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Resumen

Esta investigacion estudia como se desarrollan los factores del Marketing

Mix en los coleccionistas de camisetas de futbol peruano.

La metodologia de investigacion se basa en un disefio cuantitativo, de tipo
descriptivo, cuya poblacion esta enfocada en hombres y mujeres peruanos mayores
de 18 afios hasta la edad de 45 afios, que cuenten con mas de 20 camisetas en su
coleccion, pertenecientes al NSE A y B residentes en Lima Metropolitana. En este
caso, fueron 166 encuestados, donde el 98.66% son hombres, marcando asi una
amplia mayoria. Se calcul6 la confiabilidad de la escala de medida a través del
Alpha de Cronbach (0.81), coeficiente que representa una fiabilidad “adecuada”. El
instrumento utilizado fue un cuestionario compuesto por 16 declaraciones en escala
de Likert, lo cual permitié identificar su nivel de acuerdo o desacuerdo con las

premisas presentadas.

Como contribucion préctica, esta investigacion propone un proyecto de
innovacion dirigido a este potencial nicho de mercado y que brinda una solucién a
sus necesidades. Como contribucion académica, la presente investigacion
concluye en que los factores del Marketing Mix influyen significativamente en el
proceso de compra y venta de camisetas de fatbol y que adn hay aspectos que se

pueden mejorar y perfeccionar para poder satisfacer a estos usuarios.

Palabras clave: Marketing Mix, coleccionistas, producto, precio, plaza, venta,

camisetas
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Abstract
His research studies how the Marketing Mix factors are developed in Peruvian
soccer jersey collectors.
The research methodology is based on a quantitative design, descriptive type,
whose population is focused on Peruvian men and women over 18 years old up to
45 years old, who have more than 20 jerseys in their collection, belonging to the
NSE A and B residents in Metropolitan Lima. In this case, there were 166
respondents, 98.66% of whom were men, marking a large majority. The reliability
of the measurement scale was calculated through Cronbach's Alpha (0.81), a
coefficient that represents "adequate" reliability. The instrument used was a
guestionnaire composed of 16 statements on a Likert scale, which made it
possible to identify their level of agreement or disagreement with the premises
presented.
As a practical contribution, this research proposes an innovation project aimed at
this potential market niche and which provides a solution to their needs. As an
academic contribution, this research concludes that the Marketing Mix factors
significantly influence the process of buying and selling soccer jerseys and that
there are still aspects that can be improved and perfected in order to satisfy these

users.

Keywords: Marketing Mix, collectors, producto, price, place, sale, t-shirts
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Introduccion
En el Peru, siempre se ha dicho que el futbol es el deporte bandera, que tan
pocas alegrias nos ha regalado a nivel de seleccion, pero que tiene muchos hinchas
gue siguen fecha a fecha la liga nacional. En 1912, se organizé el primer torneo
oficial de futbol organizado por la Liga Peruana de Foot Ball (hoy conocida como
ADFP) donde sali6 campedn el Lima Cricket and Football Club, equipo fundado en
1859 por personas que conformaban la comunidad inglesa afincada en nuestro

pais.

En el 2018, la seleccién mayor de futbol, clasificé al mundial de Rusia y esto
trajo dos cosas que normalmente nunca antes se habrian visto. La primera, las
largas filas de personas que se hacian a las afueras de las tiendas de la marca
inglesa Umbro, marca auspiciadora que en ese momento tenia la camiseta oficial
que la seleccion utilizaria en el mundial y la segunda, la cantidad de personas que
empezo a coleccionar el album del mundial Rusia 2018 de la marca italiana Panini.
Esto altimo, motiva esta investigacion, por un lado, las camisetas son en el Futbol,
como las banderas a los paises, no es una simple prenda de vestir. Son prendas
con un alto valor simbdlico por lo que representan. Y, por otro lado, hoy por hoy las
camisetas se han vuelto un articulo de coleccion, ya sea por sus disefos, por los

momentos en que se usaron o por los futbolistas que la usaron.

La investigacion tiene como objetivo, investigar este fendmeno e identificar
como se desarrollan los factores del Marketing Mix en la decision de compra en los

coleccionistas de camisetas de Futbol peruano y en caso si influya, mantener esta
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estrategia para poder desarrollar mejores campafias y que las empresas puedan

cumplir sus objetivos propuestos.

CAP I. Informacion general

1.1.Titulo del proyecto
Los factores del Marketing Mix en la decision de compra en los coleccionistas
de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45 afos, con mas de 20 camisetas,
pertenecientes al NSE A y B y residentes en Lima Metropolitana, 2021.
1.2. Area estratégica de desarrollo prioritario
Competitividad y diversificacion industrial
1.3. Actividad econdmica en la que se aplicaria la innovacion o investigacion
aplicada
Informacién y comunicaciones.
1.4. Formulacién del problema
¢, Como se desarrollan los factores del Marketing Mix en la decisiébn de compra
en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45 afios, con mas
de 20 camisetas, pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana,
20217
1.5. Problemas especificos
- ¢Como se desarrolla el factor producto del Marketing Mix en la decision de
compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45

afos, pertenecientes al NSE Ay B, residentes en Lima Metropolitana, 20217
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- ¢ Como desarrolla el factor precio del Marketing Mix en la decision de compra
en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45 afios,

pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 20217

- ¢ Como desarrolla el factor promocion del Marketing Mix en la decisién de
compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45

afos, pertenecientes al NSE Ay B, residentes en Lima Metropolitana, 20217

- ¢Como desarrolla el factor de venta del Marketing Mix en la decisién de
compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45

afos, pertenecientes al NSE Ay B, residentes en Lima Metropolitana, 20217

1.6. Localizacion o alcance de la solucion

La investigacion se realizara en la ciudad de Lima y tiene como foco de
investigaciéon comprobar si los factores de Marketing Mix influyen en la decision de
compra de los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45 afios,
con mas de 20 camisetas, pertenecientes al NSE A y B, de distintos clubes de
Futbol de la capital peruana. El fatbol en el Pera es el deporte mas masivo y popular;
y eso se pudo comprobar al obtener el premio Fifa The Best, galardon que se le
entrego a la hinchada nacional que llevé méas de 45.000mil peruanos a tierras rusas.
Por ende, muchos hinchas encontraron un nuevo hobby en coleccionar camisetas
de sus equipos favoritos. Esta investigacion se realizara en un contexto distinto,
donde Peru atraviesa una crisis sanitaria a causa del virus del Covid-19; por tal
motivo, ninguna de las encuestas que se hagan seran de manera presencial y se

har& uso de plataformas virtuales.
Nieto O. 13
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1.7.Delimitacion tematica
- Factor Producto
- Factor Precio
- Factor Promocion
- Factor Plaza (Venta)
1.8. Delimitacion espacial
Lima Metropolitana.
1.9. Delimitacion poblacional
Coleccionistas de camisetas de fatbol peruano, entre 18 y 45 afios, con mas
de 20 camisetas, pertenecientes al NSE Ay B.
1.10. Delimitacion temporal
La presente investigacion se llevo a cabo en el afio 2021.
1.11. Viabilidad del estudio
La investigacion, al ser de método cuantitativo, se realizard mediante encuestas
gue seran enviadas y resueltas por Google Forms. No sera posible realizar las
encuestas de manera presencial, debido a las limitaciones impuestas por el

Gobierno Central frente a la pandemia que viene afectandonos.

CAP II: Marco teorico
1.1. Antecedentes de la investigacion
1.1.1. Investigaciones nacionales
Garcia (2019), en su tesis “Influencia del Marketing Deportivo en el Valor de
Marca de Clubes Deportivos” de la Universidad Catdlica San Pablo - Arequipa para

optar el grado de bachiller en Ciencias Econdmicas Empresariales, tiene como
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objetivo general conocer si el marketing deportivo influye en el valor de marca de
los clubes deportivos. En primer lugar, afirma que, si los equipos no hacen uso del
marketing deportivo, afectan negativamente su valor de marca, ya que, al no tener
un alto presupuesto para poder fichar jugadores “estrellas” y no tener conocimiento
sobre vender como marca, la consecuencia mas grande sera no generar
rentabilidad. También, afirma que el tener el logo de otras marcas presentes en las
camisetas es un claro factor para mejorar la imagen del club. Si estas empresas
tienen un alto reconocimiento, se pueden ver beneficiadas por la popularidad del
club y sus jugadores. Esta investigacion tiene enfoque cualitativo, de modelo de
estudio de caso.

Martinech (2014), en su tesis “Juguetes y Artilugios, un corto documental
sobre figuras coleccionables y quienes las coleccionan”, de la Pontifica Universidad
Catolica del Peru, para optar a obtener el grado de Magister en Antropologia Visual,
tiene como objetivo general presentar un registro audiovisual de un grupo social
conformado por adultos que coleccionan figuras de accion, estatuas y juguetes para
encontrar temas de interés antropoldgico. Se afirma que las figuras de accién
pueden tener mas de una lectura e interpretacion y que pueden influir y relacionarse
con coleccionistas de formas a las que no se les ha prestado atencidén. Asimismo,
presenta el término prosumers, el cual hace referencia al consumidor que participa
en el proceso de disefio de los servicio o productos que desarrolla una
organizaciéon. Es decir, la combinacién entre el productor y el consumidor. Esta

investigacién tiene enfoque cualitativo, de disefios documentales.
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Chirinos (2020), en su tesis “La recordacion de los elementos del relato del
spot “La camiseta se respeta” de Caja Huancayo en los hinchas del Club
Universitario de Deportes de 23 a 35 afos. Lima. 2020.”, de la Universidad Cesar
Vallejo para optar a obtener el titulo profesional de Licenciado en Ciencias de la
Comunicacion, tiene como objetivo general identificar la recordaciéon de los
elementos del relato del spot “La camiseta se respeta” de caja Huancayo en los
hinchas del Club Universitario de Deportes de 23 a 35 afios, residentes de Lima.
Logré establecer el alto nivel de recordaciéon de cada uno de los elementos
utilizados para el relato de dicho spot, destacandose principalmente la camiseta de
la Universitario como imagen mas recordada de los elementos visuales. Esta
investigacion tiene enfoque cuantitativo, de disefio no experimental, descriptivo
simple y participaron 40 personas que eran hinchas de Universitario pertenecientes
al A.H. El Planeta, del Cercado de Lima.

1.1.2. Investigaciones internacionales

Agustina (2012), en su tesis “Coleccionismo: consumo e identidad”, del
Instituto Universitario Nacional del Arte — Argentina, para la licenciatura en artes
visuales con orientacion en digitalizacion de imagenes, tiene como objetivo general
explorar la relacion entre el consumo y el coleccionismo, indagando si el
surgimiento de la sociedad consumista en el siglo XX provocé no sélo la
exacerbacion de la acumulacién material individual, sino también un impulso en la
formacion de las colecciones tanto privadas como institucionales. Como resultado,
afirma que el consumo implica gastar, pero, si fuera relativo al orden de las

necesidades, se conseguiria que la persona se sienta satisfecho. EI consumo no
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tiene que ver con la satisfaccion de las necesidades de adquirir un objeto por su
valor o su deseo, sino que es estimulado por el fin que tiene. Tal investigacion tiene
enfoque cualitativo, descriptivo

Pinillos (2007), en su tesis “El coleccionista y su tesoro: La Coleccién”, de la
Universidad de Rioja - Espafia, para obtener el titulo de Licenciada en Periodismo,
tiene como objetivo general conocer la necesidad de poner en correlacion los
factores de personalidad, valores, niveles de activacion del sistema nervioso,
motivaciones y biografia emocional del coleccionista. En esta investigacion se
afirma que, el coleccionista tiene una actitud positiva ante la actividad, en muchos
casos la influye mucho su vida cotidiana y la influencia intrapersonal. Las
motivaciones dependen de las necesidades. El coleccionismo es un medio de
satisfacer las necesidades. Asimismo, esta investigacion tiene enfoque cualitativo,
de tipo interpretativa

Acosta (2015), en su tesis “Cultura material, coleccionismo y poder. Los
espacios sociales de produccién, circulacion y consumo del patrimonio
arqueoldgico en San Agustin, Jalisco”, de la Universidad de Flacso Andes -
Ecuador, para obtener el titulo de Maestria en Antropologia Visual y Documental
Antropoldgico, tiene como objetivo general analizar las l6gicas de producciéon de
sentido y significados atribuidos al patrimonio arqueoldgico de San Agustin por
parte de un grupo de coleccionistas y promotores culturales. Afirma que los
coleccionistas utilizan los dispositivos visuales para representar el patrimonio al
existir la necesidad de “rescatar” el patrimonio. Asimismo, esta investigacion tiene

enfoque cualitativo, de disefios documentales.
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1.2.Bases tedricas

1.2.1. Marketing

Para Kotler (1967), quien fue elegido como el “Lider de Marketing” por los

miembros de la AMA (American Marketing Association) en 1975 y también conocido

como el padre del Marketing, afirma que el Marketing es “el proceso social y

administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al

crear e intercambiar bienes y servicios”.

