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Apego a la marca, disposición a pagar más, satisfacción y experiencia 
inteligente del cliente: Evidencia empírica del comportamiento de 
compra del consumidor peruano 

Attachment to the brand, willingness to pay more, satisfaction, and 
intelligent customer experience: Empirical evidence of Peruvian 
consumer purchasing behavior 

Resumen 
En la actualidad se ha vuelto importante el contar con una amplia cartera de clientes 
para permanecer en el mercado y ser sostenible económicamente a largo plazo. Para eso 
la importancia de comprender el comportamiento de los clientes a través de Apego a la 
marca, disposición a pagar más, satisfacción y experiencia inteligente del cliente.  A 
través de un análisis obtenido de una muestra de 504 compradores mayoristas, de 
soportes metalicos de una empresa importadora, con una metodología de tipo 
cuantitativa,  de diseño no experimental, alcance explicativo y de corte transversal. Se 
pudo identificar que el comportamiento del consumidor esta influenciada mucho por las 
recomendaciones y satisfacción en los diferentes sentidos que esta le puede provocar, 
provocando de esta manera un sentimiento de fidelidad y apego a la marca, provocando 
de esta manera la disposición a pagar por dicho producto. Como también se pudo 
identificar que existe un desafío grande para implementar la experiencia inteligente del 
cliente dado que los consumidores que adquieren el producto al por mayor están 
acostumbrados ha adquirir dicho producto a través de una asesoría constante y 
personalizada, por lo que se recomienda promover dicha actividad. 

Palabras clave: Apego a la marca, disposición a pagar más, satisfacción y experiencia 
inteligente del cliente  

Abstract 

Nowadays, having a broad customer base has become crucial for remaining competitive 
and achieving long-term economic sustainability. Therefore, understanding customer 
behavior through brand loyalty, willingness to pay more, satisfaction, and intelligent 
customer experience is essential. An analysis of a sample of 504 wholesale buyers of 
metal supports from an importing company was conducted using a quantitative, non-
experimental, explanatory, and cross-sectional design. The study identified that 
consumer behavior is heavily influenced by recommendations and the various ways in 
which these recommendations can generate satisfaction, fostering brand loyalty and 
attachment, and consequently, a willingness to pay more for the product. The study also 
revealed a significant challenge in implementing an intelligent customer experience, as 
wholesale buyers are accustomed to receiving ongoing, personalized advice. Therefore, 
promoting this type of personalized service is recommended. 

Keywords: Brand attachment, willingness to pay more, satisfaction, and smart customer 
experience 


