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INTRODUCCION

Con la evolucion del tiempo se ha hecho necesario estudiar a fondo el
comportamiento del pequefo y gran mundo de los consumidores bajitos, los
mercadolégos y empresarios se han dado cuenta de la gran caja negra que

involucra este segmento del mercado que aun no ha sido explotado.

Este estudio se realizé desde finales del segundo semestre del afio 2003 en
con los nifios de 3 a 12 afos de edad en los estratos 3, 4 y 5 de la ciudad de

Barranquilla.

En tiempos pasados se considero al nifio como un consumidor residual al
que solo le importaban el consumo de las golosinas, pero hoy dia este
concepto esta muy alejado de la realidad, los nifos y los jovenes son los
mejores consumidores, no solo destinan la mayor parte de sus recursos a
ropa, juguetes, cine, juegos, etc., sino también inducen a que les compren
los productos de su gusto o impuestos por la publicidad. El hecho que
ambos padres trabajen determina que los nifios posean un alto
desenvolvimiento individual, incidiendo de esta forma en la decision de
compras de los adultos. Los nifos, considerados como pequenos
consumidores, son un blanco importante de la publicidad y de las empresas

que notaron el poder que tienen en la compra final del adulto.

El mundo del mercado y la publicidad sumergen a los nifios desde una
temprana edad en la sociedad del consumo, desde la satisfaccion de
necesidades basicas hasta el despertar de sensaciones, percepciones y
necesidades imaginadas, produciendo engafos e ilusiones que
aprovechando la ingenuidad propia del nifio y su gran capacidad de sentir,

para volverlos en consumidores efectivos y en potencia y para manipular




con sus afectos a la familia y obligar la compra de lo deseado de forma

inconsciente.

A traveés de este estudio se quiere determinar que tanto influye un nifio que
esté en el rango de edad entre los 3 y los 12 afos y ubicado en el estrato 3,
4 0 5 en la decisién de compra del adulto barranquillero. El principal objetivo
del estudio es comprobar si un adulto es facilmente inducido a comprar
algun articulo que no haya pensado comprar desde el primer momento, si el
monto de su compra varia dependiendo si lo acompafia un nifio o no y si el

tiempo de esta actividad varia mucho.

Para la realizacion del estudio se utilizaron dos técnicas para recopilar los
datos necesarios que permitan llegar a una conclusién de la pregunta
problema, a través de encuestas que se llevo a cabo en el almacen Carulla
Vivero en los diferentes puntos de la ciudad de Barranquilla, teniendo en
cuenta los estratos estudiados para asi obtener informacion veraz por parte
de los consumidores tales que compra usualmente, cuanto gasta y cual es la
diferencia si realiza estas actividades acompanado de nifios. También se
realiz6 una sesidbn con nifios de las edades y estratos objetivo; dicha
actividad se desarrollé en un lugar cerrado donde se llevaba a cabo un
evento de la juventud misionera divido por parroquias del area metropolitana
de la ciudad logrando asi la estratificacion tanto por edades y por lugar de
residencia; en donde de manera muy natural y llevando las preguntas al
lenguaje de los nifios se obtuvieron resultados que seran de gran interés
para las empresas que deseen implementar planes de marketing dirigidos a

nifos en la ciudad de Barranquilla.

Las anteriores actividades se llevaron a cabo en la ciudad de Barranquilla

con nifios durante el segundo trimestre del 2005.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Hace quince afnos los empresarios definian sus productos con un criterio familiar
e inclusive la ropa infantil era escogida por los padres. Sin duda alguna, la
influencia de la tecnologia y los medios masivos de comunicacion han contribuido
a la formacion de nifos distintos a las generaciones anteriores. Igualmente, se
puede considerar la evolucion de las diferentes tendencias del mercado, hoy en
dia se observan mas nifilos que ejercen su influencia en la decision de compra de
los padres. Los ninos quieren, como cualquier otro segmento del mercado poder

tomar sus propias decisiones de compra.

De ahi que la continua evolucion de la publicidad y los medios que han
encontrado en los pequenos uno de los mercados mas rentables y prometedores
del marketing; de hecho es importante para el mercado realizar los estudios
adecuados para conocer la mentalidad de los nifos y convertirlos en un mercado

potencial.