Para el escritor de “El comportamiento del consumidor en la estrategia del

marketing”, Howard (1989), el marketing es el proceso de:

1.

2.

Identificar las necesidades del consumidor
Conceptualizar esas necesidades y en funcién de la capacidad de la
empresa, producir.
Comunicar la conceptualizacion a las personas que se encargan de tomar
decisiones en la empresa.
Conceptualizar la produccién que se ha obtenido en funcién de las
necesidades que previamente fueron identificadas del consumidor.
Comunicar la conceptualizacion al consumidor.

1.2.1.1. Marketing Mix

Para Philip y Armstrong (2013), el Marketing Mix es "el conjunto de

herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para

producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia

incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su

producto”.
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Para Vallet y Frasquet (2005), es “el conjunto de variables, instrumentos o
herramientas, controlables o a disposicion del gerente de marketing, que se pueden
coordinar, manejar, manipular o combinar en un programa de marketing y que
tienen los siguientes objetivos: producir, alcanzar o influir sobre la respuesta
deseada en el mercado obijetivo, lograr los objetivos de marketing de la empresa o
satisfacer al mercado objetivo”. Para el profesor Jerome McCarthy (1960), el
concepto de Marketing Mix se redujo solo a cuatro elementos fundamentales
conocidos como las 4 P’s. Estas 4 P’s son: Product, Price, Promotion, Place-
Distribution. Es decir, Producto, Precio, Punto de venta (distribucién) y Promocién.

1.2.1.1.1.  Producto

Philip & Armstrong (2003) afirman que la variable Producto en el Marketing
Mix es “cualquier cosa que puede ofrecer un mercado para su atencién, adquisicion,
uSO 0 consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad”. Para Lam, Hair
y McDaniel (2011), el factor producto es una pieza clave dentro del Marketing Mix
(Producto, precio, promocién y distribucion), ya que considera este factor como el
elemento primordial dentro del proceso de produccién, debido a que el producto es
el punto inicial de toda comercializacion. Segun Kerin, Hartley y Rudelius (2009), el
producto es un articulo, el cual esta confirmado por un buen niamero de atributos
perceptibles (producto) o intangibles (servicio), que cumplen el rol de complacer la
necesidad que tiene un comprador o un consumidor a cambio del pago de una
cierta cantidad de dinero.

Al hablar de la variable producto, hay una serie de aspectos que se deben

tomar en cuenta, como es el caso de la calidad percibida que, segin Lee Jy Lee
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(1996), es el juicio como el consumidor se acerca de la excelencia de los productos.
Asimismo, otra estrategia utilizada para el desarrollo del producto es la
diversificacion, la cual, segun Rumelt (1974) es la entrada a nuevas actividades de
mercado-producto que requieren o implican un apreciable incremento en la posible
competencia directiva dentro de la empresa.
1.2.1.1.2. Precio

El factor Precio del Marketing Mix, segun Philip y Armstrong (2003) es "en el
sentido mas estricto, la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio.
En términos mas amplios, el precio es la suma de los valores que los consumidores
dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio". Para Baena
y Moreno (2010), es el costo que una persona debe desembolsar o pagar para
obtener la mercancia en un momento dado, ya sea en el mercado o en el lugar
especifico de la venta. Ademas, todo producto tiene un valor monetario que el
consumidor esta dispuesto a pagar para lograr satisfacer su necesidad
(Thompson,2008). En el desarrollo de esta dimension, es importante la relacién
precio — calidad, la cual, segun Berry y Parasuraman (1993), puede verse como un
factor determinante clave para la satisfaccion del usuario y para lograr que pague
el precio establecido. Ademas, la fijaciébn de precios es un proceso importante que
todas las organizaciones con o sin fines de lucro tienen para poder poner precios a
sus productos o servicios.

1.2.1.1.3.  Promocion
Kotler y Armstrong, (2013) definen a la promocion como el conjunto de

actividades sistematicas que promueven informacion y datos de las cualidades de
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un producto o servicio para inculcar y promover al comprador en adquirirlo. Para
Muniz (2015) el factor Promocion, “se trata de una serie de técnicas integradas en
el plan de marketing, cuya finalidad consiste en alcanzar una serie de objetivos
especificos a través de diferentes estimulos y acciones limitadas en el tiempo y
dirigidas a un target determinado. El objetivo de una promocion es ofrecer al
consumidor un incentivo para la compra o adquisicién de un producto o servicio a
corto plazo, lo que se traduce en un incremento puntual de las ventas.” Dentro de
los distintos términos usados alrededor de actividades de promocion, encontramos
la publicidad, la cual, segun O’Guinn, Allen y Semenik, (2003), “es un esfuerzo
pagado, trasmitido por medios masivos de informacién con objeto de persuadir’.
Otro término es descuentos, los cuales son “reducciones del precio de lista
ofrecidos a los compradores en pago por funciones de marketing que estos
compradores realizaran” (Willian, Etxel y Walker, 2007).
1.2.1.1.4. Plaza (Venta)

El factor de venta del Marketing Mix, segun Fischer y Espejo (2003) es “toda
actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio”. Ambos
autores sefialan, que es "en este punto (la venta), donde se hace efectivo el
esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones sobre
el producto y decisiones de precio)". Segun La American Marketing Association,
define la venta como "el proceso personal o impersonal por el que el vendedor
comprueba, activa y satisface las necesidades del comprador para el mutuo y
continuo beneficio de ambos (del vendedor y el comprador)". En los altimos afos,

la conveniencia del punto de venta ha ido tomando mayor relevancia en la decision
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de compra. Segun Kaufman-Scarborough y Lindquist (2002), es una nocién mas
compleja que la simple facilidad y velocidad de compra y navegacion. La
conveniencia también esta orientada mucho mas al cliente y se enfoca a lo que él
esta dispuesto a realizar para comprar un producto. Es decir, evaluar el esfuerzo
gue hace el consumidor para conseguir algo: ir hacia una tienda, revisar su sitio
web, observar distintas opciones de venta en redes sociales, etc. Asimismo, dentro
del proceso de compra- venta, el tipo de método de pago también toma cierta
relevancia, siendo este el medio a través del cual se realiza la transaccion de dinero.
Es decir, especifica si el pago se realizé en efectivo, mediante tarjeta de crédito,
cheque, etc.
1.3. Contexto de la investigacion

El contexto de la presente investigacion esta situado en coleccionistas de
camisetas hombres y mujeres mayores de 18 afios hasta los 45 afios que viven en
Lima Metropolitana, que pertenezcan a un nivel socioeconémico Ay B, que cuenten
con minimo 20 camisetas.

1.4. Hipotesis

1.4.1. Hipotesis general

Los factores del Marketing Mix influyen en la decisibn de compra en los
coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18 y 45 afios, con mas de 20
camisetas, pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.

1.4.2. Hipotesis especificas
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o El factor Producto del Marketing Mix influye en la decision de compra en los
coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18 y 45 afos, pertenecientes
al NSE Ay B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.

o El factor Precio del Marketing Mix influye en la decision de compra en los
coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18 y 45 afos, pertenecientes
al NSE Ay B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.

o El factor Promocion del Marketing Mix influye en la decisiébn de compra en
los coleccionistas de camisetas de fatbol peruano, entre 18 y 45 afios,
pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.

o El factor Venta del Marketing Mix influye en la decisiébn de compra en los
coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18 y 45 afos, pertenecientes
al NSE Ay B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.

CAP llI: Descripcion de la investigacion aplicada o innovacion

Justificacion

La importancia de esta investigacion recae en que explora diferentes
factores desde una nueva Optica con un articulo llamativo y representativo para
muchos hinchas de distintos equipos de futbol peruano.

Por un lado, se justifica de manera practica, ya que los resultados a obtener
permitiran proponer un proyecto enfocado en las necesidades del publico objetivo
seleccionado. Ademas, los datos obtenidos de este nicho de mercado brindaran
informacion importante, tanto a los especialistas de Marketing como a las distintas
empresas que se desarrollan en el rubro deportivo, el cual en los ultimos afios ha

ido desarrollandose de manera muy rapida y existe mayor interés al respecto.
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Ademas, se justifica de manera académica, ya que el presente estudio
permite que se apliquen métodos estadisticos y de investigacion aprendidos a lo
largo de la carrera universitaria, lo cual refuerza los conocimientos adquiridos y
permite que mas estudiantes decidan realizar actividades de investigacion.

3.2.Marco referencial

3.2.1. Realidad problematica desde el punto de vista internacional

A nivel mundial, las personas siempre han tenido una necesidad por
coleccionar cosas, en muchos casos los nifios empiezan coleccionando stickers o
cromos para completar los albumes de sus serios o peliculas favoritas. El cerebro
de cada persona, necesita marcarse objetivos y el coleccionar logra que sigas
acumulando cosas hasta que sientas la satisfaccion de haber completado tu
coleccion. La satisfaccion es el Unico objetivo que los coleccionistas buscan y en
muchos casos esto puede llevarlos a la frustracion. La sensacion de conseguir algo
nuevo para sumar a la coleccion, para algunas personas, deja de ser algo
placentero para convertirse en algo rutinario. Se calcula que el 75% de las
colecciones se realizan individualmente y sin necesidad de que las empresas los
comercialicen como coleccionables. En cuanto al coleccionismo de camisetas,
Daniel Goldfarb es un argentino que vive en Miami y cuenta con el récord Guinnes
por la mayor coleccién del mundo de camisetas de un mismo equipo de fatbol. Tiene
402 camisetas autenticadas por las personas de Guinnes en el 2018, pero al 2021
comenta que tiene mas de 685 camisetas.

3.2.2. Realidad problematica desde el punto de vista nacional
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A nivel nacional, las personas necesitan sentirse parte de algo y tener una
colecciobn es un motivo para sentir orgullo. Normalmente, las personas que
coleccionan, en este caso camisetas, quieren exponerlas, hacer que la gente vea
sus articulos y sobre todo que estos ayuden a recordar momentos. En muchos
casos en nuestra sociedad el coleccionar te da un status diferente.

3.2.3. Realidad problematica desde el punto de vista regional

En este caso, hablando de Lima regién, probablemente existe un interés por
coleccionar, pero no tienen el mismo acceso a una amplia variedad de articulos, en
comparacion con una persona que vive en Lima Metropolitana. En nuestro pais los
coleccionistas de camisetas son un nicho que poco a poco va creciendo.

3.2.4. Realidad problematica desde el punto de vista local

A nivel local, en este caso Lima Metropolitana, existe un amplio mercado y
una amplia demanda de articulos de coleccién, pero también estan expuestos a
estafas 0 a que el estado de los articulos no se encuentre en el que decian estar.
Gracias a esto mucha gente y en esta coyuntura se expone a juntarse con el
vendedor para poder corroborar si estos articulos se encuentran en el estado que
decian estar.

3.3.Resumen ejecutivo

En el presente estudio se utilizé un instrumento con escala de Likert, la cual
daba cinco opciones de respuesta. Se elabord la encuesta con 16 preguntas las
mismas que se aplicaron a 185 encuestados, con la finalidad de recoger
informacion acerca de como se desarrollan los factores del Marketing Mix en la

decision de compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano. La
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encuesta se dividid en tres partes: la primera, que consta de tres preguntas
introductorias y de filtro para conocer el sexo, rango de edad y niumero de camisetas
de los encuestados. La segunda parte consta de consta de siete preguntas que
evallan el nivel socio econdmico de los encuestados y la tercera parte que consta
de 16 preguntas que evalian la variable Marketing Mix, dividido en cuatro
dimensiones: producto, precio, promocién y venta. Cada dimensién conté con 2
indicadores.
3.4. Caracteristicas técnicas o atributos del proyecto

Esta investigacion ayudara a los distintos departamentos de marketing de
cada empresa (Marathon, Nike y Adidas) que visten a los principales clubes de
Futbol peruano (Universitario de Deportes, Alianza Lima y Sporting Cristal) para
poder potenciar las ventas de camisetas y fidelizar a este tipo de clientes que seran
una compra fija afio tras afio mientras vistan al equipo del cual son hinchas.

3.5. Analisis comparativo de atributos, caracteristicas, mejoras o novedades

tecnolégicas

En este aspecto lo primero que se tiene que hacer es diferenciar entre
fanético e hincha. Un fanatico de su club se basa en un solo criterio que lo diferencia
de un hincha comudn y corriente: las emociones. "El fanatico es el hincha en el
manicomio. La mania de negar la evidencia ha terminado por echar a pique a la
razon y a cuanta cosa se le parezca, y a la deriva navegan los restos del naufragio
en estas aguas hirvientes, siempre alborotadas por la furia sin tregua”. Eduardo

Galeano. Si partimos de este hito inicial, se podran trabajar muchas mas cosas con
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las cuales se intentara convertir a mas hinchas en fanaticos de las camisetas y asi
obtener una mayor rentabilidad.
3.6.Objetivos de la investigacion

3.6.1. Objetivo general
Investigacion basica
Identificar como se desarrollan los factores del Marketing Mix en la decisiéon
de compra en los coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18 y
45 afnos, con mas de 20 camisetas, pertenecientes al NSE A y B, residentes
en Lima Metropolitana, 2021.
Investigacion aplicada
Innovar en el servicio para unificar a los coleccionistas de camisetas de

fatbol en el Perd.

3.6.2. Objetivos especificos

o Identificar como desarrolla el factor Producto del Marketing Mix en la decision
de compra en los coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18 y 45 afios,
pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.

o Identificar como se desarrolla el factor Precio del Marketing Mix en la
decision de compra en los coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18
y 45 afos, pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.

o Identificar como se desarrolla el factor Promocion del Marketing Mix en la
decision de compra en los coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18

y 45 afios, pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.
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o Identificar como se desarrolla el factor Venta del Marketing Mix en la decision
de compra en los coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18 y 45 afios,

pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.

CAP IV: Metodologia
4.1.Disefo de la Investigacion
La presente investigacion tiene un enfoque cuantitativo, ya que se usaron
encuestas para poder recolectar la informacién que sea necesaria. Ademas, es un
estudio explicativo porque pretende explicar como los factores del Marketing Mix
que influyen en la decisién de compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol
peruano. El disefio de investigacion es transversal no experimental, debido a que
no se manipularon las variables, analizando su comportamiento tal como es en un
contexto natural y los datos fueron recopilados en solo un momento.
4.2.Poblacién objetivo
El objetivo de este estudio son coleccionistas de camisetas de Futbol
peruano, entre 18 y 45 afios, pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima
Metropolitana.
4.3.Método de muestreo
El método de muestreo es no probabilistico, es decir, por conveniencia, ya
gue se cuenta con la accesibilidad necesaria para encontrar a las personas que
pertenecen al objeto de estudio y cumplen con las caracteristicas necesarias del
publico objetivo a tratar.

4.4. Tamano de la muestra
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El tamafio de la muestra para el presente estudio fue de 185 personas
inicialmente, para este caso se tomaron coleccionistas de camisetas de
Universitario de Deportes, Alianza Lima y Sporting Cristal. Al ser un muestreo no
probabilistico con criterios de inclusion y exclusion, se aplicaron distintos filtros, tal
como se indica a continuacion:

o Filtro de edad, en el cual se eliminé la encuesta N2 58,76 y 79 por no cumplir
con la edad requerida y buscada para la investigacion (Mayores de 45 afios).

o Cantidad minima de camisetas: se aplico un segundo filtro, en el cual se
eliminaron la encuesta N° 36, 42, 45, 51, 63, 70, 72, 118, 121, 124, 126, 127, 147,
160, 175 y 181 por no cumplir con el nimero minimo de camisetas requerida y
buscada para la investigacion (Menos de 20 camisetas)

o Nivel socioecondmico: se identificé el NSE de las personas encuestadas, de
las cuales 166 se adecuaban al perfil de la poblacién objetivo (Anexol).

Al haber realizado todos los filtros anteriormente explicados, podemos decir
gue nuestra muestra total es de 149 encuestados que pertenecen al NSE A (58) y

B (91), lo requerido para esta investigacion.

4.5. Método de recoleccion de datos
4.5.1. Instrumento de medicion
Para la presente investigacion, se tendra como instrumento de recoleccién
de datos un cuestionario (ANEXO 2), en el cual se mediran los items que se
establecieron anteriormente y que nos va a dar una mejor perspectiva de lo que
gueremos. La encuesta esta compuesta de la siguiente manera: 3 preguntas que

servirdn de filtro para identificar nuestro publico objetivo, 7 preguntas para
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establecer el nivel socioecondmico que igualmente serviran de filtro y 16 preguntas
que serviran para el analisis cuantitativo, las cuales se mediran aplicando la escala
de Likert, donde 1 significa “Nunca”, 2 “Casi nunca”, 3 “A veces”, 4 “Casi siempre”
y 5 “Muy de acuerdo”.

Este cuestionario fue validado por dos expertos (ANEXO 3 y 4), los cuales
fueron de gran ayuda para poder lograr esta investigacion. Las dos personas que
pudieron validar estas preguntas previamente, fueron Jhon Cano, Magister
Administracion y Marketing y profesor de ISIL y Michelle Gomberof, bachiller en
Marketing de la Universidad del Pacifico y CEO de Cirkula.

4.6. Método de analisis de datos

Se utilizar4 estadistica inferencial para el analisis de datos. Todos los
resultados obtenidos mediante las encuestas se pasaran a una base de datos que
se procesaran en SPSS. Aca podremos ver los valores mas significativos de las
variables seleccionadas.

4.7.Desarrollo de prueba piloto

Para la investigacion, se realizé la prueba piloto a 149 personas que
cumplen correctamente con el perfil del publico objetivo.

4.7.1. Descriptivos demograficos
o Sexo

En primer lugar, se tuvieron las preguntas filtros que sirvieron para encontrar
a nuestro publico objetivo. Las caracteristicas demograficas, nos arrojaron que el
1.34% de encuestados fueron mujeres (2) y el 98.66% de los encuestados, fueron

hombres (147).
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Sexo

Mujeres |

Hombres

0 50 100 150 200

llustraciéon 1: Sexo de los encuestados

o Rango de edad

Analizando el rango de edad de nuestros encuestados, pudimos notar que,

de 18 a 25 afios eran 42 encuestados (28.19%), de 26 a 30 afos eran 50

encuestados (33.56%), de 31 a 35 afos eran 29 encuestados (19.56%) y de 36 a

45 afos eran 28 encuestados (18.79%).

Rango de edad

ml8a25 m26a30 m31a35 m36a45

llustracién 2: Rango de edad de los encuestados

. NUmero de camisetas
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Analizando el numero de camisetas de nuestros encuestados, pudimos
notar que, del total, 52 encuestados tienen de 20 a 39 camisetas (35%) y los 97

encuestados restantes, tienen de 40 a mas camisetas (65%).

NUMERO DE CAMISETAS
m20a39 40 a mas

65%

[lustracion 3: NUmero de camisetas de los encuestados

4.7.2. Analisis de confiabilidad del instrumento
Para aplicar el instrumento de medicién, se midio la fiabilidad mediante el
Alpha de Crombach al utilizar la escala de Likert. Segun George y Mallery (2003),
este estadistico puede evaluarse siguiendo la siguiente estructura:
Coeficiente alfa Cronbach > 0,9 es considerado “Muy Satisfactoria”
Coeficiente alfa Cronbach > 0,8 es considerado “Adecuada”
Coeficiente alfa Cronbach > 0,7 es considerado “Moderada”
Coeficiente alfa Cronbach > 0,6 es considerado “Baja”
Coeficiente alfa Cronbach > 0,5 es considerado “Muy baja”
Coeficiente alfa Cronbach < 0,5 es considerado “No confiable”

4.7.3. Estadistica de fiabilidad
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Se utilizaron las primeras 20 encuestas para poder realizar nuestra prueba
de confiabilidad y el resultado fue un Alpha de Crombach de 0.81, coeficiente que
“se califica como adecuado”.

Tabla 1: Alfa de Crombach

Alfa de Crombach 0.81

4.7.4. Analisis factorial

Para poder validar las hipdtesis propuestas previamente, se separo el
analisis de los distintos items por las cuatro dimensiones que tenemos: factor
producto, factor precio, factor promocion y factor plaza (venta).

4.8.Resultados generales
Pregunta 1. ¢ Considera usted que, con el pasar de los afios, las camisetas son mas
ligeras y comodas?

Ante la primera pregunta planteada acerca de la ligereza y comodidad de las
camisetas, los encuestados consideran que, con el pasar de los afios, las camisetas
gue poseen en su coleccidbn son mas ligeras y comodas; por ende, la calidad
percibida por los encuestados del NSE A y B es muy parecida. Hay camisetas
antiguas que muchos coleccionistas poseen que son muy pesadas y que tienen
logotipos grandes, pero, debido a esas caracteristicas especiales que generan que
sean dificiles de encontrar, son muy preciadas para ellos. El encontrar esas
camisetas con algun detalle especifico no es sencillo, por lo cual es realmente un
desafio tener todas las versiones posibles. Hoy con la marca Marathon, actual

auspiciador de la seleccion Peruana de Fuatbol y el Club Universitario de Deportes,
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se esta implementando la tecnologia HidroTec, la cual absorbe, seca y expulsa la
humedad generada por la transpiracion durante la actividad deportiva, esto con el
fin de que la camiseta no se vuelva mas pesada y el futbolista que la usa no tenga
ningun tipo de incomodidad. En la marca Nike, sponsor de Alianza Lima, existen
camisetas con tecnologia Dri-Fit, término creado por ellos para aportar frescura y
comodidad a sus prendas durante el desgaste fisico. En el presente afio, fueron la
primera empresa en tener una camiseta ecologica en Perd, al presentar una
camiseta alterna, la cual cuenta con al menos 75% de fibras recicladas. En el caso
de Adidas, marca elegida para disefar la vestimenta del club deportivo Sporting
Cristal, hacen uso de la tecnologia Climacool que consiste en tejidos con
microporos, los cuales permiten una éptima ventilacion. En el NSE A, compuesto
por 58 personas, se observa que la moda es 4, la media es 4.19 y la mediana es 4.
En el NSE B, conformado por 91 personas, la moda es 4, la media es 4.286 y la

mediana también es 4.
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Tabla 2
Con el pasar de los afios las camisetas son mas ligeras y comodas
NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje

1 (Nunca) 2 3.43% 1 1.10%

2 (Casi nunca) 1 1.72% 2 2.20%

3 (A veces) 4 6.90% 7 7.69%

4 (Casi siempre) 28 48.28% 41 45.05%
5 (Muy de acuerdo) 23 39.66% 40 43.96%

58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la primera interrogante, la mayor cantidad de encuestados para
el NSE A y B, concuerdan con que las camisetas casi siempre han tenido una
mejora en los ultimos afios en cuanto a ligereza y comodidad, pero no llegan a
estar totalmente satisfechos.

Diagrama 1: Con el pasar de los afios las camisetas son mas ligeras y comodas

, CASI NUNCA 1.72 CAS

NSE A NSE B
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llustracién 4: Tecnologia HidroTec

Fuente: Tomado de www.universitario.pe

Pregunta 2. ¢La antigiiedad le agrega mayor valor a la camiseta?

Ante la segunda pregunta planteada para poder conocer si la antigiiedad de
una camiseta le agrega valor a la misma, se puede afirmar que tanto los
encuestados del NSE A y B consideran que la antigtiedad influye mucho en el valor
de la camiseta. En el NSE A conformado por 58 encuestados, se puede observar
gue la moda es 5, la media es 4.569 y la mediana es 5. En el NSE B conformado
por 91 encuestados, se puede observar que la moda es 5, la media es 4.549 y la

mediana también es 5. Las camisetas de mayor antigiiedad siempre suelen ser mas
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caras y esto se debe a que normalmente los futbolistas que usaban alguna
camiseta en un partido, la regalaban o se las daban a los utileros y no las
conservaban en estado Optimo. En el caso de Universitario de Deportes, en la
pagina web de Mercado Libre podemos encontrar una camiseta de 1991 marca
Calvo en estado 8/10 con los sponsors gastados a un precio bastante elevado de
S/3.000; igualmente, en la pagina web de Mercado Libre, se puede encontrar una
camiseta de Alianza Lima de la temporada 1996 en estado 9/10 (casi perfecta) con
sponsor originales marca Adidas a S/550. En el caso de Sporting Cristal, se puede
encontrar una camiseta marca Adidas de 1996 en estado 9/10 (casi perfecta) con
sponsors originales a S/599. En estos tres ejemplos, se puede observar que son
camisetas usadas en la época de los noventa, en un estado de conservacion 6ptimo
y que, aunque los precios sean elevados para muchos, es un precio que los

coleccionistas estan dispuestos a pagar por aumentar ese articulo a su coleccion.
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Tabla 3

La antigiedad de una camiseta, le agrega valor a la misma

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje

1 (Nunca) 0 0.00% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 0 0.00% 2 2.20%
3 (A veces) 1 1.72% 5 5.49%
4 (Casi siempre) 23 39.66% 25 27.47%
5 (Muy de acuerdo) 34 58.62% 59 64.84
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la segunda interrogante, la mayor cantidad de encuestados
para el NSE Ay B, estan muy de acuerdo con que la antigiiedad de una camiseta,
le agrega un valor a la misma.

Diagrama 2: La antigiedad de una camiseta, le agrega valor a la misma

rﬁin.ASI NUNCA 0.00%

__CASINUNCA 2.20%

CASI SIEMPRE 39.66% CASI SIEMPRE 27.47%

MUY DE ACUERDO 58.62% MUY DE ACUERDO 64.84%"

llustracién 5: Camiseta Sporting Cristal a la venta

Camiseta Sporting Cristal 1996 QOriginal De La Epoca Umbro
S/ 599

Usado

Fuente: Tomado de www.mercadolibre.com.pe
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Pregunta 3. ¢ Considera usted que, en una reventa, el estado de conservacion de
la camiseta influye en su decision de compra?

En la tercera pregunta, se busca conocer si, en una reventa de una camiseta,
el estado de conservacion influye en la decision de compra. Se identifica que los
encuestados del NSE A y B, tienen resultados muy parecidos. En el NSE A,
conformado por 58 encuestados, la moda es 5, la media es 4.638 y la mediana es
5. En el NSE B conformado por 91 encuestados, observamos que la moda es 5, la
media es 4.582 y la mediana también es 5. Esto se debe a que, en muchos casos,
estas camisetas en reventa se ofrecen por redes sociales, como pueden ser grupos
de Facebook. Tanto el ofertante como el comprador siempre quieren conocer en
detalle en qué estado se encuentra esa camiseta para poder estar seguros de hacer
la compra. De igual manera pasa en webs como Mercado Libre u OLX, donde
también es importante ver esa descripcion del articulo para tomar la decision. A
mejor estado de conservacion, mayor valor.

Tabla 4

En una reventa de camisetas, el estado de conservacion influye en la decision
de compra

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje

1 (Nunca) 0 0.00% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 0 0.00% 1 1.10%
3 (A veces) 1 1.72% 1 1.10%
4 (Casi siempre) 19 32.76% 33 36.26%
5 (Muy de acuerdo) 38 65.52% 56 61.54%
58 100% 91 100%

Nieto O. 39



IsiL/

Innovacion en el servicio para la unificacién de coleccionistas de
camisetas, 2021.

Nota: Respecto a la tercera interrogante, la mayor cantidad de encuestados
para el NSE Ay B, estdn muy de acuerdo que, en unareventa de camisetas,
el estado de las camisetas, influye muchisimo en la decision de compra.

Diagrama 3: En una reventa de camisetas, el estado de conservacion influye

en la decision de compra

NSE A

CASI NUNCA 0.00%

; CASINUNCA 1.10%

NSEB

llustracion 6: Camisetas Alianza estado

f

!
! 3
I e S

im
Fuente: Tomado de Facebook Marketplace, grupo: Compra y Venta de
Camisetas de Futbol Peruano

+ © 1

Camisetas Alianza Lima 2013
/200

Publicado hace una semana en Los Olivos, Lima

@ Enviar mensaje N »

Detalles
Estado Usado - Como nuevo

Talla L 9/10 a S/ 200.00
Talla S 8.5/10 S/ 180.00
Entregas en los olivos

Comas

@ Envia un mensaje al vendedor

Hola, Guillermo. ;Sigue disponible?
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Pregunta 4. ¢ Tiene como prioridad sumar una camiseta oficial y una alterna a su

coleccion por afio?

La cuarta pregunta busca conocer si los encuestados tienen como prioridad
sumar una camiseta oficial y una alterna a su coleccion por afio. Respecto al NSE
A, conformado por 58 encuestados, la moda es 5, la media es 4.397 y la mediana
es 5. En el NSE B, conformado por 91 encuestados, observamos que la moda es
5, la media es 4.198 y la mediana es 4. En este caso, la mayor parte de los
encuestados estan muy de acuerdo en que, para ellos, es practicamente una
obligacién conseguir en el afio ambas camisetas (titular y alterna). Si bien es cierto,
las camisetas principales o titulares son las que mas resaltan y con las que mas
veces juega un equipo, las camisetas alternas también tienen un valor importante
para las colecciones, ya que, en muchos casos, son mas dificiles de conseguir. Por
ejemplo, el club Sporting Cristal jugé la final de la Copa Libertadores 1997 con una
camiseta blanca, ya que su partido era contra el equipo brasilero Cruzeiro, equipo
que vestia colores azules y, por reglamento FIFA, los equipos deben tener
indumentaria distinta para que el arbitro los pueda distinguir en el juego. Esa
camiseta blanca del club rimense es una de las mas dificiles de conseguir, en primer
lugar, porque es una camiseta alterna y, en segundo lugar, porque el momento que

tiene grabado esa camiseta es un hecho memorable para todo hincha bajopontino.
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Tabla 5

Sumar una camiseta titular y una alterna por afo, es prioridad en coleccionistas

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje

1 (Nunca) 1 1.72% 3 3.30%
2 (Casi nunca) 0 0.00% 1 1.10%
3 (A veces) 4 6.90% 14 15.38%
4 (Casi siempre) 23 39.66% 30 32.97%
5 (Muy de acuerdo) 30 51.72% 43 47.25%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la cuarta interrogante, la mayor cantidad de encuestados
parael NSE Ay B, estdn muy de acuerdo con que sumar una camiseta titular
y una alterna por afio, es una prioridad para ellos.

Diagrama 4: Sumar una camiseta titular y una alterna por afio, es prioridad en
coleccionistas

ASINUNCA 0.00 I CASINUNCA 1.10

NSE A NSE B
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llustracion 7: Camiseta Sporting Cristal 1997

Fuente: Foto de la coleccién personal de Gino Paoli (coleccionista de
camisetas de Sporting Cristal)
Pregunta 5. ¢Considera que existe una relacion precio - calidad en las camisetas
de los ultimos afos?

La quinta pregunta busca conocer si los coleccionistas de camisetas
consideran que existe una relacién precio — calidad en las camisetas de los ultimos
afos. En el NSE A, conformado por 58 encuestados, se obtuvo una moda es 5, la
media es 4.397 y la mediana es 5. En el NSE B, conformado por 91 encuestados,
se observa que la moda es 5, la media es 4.198 y la mediana es 4. Se observa en
esta pregunta que los encuestados tienen como valor dominante el “casi siempre”,
ya gue, en muchos casos, las camisetas que se han vendido, usado y

comercializado no cumplen con estdndares de calidad O6ptimos para los

coleccionistas. En el caso del Club Universitario de Deportes, han ocurrido diversos
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problemas de estandares de calidad desde que trabajan con la empresa Marathon
Sports. En su primer afio como sponsor, la marca ecuatoriana lanzé una camiseta
conmemorativa por los 94 afios de fundacion, la cual tuvo la marca Marathon en
transfer. Esto generé que, con el uso de la misma, se vaya despegando y
deteriorando. En la ilustracidon que se presenta a continuacion, se aprecia que, en
comparacion de lo que fue el afio 2009 al 2021, las camisetas han elevado su precio
de venta considerablemente, asi como la calidad también es un factor que ha ido
mejorando. En el caso de Alianza Lima, su camiseta marca Marathon costaba

S/89.00 llegando hoy a costar de S/199.90 a S/ 229.90 bajo la marca Nike.

Tabla 6

Existe una relacion precio — calidad en camisetas de Futbol peruano en los
altimos afos

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje
1 (Nunca) 0 0.00% 1 1.10%
2 (Casi nunca) 2 3.45% 7 7.69%
3 (A veces) 8 13.79% 11 12.09%
4 (Casi siempre) 28 48.28% 48 52.75%
5 (Muy de acuerdo) 20 34.48% 24 26.37%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la quinta interrogante, la mayor cantidad de encuestados
para el NSE A y B, casi siempre estan de acuerdo con que existe una
relacion precio — calidad en las camisetas que tienen, pero no estan
totalmente satisfechos y saben que es un punto que se puede mejorar.
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Diagrama 5: Existe una relacion precio — calidad en camisetas de Futbol peruano
en los ultimos afios

_CASI NUNCA 3.45% .CAS[ NUNCA 7.69%

NSE B
NSE A

llustracion 8: Detalle Camiseta Universitario de Deportes

-

maiothe

Fuente: Tomado de Facebook Marketplace, grupo: Compra y Venta de
Camisetas de Futbol Peruano
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llustracion 9: Precios de camisetas 2009

% USTED DECIDE |

EQUIPO MARCA  PAIS PRECIO (5/.)
Alianza EE.UU. . 89.00
Universitario Inglaterra 99.00
San Martin EE.UU. 89.00
Cristal Espafia 99.00
~ Cienciano Perii 59.00
Municipal Perti 59.00

FC Melgar Perti *

Bolognesi m f 50.00
Total Clean m ~  50.00

Peri
Sport Boys fomag perd 45.00
Mlianza Atiético  [TTleL[eNe)  Perd 50.00
sport Ancash l[oma@ Peri 45.00

(*) La empresa venderd al club |a ropa a precio costo y 1a institucion serd la
que fije el precio en el mercado

Fuente: Twitter de Eduardo Combe (@eduardo_combe)

Pregunta 6. ¢ Considera que las camisetas a mejor estado de conservacion, mayor
costo en reventa?

En la sexta interrogante para conocer si el estado de conservacion de las
camisetas es relevante y aumenta el costo de reventa de la misma, se puede
observar que la mayor cantidad de encuestados esta muy de acuerdo con que es
asi. En el NSE A, conformado por 58 encuestados, se observa que la moda es 5,
la media es 4.621 y la mediana es 5. En el NSE B conformado por 91 encuestados,

se observa que la moda es 5, la media es 4.626 y la mediana es 5. Estas respuestas
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nos dan como resultado que efectivamente las camisetas que se encuentren en

mejor estado de conservacion, tendran un mayor costo de reventa en el mercado.

Tabla 7

Las camisetas en mejor estado de conservacion, mayor precio de reventa

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje
1 (Nunca) 0 0.00% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 0 0.00% 0 0.00%
3 (A veces) 0 0.00% 1 1.10%
4 (Casi siempre) 22 37.93% 32 35.16%
5 (Muy de acuerdo) 36 62.07% 58 63.74%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la sexta interrogante, la mayor cantidad de encuestados
para el NSE A y B, estan muy de acuerdo con que las camisetas en mejor

estado de conservacion, siempre tendran un costo mayor en reventa.

Diagrama 6: Las camisetas en mejor estado de conservacion, mayor costo de

reventa

CASI NUNCA 0.00

NSE A

NSE B

CASI NUNCA 0.0
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Pregunta 7. ¢ Considera que el precio de reventa de camisetas ha aumentado en
los ultimos afios?

Ante la séptima interrogante para conocer si el precio de las camisetas ha
aumentado en relacion a afios anteriores, se puede observar que mas del 60% de
encuestados tanto en NSE A y B, consideran que si se ha aumentado. Una de las
razones es que cada vez el mercado de coleccionistas de camisetas aumenta y
nacen mas aficionados por este hobby y, ante la oferta y la demanda, los precios
suelen aumentar. En el NSE A, conformado por 58 encuestados, se observa que la
moda es 5, la media es 4.569 y la mediana es 5. En el NSE B conformado por 91
encuestados se obtiene que la moda es 5, la media es 4.582 y la mediana es 5.

Tabla 8

El precio de camisetas en reventa ha aumentado en los Ultimos afios

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje
1 (Nunca) 0 0.00% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 1 1.72% 0 0.00%
3 (A veces) 1 1.72% 4 4.40%
4 (Casi siempre) 20 34.48% 30 32.97%
5 (Muy de acuerdo) 36 62.07% 57 62.64%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto alaséptimainterrogante, la mayor cantidad de encuestados
para el NSE Ay B, estan muy de acuerdo con que el precio de las camisetas
en una reventa ha aumentado considerablemente en los Ultimos afios por
la cantidad de gente que se suma a coleccionar.
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Diagrama 7: El precio de camisetas en reventa ha aumentado en los ultimos

afos

MUY DE ACUERDO 62.07%’

NUNCA 0.00%

CASI SIEMPRE 34.48%

MUY DE ACUERDO 62.64%

NUNCA 0.00'

CASINUNCA 1.72% CASINUNCA 0.00%
[—

_CASI SIEMPRE 32.97%

llustracion10: Publicacion 2013

s iVENDO, COMPRO O CAMBIO!

Salvador Orejuela
11 de diciembre de 2013 - @

vendo camiseta original de la u 10/10 a 60 soo , entrega chorrillos

Q 1 4 comentarios

Me gusta #> Compartir
&}

' Luis Robles
talla ?
Me gusta - Compartir - 7 afios

Salvador Orejuela
talla M

Me gusta - Compartir - 7 afios
' Luis Robles

Hagamos trato

Me gusta - Compartir - 7 afios

Salvador Orejuela
dale

Me gusta - Compartir - Ver traduccién - 7 afios

Fuente: Tomado de Facebook, grupo: iVENDO, COMPRO O CAMBIO!
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llustracionll: Publicacion 2021
+ @ B

Camiseta UNIVERSITARIO DE

DEPORTES 2011 talla S
S/280 - Disponibles
Indumentaria » Camiseta sin mangas de hombre

Publicado en San Martin de Porres, Lima

@ Enviar mensaje ] »

Detalles

Estado Usado - Buen estado
Marca Umbro

Camiseta UNIVERSITARIO DE DEPORTES 2011
talla S todo original de la época

d’e Pc;rés
@ Envia un mensaje al vendedor

Hola, Mara. ;Sigue disponible?

Fuente: Tomado de Facebook Marketplace, publicacién de Mara Mara

Pregunta 8. ¢ Esta de acuerdo que las camisetas con sponsors cuesten mas que
una camiseta “limpia”?

Ante la octava pregunta para conocer si las camisetas con sponsors de las
marcas auspiciadoras deben tener un precio superior a las que no los tienen, se
puede deducir que en el NSE A, conformado por 58 encuestados, la moda es 5, la
media es 4.121 y la mediana es 4. En el NSE B, conformado por 91 encuestados,
se observa que la moda es 5, la media es 3.967 y la mediana es 4. En este caso,
se tienen resultados divididos: la diferencia entre un casi siempre (4) y un muy de
acuerdo (5) es casi inexistente y esto se debe a que las personas que coleccionan
camisetas, en muchos casos, lo hacen por los sponsors. Si hoy el equipo que salié
al campo de juego, us6 un sponsor distinto al partido pasado, esa camiseta ya es

una nueva y deben coleccionarla o sino no estar4 completa la coleccién. Este tipo
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de cosas motiva a que los coleccionistas tengan distintos puntos de vista al
respecto.

Tabla 9

Las camisetas con sponsors de las marcas auspiciadoras deben tener un precio
mayor que las otras

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje
1 (Nunca) 2 3.45% 6 6.59%
2 (Casi nunca) 5 8.62% 4 4.40%
3 (A veces) 5 8.62% 14 15.38%
4 (Casi siempre) 18 31.03% 30 32.97%
5 (Muy de acuerdo) 28 48.28% 37 40.66%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la octava interrogante, la mayor cantidad de encuestados
para el NSE A y B, estan muy de acuerdo con las camisetas que tienen
puestos los sponsors de las marcas auspiciadoras, deben tener un precio
mayor en el mercado ya que en muchos casos son camisetas usadas en
juego o preparadas para algun jugador en especial.

Diagrama 8: Las camisetas con sponsors de las marcas auspiciadoras deben
tener un precio mayor que las otras

CASI NUNCA 8.62 CASI NUNCA 4.40

NSE A NSE B
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llustracion 12: Camiseta Universitario Noche Crema 2012

Fuente: Foto de la coleccion personal de Fausto Espinoza (coleccionista de
camisetas de Universitario de Deportes)
Sponsor pecho: Trinchera Norte y ONG Solo Importas Tu
Sponsor espalda: Cerveza Cristal y LAN
Mangas: Pierrs
llustracion 13: Camiseta Universitario 2012 (2)

Fuente: Foto de la coleccion personal de Fausto Espinoza (coleccionista de
camisetas de Universitario de Deportes)
Sponsor pecho: Vacio
Sponsor espalda: Cerveza Cristal y LAN
Mangas: Pierrs
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llustracion 14: Camiseta Universitario 2012 (3)

EXITYOSA

EXITO5R.

Fuente: Foto de la coleccion personal de Fausto Espinoza (coleccionista de
camisetas de Universitario de Deportes)
Sponsor pecho: Radio Exitosa
Sponsor espalda: Cerveza Cristal y LAN
Mangas: Pierrs
llustracion 15: Camiseta Universitario 2012 (4)

Fuente: Foto de la coleccion personal de Fausto Espinoza (coleccionista de
camisetas de Universitario de Deportes)
Sponsor pecho: Radio Exitosa y laterales, Alerta Medica
Sponsor espalda: Cerveza Cristal y LAN
Mangas: Pierrs
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llustracion 16: Camiseta Universitario 2012 (5)

Fuente: Foto de la coleccion personal de Fausto Espinoza (coleccionista de
camisetas de Universitario de Deportes)
Sponsor pecho: Todos somos Teleton y laterales: Alerta Medica
Sponsor espalda: Cerveza Cristal y LAN
Mangas: Pierrs

Pregunta 9. ¢ Considera que las camisetas son un muy buen espacio para hacer
publicidad?

Ante la novena pregunta para conocer si los encuestados consideran que las
camisetas son un espacio importante para poder hacer publicidad y promocionar
marcas, se observa que en el NSE A, conformado por 58 encuestados, la moda es
5, la media es 4.379 y la mediana es 5. En el NSE B, conformado por 91
encuestados, la moda es 5, la media es 4.407 y la mediana es 5. Esto se debe a
que a muchas personas saben que, ante mas publicidad en las camisetas, se
genera mas dinero para su club o institucion. En muchos casos, la publicidad suele
tener colores que no van acorde a la identidad visual del club, sobre todo en la

paleta de colores, y eso genera cierta incomodidad y critica en los hinchas.
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Tabla 10

Las camisetas son un espacio importante para publicidad y promocién de
marcas

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje
1 (Nunca) 1 1.72% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 1 1.72% 3 3.30%
3 (A veces) 3 5.17% 6 6.59%
4 (Casi siempre) 23 39.66% 33 36.26%
5 (Muy de acuerdo) 30 51.72% 49 53.85%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la novenainterrogante, la mayor cantidad de encuestados
para el NSE A y B, estan muy de acuerdo con que las camisetas son un
espacio importante en el cual se puede hacer publicidad y promocion de
marcas considerando la exposicién masiva que tendrian.

Diagrama 9: Las camisetas son un espacio importante para publicidad y
promocion de marcas

CASI NUNCA 1.72 CASI NUNCA 3.30

NSE A NSE B
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Pregunta 10. ¢ Considera usted que la camiseta oficial y alterna deben tener una
presentacion oficial?

Ante la décima pregunta para conocer si las camisetas titulares y alternas
deben tener una presentacion oficial, se puede observar que en el NSE A,
conformado por 58 encuestados, la moda es 5, la media es 4.603 y la mediana es
5. En el NSE B, conformado por 91 encuestados, la moda es 5, la media es 4.593
y la mediana es 5. Esto se debe a que la mayoria de encuestados considerd que
estan “muy de acuerdo” con que ambas camisetas tengan una presentacion oficial
y no solo lo tenga la camiseta titular o principal, que suele ser la que mas se usa en
los partidos.

Tabla 11

Las camisetas titulares y alternas, siempre deben tener una presentacion oficial

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje

1 (Nunca) 0 0.00% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 0 0.00% 0 0.00%
3 (A veces) 1 1.72% 4 4.40%
4 (Casi siempre) 21 36.21% 29 31.87%
5 (Muy de acuerdo) 36 62.07% 58 63.74%

58 100% 91 100%

Nota: Respecto ala décima interrogante, la mayor cantidad de encuestados
para el NSE A y B, estdn muy de acuerdo con que las camisetas titulares y
alternas, deben tener una presentacién oficial para que se puedan hacer
notar.
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Diagrama 10: Las camisetas titulares y alternas deben tener una presentacion
oficial

NSE A NSE B

Pregunta 11. ¢ Est4 de acuerdo con que las camisetas presentadas a inicios de afio,
terminen con precios de oferta a fin de afio?

Ante la onceava pregunta para conocer si las camisetas presentadas a inicio
de afio deben obtener descuentos en las tiendas a fin de afio, se observa que en el
NSE A, conformado por 58 encuestados, la moda es 4, la media es 4.259 y la
mediana es 4. En el NSE B, conformado por 91 encuestados, se obtuvo una moda
de 5, la media es 4.473 y la mediana es 5. En este caso, se observa que los
encuestados del NSE A estan de acuerdo con que casi siempre estas camisetas
terminen en ofertas o en precios promocionales, mientras que los encuestados del
NSE B estan muy de acuerdo con que si terminen con precios descontados. Esto
se debe a que, en muchos casos, las personas con mejores ingresos compran las
camisetas a inicios de afo a full price para poder tenerlas y usarlas durante el
presente afio, mientras que otras personas esperan a fin de afio para poder
comprarla y asi aumentarla a su coleccion. En este caso se ve muy reflejado el

impacto del NSE en los resultados.

Tabla 12
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Las camisetas presentadas a inicio de afio deben terminar en descuento

para otros clientes

NSE: Porcentaje NSE: Porcentaje
A B
1 (Nunca) 2 3.45% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 0 0.00% 0 0.00%
3 (A veces) 2 3.45% 3 3.30%
4 (Casi siempre) 31 53.45% 42 46.15%
5 (Muy de acuerdo) 23 39.66% 46 50.55%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la onceava interrogante, los encuestados del NSE A
consideran que casi siempre, las camisetas presentadas a inicio de
afio, deben terminar en descuento para que otras personas que no
pudieron comprarlas a full Price, ahora puedan hacerlo. Sin embargo,
no todos estan muy de acuerdo con esto. En el caso del NSE B, la
mayoria esta muy de acuerdo con que las camisetas presentadas a
inicios de afio, terminen con precios promocionales para poder

adquirirlas.

Diagrama 11: Las camisetas presentadas a inicio de afio deben terminar en

descuento para otros clientes

NSE A

CASINUNCA 0.00'

NSE B

Pregunta 12. ¢ Considera que los descuentos en camisetas son una buena forma

de aumentar la coleccion?
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Ante la doceava pregunta para poder conocer si los descuentos en
camisetas son una buena forma de aumentar articulos a la coleccion, se observa
que en el NSE A, conformado por 58 encuestados, la moda es 5, la media es 4.69
y la mediana es 5. En el NSE B, conformado por 91 encuestados, observamos que
la moda es 5, la media es 4.703 y la mediana también es 5. Por ejemplo, los hinchas
de Alianza Lima pueden aprovechar y comprar la camiseta blanquimorada de la
marca Nike que el club solo usa en el mes de octubre en honor a la celebracién
religiosa del Sefior de Los Milagros. Estas camisetas moradas son muy buscadas
por hinchas blanquiazules, ya que solo las usan durante un mes en el afo.

Tabla 13

Los descuentos en camisetas, son una buena forma de aumentar una coleccion

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje

1 (Nunca) 0 000% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 1 1.72% 0 0.00%
3 (A veces) 1 1.72% 1 1.10%
4 (Casi siempre) 13 22.41% 25 27.47%
5 (Muy de acuerdo) 43 74.14% 65 71.43%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la doceava interrogante, la mayor cantidad de
encuestados para el NSE A y B, estan muy de acuerdo con que los
descuentos son una muy buena forma de poder aumentar camisetas a su
coleccion y no tener ningun faltante.
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Diagrama 12: Los descuentos en camisetas, son una buena forma de
aumentar una coleccion

NUNCA 0.00'

UNCA 0.00
__CASINUNCA 1.72% —_CASINUNCA 0.00%

CASI SIEMPRE 22.41% CASI SIEMPRE 27.47%

A MUY DE ACUERDO 71.43%—
MUY DE ACUERDO 74.14%

llustracién 17: Camiseta Alianza Lima Blanquimorada 2020

o

]

® 0

NIKE CAMISETA MORADA ALIANZA LIMA 2020
T-Shirts Manga Corta Fithol Hombre
$223-38 §/11495

Fuente: Tomado de www.marathonsports.com
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Pregunta 13. ¢ Considera usted que comprar camisetas es cada vez mas facil?
Ante la treceava pregunta para conocer si los encuestados consideran que
comprar camisetas es cada vez mas facil con la tecnologia existente, se observa
que en el NSE A, conformado por 58 encuestados, la moda es 5, la media es 4.224
y la mediana es 5. En el NSE B, conformado por 91 encuestados, la moda es 5, la
media es 4.158 y la mediana es 5. En este caso, la diferencia si es un poco mas
notoria entre los coleccionistas y eso se debe a que ahora ya es mas comudn
encontrar camisetas en webs especializadas, en grupos de Facebook, paginas de

compra y venta como Mercado Libre u OLX, etc.

Tabla 14

Comprar camisetas es cada vez mas facil con la tecnologia

NSE: Porcentaje NSE: Porcentaje
A B
1 (Nunca) 1 1.72% 2 2.20%
2 (Casi nunca) 4 6.90% 7 7.69%
3 (A veces) 8 13.79% 12 13.19%
4 (Casi siempre) 13 22.41% 24 26.37%
5 (Muy de acuerdo) 32 55.17% 46 50.55%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la treceava interrogante, la mayor cantidad de
encuestados para el NSE A y B, estan muy de acuerdo con que
comprar camisetas es cada vez mas facil con la tecnologia ya que
cuentan con distintos canales para poder hacerlo.
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Diagrama 13: Comprar camisetas es cada vez mas facil con la tecnologia

l CASI NUNCA 6.90! I CASI NUNCA 7.69

NSE A NSEB

Pregunta 14. ¢ Considera usted que las redes sociales lo han ayudado a aumentar
camisetas a su coleccion?

Ante la catorceava pregunta para conocer si las redes sociales son un canal
importante para poder comprar y seguir coleccionando camisetas, se observa que
mas del 60% de encuestados esta muy de acuerdo con que este canal es muy
importante. Esto se debe a que cada vez hay mas gente que decide vender
camisetas, ya sea por la cantidad de dinero que pueden recaudar al ver que este
nicho va creciendo o, en otros casos, deciden vender las camisetas que tienen
repetidas para poder comprar otras que no tienen y que alcanzan un precio mucho
mas elevado En el NSE A, conformado por 58 encuestados, se observa que la
moda es 5, la media es 4.603 y la mediana es 5. En el NSE B, conformado por 91

encuestados, observamos que la moda es 5, la media es 4.582 y la mediana es 5.

Tabla 15
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Las redes sociales son un canal importante para poder comprar y seguir
coleccionando camisetas

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje
1 (Nunca) 0 0.00% 0 0.00%
2 (Casi nunca) 1 1.72% 1 1.10%
3 (A veces) 1 1.72% 2 2.20%
4 (Casi siempre) 18 31.03% 31 34.07%
5 (Muy de acuerdo) 38 65.52% 57 62.64%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la doceava interrogante, la mayor cantidad de
encuestados para el NSE A y B, estdn muy de acuerdo con que las redes
sociales se han convertido en un canal importante para poder comprar
camisetas y seguir aumentando articulos a su coleccion.

Diagrama 14: Las redes sociales son un canal importante para poder comprar
y seguir coleccionando camisetas

CASINUNCA 1.72 CASI NUNCA 1.10°

NSE A NSE B

Pregunta 15. En una reventa, ¢esta de acuerdo con que el pago sea contra

entrega?
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Ante la quinceava pregunta para conocer si en una reventa el pago debe ser
contra entrega, se observa que mas del 65% de encuestados esta de acuerdo con
que la entrega y pago del articulo sea contra entrega. En muchos casos, esto se
debe a que por fotos las camisetas pueden verse en muy buen estado, pero si se
observan en vivo, se les puede encontrar algunos jalones, imperfecciones, algunos
sponsors gastados o0 algunas numeraciones oficiales que se estan saliendo por el
tiempo de uso. Este tipo de problemas suele presentarse en camisetas antiguas;
en especial, las camisetas de los afios noventa que son las mas sacrificadas. Ante
mejor estado, mayor precio. En esta pregunta se observa que, en el NSE A
conformado por 58 encuestados, la moda es 5, la media es 4.621 y la mediana es
5. En el NSE B, conformado por 91 encuestados, la moda es 5, la media es 4.615
y la mediana es 5.

Tabla 16

En una reventa, el pago debe ser contra entrega

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje
1 (Nunca) 0 0.00% 0 000%
2 (Casi nunca) 0 0.00% 1 1.10%
3 (A veces) 3 5.17% 5 5.49%
4 (Casi siempre) 16 27.59% 22 24.18%
5 (Muy de acuerdo) 39 67.24% 63 69.23%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la quinceava interrogante, la mayor cantidad de
encuestados para el NSE A y B, estdn muy de acuerdo con que, en una
reventa, el pago debe realizarse contra entrega, para asi poder constatar
gue el articulo vendido esté tal y como se lo ofrecieron.
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Diagrama 15: En una reventa, el pago debe ser contra entrega

'NUNCA 0.00%

NUNCA 0.00%

| CASINUNCA 0.00% | CASINUNCA 1.10%

_CASI SIEMPRE 27.59%| _CASI SIEMPRE 24.18%

MUY DE ACUERDO 67.24% MUY DE ACUERDO 69.23%

llustracion 18: Camiseta Sporting Cristal Visitante 2009

Fuente: Tomada del Facebook de Memorabilia Sporting Cristal, de Alan
Bricefio (Coleccionista de Sporting Cristal)
Pregunta 16. ¢ Poder pagar con tarjeta de crédito o débito por webs de las marcas,

lo motiva a seguir comprando camisetas?
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En la dltima pregunta formulada para conocer si pagar con tarjeta de crédito
o débito es un factor importante que motiva a los coleccionistas a seguir comprando
camisetas, se observa que mas del 50% de encuestados esta muy de acuerdo con
la afirmacion de que esta modalidad de pago les da un impulso para poder seguir
comprando camisetas por webs de los auspiciadores oficiales (Marathon, Nike y
Adidas). En el NSE A, conformado por 58 encuestados, se observa que la moda es
5, la media es 4.517 y la mediana es 5. En el NSE B, conformado por 91
encuestados, se observa que la moda es 5, la media es 4.308 y la mediana es 5.

Tabla 17

Poder pagar con tarjetas de crédito o débito, motiva a los coleccionistas a seguir
comprando

NSE: A Porcentaje NSE: B Porcentaje
1 (Nunca) 2 3.45% 2 2.20%
2 (Casi nunca) 0 0.00% 3 3.30%
3 (A veces) 1 1.72% 10 10.99%
4 (Casi siempre) 18 31.03% 26 28.57%
5 (Muy de acuerdo) 37 63.79% 50 54.95%
58 100% 91 100%

Nota: Respecto a la dieciseisava interrogante, la mayor cantidad de
encuestados para el NSE Ay B, estan muy de acuerdo con que poder pagar
con tarjetas de débito o crédito, los ha llegado a motivar a seguir
comprando camisetas y asi aumentar articulos a su coleccion.
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Diagrama 16: Poder pagar con tarjetas de crédito o débito, motiva a los
coleccionistas a seguir comprando

NUNCA 3.45% NUNCA 2.20%
{ZASI NUNCA 0.00%

"“\_CASI NUNCA 3.30%

_CASI SIEMPRE 31.03%

l.~-CASI| SIEMPRE 28.57%

A\ N
MUY DE ACUERDO 63.79% MUY DE ACUERDO 54.95%
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4.9.Plan de actividades del proyecto

Innovacion en el servicio para la unificacién de coleccionistas de

camisetas, 2021.

Panorama general del proyecto
1° Parte
Name Responsable Diseno Desarollo Aprobado Proyecto Timeline - Start Timeline - End Progreso
Idea Central Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-03-24 2021-03-31 100%
Planteamienta del Prablema Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-03-31 2021-04-07 100%
Matriz de Consistencia Jeremy Lisio Listo Listo TESIS 2021-04-07 2021-04-14 100%
2021-03-24 20210414 100%
2° Parte
Name Responsable Disefio Desarollo Aprobado Proyecto Timeline - Start Timeline - End Progreso
Problema de Investigacidn Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-04-15 2021-04-22 100%
Antecedentes Jeremy Lisio Listo Listo TESIS 2021-04-22 2021-04-29 100%
Objetivos de Investigacian Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-04-29 2021-05-05 100%
Hipdtesis Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-05-05 2021-05-08 100%
2021-04-15 2021-05-08 100%
3° Parte
Name Responsable Diseno Desarollo Aprobado Proyecto Timeline - Start Timeline - End Progreso
Elabaracian Encuesta Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-05-08 2021-05-12 100%
Formato de Validez Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-05-12 2021-05-19 100%
Instrumentos de Validacidn Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-05-19 2021-05-26 100%
Difusidn de Encuesta Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-05-26 2021-06-09 100%
Recoleccidn de Datos Jeremy Lisio Listo Listo TESIS 2021-08-27 2021-05-31 100%
Resultados Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-05-31 2021-06-09 100%
Discusidn Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-06-09 2021-06-16 100%
Conclusiones Jeremy Listo Listo Listo TESIS 2021-06-16 2021-06-23 100%
2021-05-08 2021-06-23 100%
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CAP V: Estimulacién del costo de proyecto

Proyecto: Aplicativo D Coleccion
Primera fase: El aplicativo se lanzara para coleccionistas de camisetas Unicamente.

Tabla 18: Costo de proyecto (fasel)

ftem Recursos Recursos Recursos
Humanos Materiales Infraestructura
Aplicativo Desarrollador Pc Home Office
Disefiador Dispositivos
Programador Android
Dispositivos 10S
Acceso a internet

Gastos bordeando los 10mil a 20mil soles. (Antes de ser lanzado a Beta Testing).
Luego de hacer las mejoras necesarias, la app debera subirse a Google Play y App

Store.
Cuenta de desarrollador App Store (99 ddlares/anuales) (pago constante)
Cuenta de desarrollador Play Store (25 dolares, pago unico)

Segunda fase: El aplicativo se lanzara para distintas ramas de coleccionismos

(figuras de accion, funko pop, etc)
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Tabla 19: Costo de proyecto (fase2)

item Recursos Recursos Recursos
Humanos Materiales Infraestructura
Aplicativo Desarrollador Pc’s, laptops. Home Office
Disefiador Dispositivos Oficina  (equipo
Programador Android completo)
Marketing Dispositivos 10S
Comercial Acceso a internet

CAP VI: Sustento del Mercado

6.1. Alcance esperado del mercado

Esta investigacion espera llegar a todos los hinchas de futbol peruano que
ya coleccionan, los que se estdn animando, los que tienen una camiseta y la quieren
como si fuera parte de su vida y esta investigacion ayuda a conocer que es lo que
el coleccionista quiere, que es lo que mas le llama la atencion, cual es el canal por
el cual le gusta comprar camisetas y como le gusta hacerlo. Esta investigacion
espera llegar a las empresas que visten a los clubes de futbol peruano para que
empiecen a tomarles mas atencion y logren establecer un vinculo entre marca y

consumidor mas potente.

6.2. Descripcion del mercado objetivo real o potencial del producto o servicio de

forma de comercializacion innovadora

D’Coleccion, inicialmente ira dirigido a coleccionistas de camisetas, con ellos

se haran las pruebas iniciales del aplicativo. Como segundo paso, se buscara
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ampliar el puablico objetivo a diversos articulos de coleccion y tipos de
coleccionistas. También, estara dirigido a marcas, tiendas, etc; para que estas

puedan ofrecer sus productos en un aplicativo dirigido a un mercado especial.

6.3. Descripcion del modelo de negocio con el cual la innovacion o investigacion

aplicada entraria al mercado

D’Coleccion, es una aplicacion y una website como producto, creado y
dispuesto para dar un servicio complementario a la comercializacion e intercambios
de productos de coleccion; buscando generar una experiencia agradable al
realizarlo y un sentido de comunidad a través de una red social integrada para

compartir contenidos audiovisuales y apreciaciones sobre articulos y vendedores.

Se hara usos de diversos medios de adquisicién de productos como lo son
compra, venta, subasta e intercambio. El objetivo es que todos los coleccionistas
se respeten entre si y a la vez se respeten los precios que cada uno le da a su
producto. No se permitiran malos tratos ni falta de respeto. Ademas, que se tengan

valoraciones y referencias en cuanto al estado del articulo y entrega.
6.4. Propuesta de valor

Con D’Coleccion se busca que los usuarios se sientan ACOMPANADOS en
su camino de coleccion. Se forma con la premisa de ser un aliado para tu aficion, y

gue puedas desarrollar tu coleccion porque hablamos en tu mismo idioma.
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Al estar registrado en D’Coleccion, los usuarios podran exponer sus mejores
articulos para que puedan ser vistos por otros usuarios y se genere una mayor

interaccion en la comunidad.
6.5. Fuentes de ingresos
Usuarios:

e Los ingresos del aplicativo y la web seran mediante una comision por
exposicion de sus productos para venta y subasta.

o D’Colecciéon permitira realizar 2 intercambios sin ningun costo al mes. En
caso de realizar mas intercambios tendra una comision de 5 Soles.

e Servicio de entrega (opcional)

Tabla 20: Fuente de ingreso usuarios

Gratuita Clasica Premium
Tipo de publicacién
Exposicion en los listados | Baja Alta iMaxima!
Tiempo de exposicion 30 dias | llimitado llimitado
Costo por publicar jGratis!
Costo por vender iGratis! | 5% por venta | 7% por venta

Marcas:

Native Ads: Negociacion
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llustracion 3: Native Ads

®

D'Coleccién

Fuente: Disefio propio

6.6. Canales de distribucién

Los canales de distribucion y atencion seran los siguientes:
e Facebook.
e Correo de atencion al cliente.
e Chat incorporado en la app.
e Chat incorporado en la web.

e Instagram

6.7. Estrategia de penetracion en el mercado
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Tabla 21: Penetracion del mercado

Fecha de Contenido Publicidad
Publicacion Tema Formato |Plataforma| Pauta Duracion Objetivo
Por verse |Intriga - muy pronto Pieza estatica| FB-IG Sl 6 dias Intriga
Por verse |Intriga - "Una Comunidad Segura" Pieza estatica| FB-IG Sl 5 dias Intriga
Por verse |Lanzamiento de D'Coleccion Pieza estatica| FB-IG Sl 14 dias Alcance
Por verse |Visitanos - Conoce la app y web Pieza estatica| FB-IG Sl 15 dias Trafico
Por verse |Descarga - Tu coleccién en tus manos Pieza estatica FB-1G Sl 15 dias Descarga de app
Por verse |Nuestros servicios Carrusel FB-IG Sl 15 dias Alcance
Por verse |Beneficios Video FB-1G Sl 7 dias Interaccion
Por verse |Encuentralo que buscas Carrusel FB-I1G Sl 7 dias Trafico
Por verse |Consejos para tu compra Video FB-1G NO 5 dias Interaccion
Por verse |Tutorial de compra Video FB-IG NO |5dias Interaccién
Por verse |Tutorial de subasta Video FB-1G NO |5dias Interaccién
Por verse |Tutorial de venta Video FB-IG NO |Sdias Interaccion
Por verse |Encuentra lo que buscas Pieza estatica| FB-IG sl 7 dias Trafico
Por verse |Agranda tu coleccidon Pieza estatica| FB-IG NO |7 dias Interaccién
Por verse |Recomiéndanos a tus amigos (10% de dscto)|Pieza estatica| FB-I1G sl 7 dias Trafico
Por verse |Te lo mereces Pieza estatica| FB-IG Sl 5 dias Interaccidn
Por verse |Conoce nuestros métodos de pago Video FB-I1G NO |5dias Interaccién
Por verse |Tu lugar seguro Pieza estatica| FB-IG NO |7 dias Interaccion

6.8. Actividades productivas propias y externas

Afiliar tiendas fisicas en la plataforma.

e ler mes gratis, luego eleccion de planes de exposicion.

o Merchandising e impulsaciones.

o Brandeado de escaparate.

o Descuentos para sus clientes.

e Publicidad en puntos de venta.

e Programa de fidelizacion

e Programa de puntos para canjear con ellos productos, por cada S/7 se
gana 1 punto.

e Mailings, Push Mensajes y notificaciones enfocados en gustos de los

miembros de la comunidad.
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e Impulsaciones

6.9. Alianzas

Inicialmente, se buscard a las marcas de ropa deportiva que visten a los
clubes de futbol para que puedan ofrecer sus productos deportivos y promociones
atractivas. Luego, con la diversificacién del aplicativo, se buscara ampliar a otros
articulos coleccionables como figuras de accion, juguetes, funkos, etc. Se trabajan
alianzas estratégicas con tiendas como Phantom, tiendas del CC Arenales, muy

concurrido por coleccionistas.

CAP VII: Conclusiones

En relacion con los resultados obtenidos luego de medir las distintas
dimensiones planteadas mediante la aplicacion de un instrumento (cuestionario) a
166 coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45 afios, con mas
de 20 camisetas, pertenecientes al NSE A y B y residentes en Lima Metropolitana,
se obtienen las siguientes conclusiones:
o Se demostré que el factor Producto del Marketing Mix influye en la decision
de compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45
afos, pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana,
2021.Podemos conocer que, en este factor, la tecnologia con la que cuenta la
camiseta, la antigiedad que tiene, el estado que tiene y adquirir una camiseta oficial
y alterna por afo son puntos claves para cada que un coleccionista pueda acceder

a aumentar un nuevo articulo a su coleccion.
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o Se demostré que el factor Precio del Marketing Mix influye en la decisién de
compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45 afios,
pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021. Podemos
conocer que, en este factor, la relacion precio — calidad, el estado de conservacion,
el precio de reventa y la diferencia entre una camiseta con sponsors y una sin ellos,
son cosas puntos clave para que un coleccionista pueda decidir si quiere 0 no
desembolsar un monto de dinero para aumentar un nuevo articulo a su coleccién.

o Se demostré que el factor Promocion del Marketing Mix si influye en la
decision de compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18
y 45 afios, pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021.
Podemos conocer que, en este factor, los coleccionistas consideran que la
camiseta es un muy buen espacio para hacer publicidad, que tanto la camiseta
titular como alterna debe tener siempre una presentacion oficial, que los descuentos
son una buena forma de sumar un nuevo articulo a su coleccién y que no les
molesta que camisetas puedan tener un descuento a finalizar el afio.

o Se demostro que el factor Venta del Marketing Mix influye en la decision de
compra en los coleccionistas de camisetas de Futbol peruano, entre 18 y 45 afios,
pertenecientes al NSE A y B, residentes en Lima Metropolitana, 2021. Podemos
conocer que los coleccionistas consideran que comprar camisetas es cada vez mas
facil, que las redes sociales son un gran canal por el cual ellos puede comprar
camisetas, que, en una reventa, el pago contra entrega es casi una obligacién y
gue poder pagar con tarjetas de débito o crédito, los motiva a seguir comprando

articulos para su coleccion.
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o El principal aporte es que los factores del Marketing Mix influyen en la
decision de compra en los coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18
y 45 afios, con mas de 20 camisetas, pertenecientes al NSE A y B, residentes en
Lima Metropolitana, 2021 y se desarrollan de tal manera que los coleccionistas
estan muy de acuerdo y satisfechos con como vienen trabajando las empresas que
visten a sus clubes. Si bien es cierto hay algunas cosas por mejorar, esta
investigacién es un punto inicial para que puedan empezar a trabajar en esto y
potenciar su relacién con este nicho de mercado.

o La innovacién pretende unificar a los coleccionistas de camisetas de fatbol
peruano en una plataforma especializada para este nicho de mercado donde pueda
sentir seguridad, confianza y reconocimiento.

o Como aporte practico, se ha logrado obtener datos relevantes sobre el
consumidor peruano que pertenece a este nicho de mercado. Esta informacion
puede ser de gran utilidad para los especialistas de Marketing que gestionan
distintas marcas encargadas del disefio de las camisetas a vestir.

o Como aporte académico, se ha logrado aplicar conocimientos previos de
estadistica y métodos de investigacién, lo cual permite que mas estudiantes se
sientan motivados a involucrarse en actividades académicas similares, aplicando

sus conocimientos a distintos sectores de su interés.
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CAP IX: Anexos
Anexol:

FILTRO DE NSE

(LEER) Con la finalidad de agrupar sus respuestas con las de otras personas de
similares caracteristicas a las de usted, nos gustaria que responda a las
siguientes preguntas referentes al jefe de hogar:

JEFE DE HOGAR: Aquella persona, hombre o mujer, de 15 a mas, que aporta
mas econdmicamente en casa o toma las decisiones financieras de la
familia, y vive en el hogar. HOGAR: conjunto de personas que, habitando en
la misma vivienda, preparan y consumen sus alimentos en comun.

N1. ¢ Cual es el ultimo afio o grado de estudios y nivel que aprobd el jefe de
hogar? (ACLARAR “COMPLETA O INCOMPLETA”)

Sin educacion/ Educacion 0 | Superior No Univ. | 3 | Superior Univ. 5
Inicial Completa Completa

Primaria incompleta o 1 | Superior Univ. 4 | Post-Grado 7
completa/ Secundaria Incompleta Universitario
incompleta

Secundaria completa/ 2

Superior No Univ. Incompleta

N2. ¢ Cual de estos bienes tiene en su hogar que esté funcionando?

NO | SI Puntaje
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Computadora o laptop en funcionamiento 0 |1 0 0
bienes

Lavadora en funcionamiento 0 |1 1 bien 2

Horno microondas en funcionamiento 0 |1 2 4
bienes

Refrigeradora/ Congeladora en 0 |1 3 6
funcionamiento bienes

Total de bienes 4 8
bienes

N3. ¢ Cual de los siguientes bienes o servicios tiene en su hogar que esté
funcionando?

NO

Auto o camioneta para uso particular (NO TAXI NI AUTO DE LA 0
EMPRESA)

Servicio doméstico pagado (PAGO REGULAR) 0

SUMAR PUNTAJES
N4. ¢ Cual es el material predominante en los pisos de su vivienda?
(CONSIDERAR AREA CONSTRUIDA. RESPUESTA UNICA)
Tierra / Otro material (arena 'y 0 | Laminado tipo madera, laminas
tablones sin pulir) asfalticas o similares
3 | Parquet o madera pulida y

Cemento sin pulir o pulido / Madera similares; porcelanato, alfombra,
(entablados)/ tapizén marmol

Losetas / terrazos, mayodlicas, 5

ceramicos, vinilicos, mosaico o

similares
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N5. ¢ A qué sistema de prestaciones de salud esta afiliado el jefe de hogar? (Sl
TIENE MAS DE UNO CONSIDERAR EL DE MAYOR PUNTAJE. RESPUESTA
UNICA)

No esté afiliado a ningun seguro/ 0 | Seguro Salud FFAA/ Policiales 4
Seguro Integral de Salud (SIS)

ESSALUD 2 | Entidad prestadora de salud 6
(EPS)/ Seguro privado de salud

N6. ¢ Cual es el material predominante en las paredes exteriores de su vivienda?
(NO REVESTIMIENTO, ES EL MATERIAL)

O | Piedraosillarconcalo |4
Estera cemento
Madera/ Piedra con barro/ Quincha (cafia con | 2 | Ladrillo o bloque de 6
barro) / Tapia/ Adobe cemento

N7. El bafio o servicio higiénico que tiene en su hogar esta conectado a:

No tiene 0 | Bafio compartido fuera de la vivienda. 3
(Ejem: quintas, corralones, cuartos con
bafio compartido, etc.)

Rio, acequia o canal/ Pozo 1 | Bafo dentro de la vivienda 5
ciego o negro/letrina/ Pozo
séptico

+ | .12 puntos 0 menos NSEE |8 .De29a33puntos | NSEB2 | 4
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N2 . De 13 a 19 puntos NSE D .De 34 a39 puntos | NSEB1 | 3
N3 . De 20 a 22 puntos | NSE C2 .De 40 a47 puntos | NSE A2 | 2
N4 . De 23 a 28 puntos | NSE C1 . 48 puntos a mas NSE Al | 1
N5
N6
N7
Total
Anexo 2
Valoracion
MUlca A |ca
N )[/)e si |ve|si |Nu
0 Iltem oy | Sie ce | Nu nc
mp |S |nc |a
erd re (3 la [(1)
o}
6 @D @
1 ¢, Considera usted que, con el pasar de los afos, las
camisetas son mas ligeras y comodas?
2| ¢La antigiedad le agrega mayor valor a la camiseta?
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IsiL/

compra?

¢, Considera usted que, en una reventa, el estado de
3| conservacion de la camiseta influye en su decision de
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¢, Tiene como prioridad sumar una camiseta oficial y
una alterna a su coleccion por afio?

¢ Considera que existe una relacion precio - calidad en
las camisetas de los ultimos 5 afios?

¢, Considera que las camisetas a mejor estado de
conservacion, mayor costo en reventa?

¢,Considera que el precio de reventa de camisetas ha
aumentado en los ultimos afios?

¢ Esta de acuerdo que las camisetas con sponsors
cuesten mas que una camiseta “limpia”?

¢ Considera que las camisetas son un muy buen
espacio para hacer publicidad?

|_\

¢, Considera usted que la camiseta oficial y alterna
0 |deben tener una presentacion oficial?

e

ano?

¢ Esta de acuerdo con que las camisetas presentadas a
inicios de afo, terminen con precios de oferta a fin de

¢, Considera que los descuentos en camisetas son una
buena forma de aumentar la coleccion?

mas facil?

¢, Considera usted que, comprar camisetas es cada vez

AR WER NR

¢, Considera usted que, las redes sociales lo han
ayudado a aumentar camisetas a su coleccion?

(62 )

¢En una reventa, esta de acuerdo con que el pago sea
contra entrega para poder comprobar que es lo que le
ofrecieron?

H

¢ Poder pagar con tarjeta de crédito o débito por webs
de las marcas, lo motiva a seguir comprando
camisetas?

Nieto O.




I S I Innovacion en el servicio para la unificacién de coleccionistas de
camisetas, 2021.

Anexo 3

FORMATO DE VALIDEZ DEL INSTRUMENTO BASADO EM EL ANALISIS DE MARKETING MIX

Estimado{z) experto(a): Jhgp Cano
Reciba miz mas cordiales saludes, mi nombre &5 Jeremy Nieto Lopez, estudiante de la I3IL, de la

carrera de Marketing e Innovacion

El motive del prezsente documento es para informarle que estoy reslizando la walidacian del
instrumento de mi investigacicn, la cual tizne como titulo: “Los foctores del marketing mix en la
decision de compra en los coleccionistos de comisetas de futhol perugne, entre 18 y 45 afios, con mds
de 20 comizetas, pertenscientes al NSE A residentes en Limo Metropolitonag, 2021.". En ese sentido,
solicito a usted, pueda validar los 16 items en tres criterios: relevancia, coherencia v daridad.

Su sinceridad y participacion voluntaria me permitira identifica posibles fallas del instrumento.

Antes de la evaluacidn, ez necesario que complete algunos datos generales:

. Datos Generales

Mombre v Apellido

Grado académico: Bachiller hagister Cactor

. Comumnicaciones Marketing e A-:I;flnist.rfal:ién o

Area de formacion Estrategica Innovacicn |re:cu:l_n oe

académica Megocios
Educacion Cras ...

- Comunicaciones harketing & ﬁ-:l;inistﬁal:ién o

Area de experiencia Estratégica Innovacicon |re1:c|cl-n de

profesional Megocios
Educacian tro:

-;:;Te?n::le:ﬁ:::eza 2 a4 anos 5 a 10 afos 10 anos 3 mas

Il. Breve explicacion del constructo

Marketing Mix; Es of conjunto de herromientos tdcticas controlobles de mercadotecnio que lo
empresg combing parg producr wng respuesta deseada en e mercado meta. Lo mezcla de
mercadotecnia incluye todo Io que o empresa puede hocer parg infivir en o demando de su
producto"

ll. Criterio de Calificacion
a. Relevancia

Se trata de evaluar |a relevancia del item propuesto, para ello, considerar la siguiente tabla:

Nada Faoco Relevante Totoimente
Relewante Relewante Relevante
a 1 2 3
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b. Coherencia

Ze trata de evaluar la reladon entre la varizble y las unidades tematicas (categorias) y entre
laz unidades temsaticas [categorias) y sub unidades tematicas (sub categorias), v parz elle,

considerar la siguiente tabla:

MNadao Foco

Coherents

Coherentz Coherents

a 1

Totalmente
Coherents

. Claridad

Ze trata de evaluar si el item ez entendible, claro v comprensible, para ello, considerar la

siguientes tabla:

MNado FPoco
Claro  Claro
a 1

Claro

Totolmente

Claro

IV. Evaluacion del instrumento: Encuesta

Evaluacion de las categorias de la variable marketing mix

N*® | Categorias Relevancia Coherencia | Claridad Sugerencias
1 | Factor Producto alijz|z|o|j1f2(3|0|1]2
2 | Factor Precio arijz|z|o|1f2(3|0|1]2
3 | Factor Promocion gli(z|z|o0)1|z{3)0f1)2
4 | Factor Ventz ogli(z|3|o|1|z|({3|)0f1)2
I—I Evaluacion de las subcategorias o indicador
Factor Producto: Calidad Percibida
N* | Sub categorias Relevanciz Coherencia Claridad Sugerencias
& Considera usted
que, con el pasar
1 | delos anos, las afijz|3(oj1|2(3|0)1|2
camisetas son mas
ligeras v comodas?
iLa antigiiedsd d=
g |unecamisatale a0l 3lga]z|z|al2]z
sgraga mayor valor
& la camisets?

Factor Producto: Diversificacion
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M* | Zub categorias Relevanciz Coherencia | Claridad Sugerencizs

;Considera usted
que, en una
revents, el estado
de conservacion
de la camisseta
influye en =u

decision de

compra?

-f-TiE!"E Coma Puede ir la palzbra

F'”G”dad_S”:“Er sumar o aumentar,
g | Une camis=ts olafz2|z]|ofl2|z|z|o|l2]|2|2|2unque w PO

oficial ¥ una )

alterna & su supongo gue si o

entiende.

coleccién por ano?

Factor Precio: Relacion precio — calidad

MN* | Sub categorias

i Considera que
eyiste una relacion
1 |precio-calidaden |0 12|30 2230|123
las camisetas de
los Ulimos 5 anos?

Entendar gue, en &l
czs0 de camisstas, el
precic de reventa con
gl estade de |3
CEmisets no &5 Una
regla. Existen obros
factores  relevantes
comao: - El jugador: |3

camissta de

Marzdonz asi este en

£l peor estado
,f_l:DI'IE-idErEI que E}:iitEntEl wa 3 temer
las camisstas & un alto walor. - El
mejor estado da moments o hita; 51 13

2 ! ” ol1|z|z|ola|z|z|ol1|z|z _

COnNSeryacion, camizste == de un
mayor costo en jugader cualguisra de
reventa? un equipo gue gzno |a

copa mundial. 5ea |3
condicien  que  ses,
tendra un precio alto,
porque  se  pueds
reconstruir los tejidos
y colacar en un marco
comao cuadra.
Entonces el walor es
otro, y2 no de
cEmisets, &5 un
intangible.

Nieto O.
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Factor Precio: Fijacion de precios

M

Zub categorias

i Considera que
precio de reventa
de camisetas ha
sumentado en los
ultimos anas?

;Esta de acuerdo
que las camisstas
COn Sponsars
cuesten mas que
una camissta
“limnpia™?

Factor Promocion: Publicidad

M

ltems

Relevancia

Coherencia

Claridad

Sugerencias

;Considera que las
camisetas son un
muy buen espacio
para hacer
publicidad?

;Considera usted
que la camisets
oficial v alterna
deben tener una
presentacicn
oficial?

Factor Promocion: Descuentos

M

Sub categorias

;Esta de acuerdo
con gue las
camisstas

5e  entiends, pero
podria  ser  muy
subjetivo. La=
camisetas de un ano
antes del mundial o

1 !:-r..n_.mntﬂdaf a al 1l 2 slalal1lz]3 una_ CopE  gue -se
inicios de anao, realiza al ano
terminen con siguiente pusde subir
F'rEGiUSEE oferta a su precio mientras ==
fin de ano? arcerca el evento, pero

bajar por  oferta
informal.
i Considera que los

2 | descuentos en ali1|z 23|01 1f{z|3

camisstss son una
Nieto O.
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buena forma de
aumentar la
coleccion?

Factor Venta: Conveniencia

M* | Sub categorias

i Considera usted

1 | 9ue, comprar olalzlzlolalz|z|lol1]z]z
camisetas es cada

vezr mas facil?

i Considera usted
que, las redes
sociales lo han
ayudado a8
aumentar camisetas
a su coleccion?

Factor Wenta: Método de pago

M* | Sub categorias

LEn una revents,
estd de acuerdo
con gue el pago sea
1 |confreentregapars (O 1) 22|01 |2[3|Dl1]2]3
poder comprobar
que as ko gue le
ofrecieron?

i Poder pagar con
tarjets de creédito o
débito por webs de
2 | las marcas. lo ajijz|z|of1|z2|{z|af1]12|32
miotiva a seguir
comprando
camisstas?

Luega, de haber revisado todas las categorias, sub categorias e items y si estd de acuerda firme
este documenta.

Firma: Jogn Robert Cane Sikva / 40357397

Tl Rt
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Anexo 4

FORMATO DE VALIDEZ DEL INSTRUMENTO BASADO EM EL AMALISIS DE MARKETING MIX

Estimado(a) expertola): Michelle Gamberaf

Reciba mis mas cordiales szludos, mi nombre es Jeremy Mieto Lopez, estudiante de |2 ISIL, de |z
carrera de Marketing e Innovacicn

El motive del presente documento es parz informarle que estoy realizando |z validacion del
instrumente de mi investigacion, la cuzl tiene como titula: “Los foctares del marketing mix en o
decision de campra en los coleccionistas de camisetas de futbol peruano, entre 18 y 45 afios, con mds
de 20 camisetas, pertenecientes ol N5E A residentes en Limo Metropolitona, 2021.7. En ese sentida,
solicito a usted, pueda validar los 1E items en tres criterios: relevancia, coherencia y claridad.

Zu sinceridad v participacion voluntaria me permitira identifica posibles fallas del instrumento.

Antes de |z evaluacion, es necesario que complete algunos datos generales:

I. Datos Generales

Naombre y Apellido
Grado académico: Bachiller Magister Dactor
o ) Adminiztracion y
. B Comunicaciones MMarketing e Direccién de
Area de formacion Estratégica Innovacidén B
académica Megocios
Educacion Otro: ...
o B Administracion y
. ) A Comunicaciones Marketing e Direccicn de
Area de experiencia Estratégica Innovacién :
profesional Megocios
Educacion Otro:
Tiempo de experiencia - . - .
p. P . 234 azanos %= 10 anos 10 znos a mas
profesional en el area

Il. Breve explicacion del constructo

Marketing Mix: £z el conjunto de herrgmientos tocticos controlohles de mercodotecnio que Io
emprese cambing parg producle ung respuesto deseada en &l mercado meta. Lo mezclo de
mercadotecnia incluye todo lo que o empreso puede hocer porg infiuir en lo demando de sw
producto”

. Criterio de Calificacidn
a. Relevancia

3e trata de evaluar |z relevancia del item propuesto, para ello, considerar la siguiente tabla:

Noda Faco Relevante Totalmente
Relevante Relevante Relevante
a 1 2 3

Nieto O.
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b. Coherencia

3e trata de evaluar |z relacién entre la variable y laz unidades tematicas (categorias) y entre
laz unidades tematicas (categoriaz) v sub unidades tematicas (sub categorias), v para ello,
considerar |3 siguiente tabla:

Noda Faco Coherents Totalmente
Coherente Coherente Coherente
a 1 z 3

¢. Claridad

3a trata de evaluar si el item es entendible, claro v comprensible, para ello, considerar |z
siguisnte tabla:

Noda Faoco Claro Totalmente
Clare  Claro Claro
a 1 2 3

IV. Ewvaluacion del instrumento: Encuesta

Evaluacion de las categorias de la variable marketing mix

MN® | Categorias Relevancia Coherencia Claridad Sugerencias
1 Factor Producto afijz|3|oji1j2z|3(ajrz2|=
2 Factor Precio ajijz|2|o)i1j2z|3(ofj112|=2

3 Factor Promocidn glijzjsz|(aojijz|z|oj1f{z|fz

4 Factor Wenta glijzjz|(aojijz|z|o)1f{z2|z

Evaluacion de las subcategorias o indicador

Factor Producto: Calidad Percibida

M® | 2ub categorias Relevancia Coherencia Claridad Sugerencias

s Considera usted
que, con el pasar
1 | de loz afies, las ofifz2)|z|olaf2(z]o]2]|2|=
camizefas zon mas
ligeras v comodas?

iLa antigiedad de
una camiseta, le
agrega mayor valor
a la camiseta?

Nieto O.
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M | Sub categoriaz Relevancia Coherenciz Claridad Sugerenciaz

sConsidera usted
que, en una
reventa, el estado
de congervacion
de la camiseta
influye en su
decision de
compra?

ATiene como
pricridad sumar
una camiseta
oficial y una
alterna a su
caoleccion por afio?

Factor Precio: Relacion precio — calidad

M® | Sub categorias

s Considera que
existe una relacion
1 precio -calidaden (O 1| 2|3 (012|301 )2]3
las camisetas de
los Oitimos 5 anos?

Considera que
las camisetas a
mejor estado de
CcOonservacion,
mayor costo en
reventa’?

Factor Precio: Fijacion de precios

M°® | Sub categoriasz

i Considera que &l
precio de reventa
1 | de camizefas ha ofi(z)|3|0]1]z|3|0|1]|2]|3
aumentado en los
ultimos anos?

;Esta de acuerdo
que las camisetas
CON Sponsors
cuesten mas gue
una camiseta
“limpia™?

Nieto O.
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Factor Promocion: Publicidad

N | ltems Relevancia Coherencia Claridad Sugerencias

iConsidera que las
camisetas son un

1 muy buen espacio aljijzjz|aflif{z2|z|o|1)12|3=
para hacer
publicidad?

s Considera usted
que la camiseta
oficial v alterna
deben tener una
presentacion
oficial?

Factor Promocion: Descuentos

M® | Sub categorias

i Esta de acuerdo
Con que las
camiseias
presentadas a
inicios de afo,
terminen con
precios de oferta a
fin de afo?

i Considera gue los
descuentos en
camisefas son una
buena forma de
aumentar la
coleccion?

Factor Venta: Conveniencia

M® | Sub categarias

i Considera usted
que, comprar
camisefas es cada
vez mas facil?

sConsidera usted
que, las redes
sociales o han
ayudado a
aumentar camisetas
a su coleccion?
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Factor Venta: Método de pago

M® | Sub categorias

AEn una reventa,
esta de acuerdo
con gue el pago sea
1 |confraentregapara (0|1 |Z|(z|O|2(z|2|0|2]2]|3
poder comprobar
que es lo que le
ofrecieron?

; Poder pagar con
tarjeta de crédito o
débito por webs de
2 | las marcas, lo glijz|{z|ofl1lz]|3|o)1|z]3
metiva a seguir
comprando
camisetas?

Luego, de haber revisado todas las categorias, sub categorias e items v si estd de acuerdo firme

este dooumento.

Firma: Michelle Gomberaf, \
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