A pesar de que los adultos tienen la ultima palabra en las decisiones de compra,
cada vez toman mas en cuenta los gustos y opiniones de los ninos para la

seleccion de productos, ellos utilizan chantajes o promesas, colocan articulos en el




carrito del supermercado y hasta hacen berrinches, de esa forma se convierten en
importantes motivadores de compra, los nifios han logrado mayor presencia dentro
de los procesos de toma de decisiones familiares. Los nifios no solo son tomados
mas en cuenta por los adultos, sino ahora son ellos mismos quienes exigen ser

escuchados y considerados.

De ahi que conociendo como procede el pensamiento infantil ser posible detectar
cuales pueden ser las mejores tacticas para llegar a influir en la toma de

decisiones y la actitud a adoptar por parte de los adultos.

Segun opiniones de las mujeres que hacen parte del grupo de tesis de este
estudio y que ademas son madres se compartio el concepto que sus hijos tienen
una idea mas clara a la hora de elegir lo que les gusta, sobre todo si los adultos
los tienen en cuenta para la toma de decisiones, por lo cual seria importante
profundizar en la manera de como afecta la influencia de los nifilos en la

determinacion final de compra.

Esta incidencia se hace mas evidente en la actualidad ya que los niveles de
independencia empiezan a mas temprana edad. De ahi que el nifio comience a
relacionarse con la realidad economica desde sus primeros anos de vida a partir
de experiencias tan cotidianas como ir al mercado 0 escuchar las frecuentes

conversaciones que tienen sus padres y otros adultos sobre “lo econdmico”.




El estudio propuesto busca beneficiar a la sociedad en general puesto que podria
constituirse en material de referencia en un entorno que no es comun este tipo
estudios. De igual forma se contribuiria a sensibilizar al mercado en la
importancia del rol que desempenan los nifios actualmente en las decisiones de
compra, generando la creacibn e implementacion de nuevas estrategias

mercadoldgicas encaminadas a que se realice la accion definitiva de compra.




1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

De acuerdo con la situacion planteada surge el siguiente interrogante:

¢,Como es la influencia de los niflos de 3 a 12 afos de edad en la decision de

compra de los adultos de los estratos 3, 4 y 5 residentes en la ciudad de

Barranquilla?




1.2.1 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

Para determinar la influencia en la toma de decision de compra surgen los

siguientes interrogantes:

v ¢, Qué sitios frecuentan los adultos en compania de nifios, pertenecientes a
los estratos 3, 4y 5 de la ciudad de Barranquilia?

v ¢En qué horario y fechas se incrementan las compras bajo la influencia de
los ninos sobre las personas que definen la compra?

v’ ¢En cudl categoria de productos y/o servicios son mas influenciados los

adultos por los menores?

v ¢ En que forma ejercen los nifos su accidon de influencia en la decision de

compra en los padres?




3. JUSTIFICACION

Debido a la carencia de estudios anteriores en el ambito local, relacionados con la
influencia de los ninos en las decisiones de compra de los adultos, en la ciudad de
Barranquilla, se hace necesario adelantar esta investigacion de tipo descriptivo,
con el fin de determinar como las reacciones y estimulos propios de los nifios
influyen en la decision de compra. Esto se determind ya que no hay informacion

suficiente sobre el tema en Internet ni en bibliotecas.

Los nifos de 3 a 12 anos tienen necesidades basicas de consumo, tales como: de
3 a7 anos (fantasia), y de 8 a 12 anos (reglas y papeles, cuando se desarrolla su
autoestima); estos desde pequenos definen sus inclinaciones o preferencias; tanto
que si se exponen a un mayor contacto con los medios de comunicacién masiva y
a una socializacion temprana como consumidores casi siempre lograran que
compren lo que ellos desean. Ante |a importancia del papel del menor en la toma
de decision de compra las empresas deben tener un modelo claro de
comunicacion y publicidad dirigida a ese segmento y entender que se trata de un
publico al que hay que escuchar en forma permanente para responder

adecuadamente a sus necesidades.

Este estudio se aplica a los estratos 3, 4 y 5 teniendo en cuenta factores socio-

econdmicos tales como niveles de ingreso, nivel cultural y tipos de familia. Estos




estratos muestran preferencia por lograr la satisfaccion de los pequefios y la
reaccion de éstos ante los estimulos. Ei analizar los diferentes tipos de familia
conlleva a estimar la importancia que juegan los miembros que la conforman
teniendo en cuenta sus inclinaciones, gustos, estilos de vida y su comportamiento
dentro de la sociedad. Por lo anterior se utilizara el muestreo probabilistica, con el
cual puede calcularse de antemano la probabilidad de cada una de las muestras

gue sea posible seleccionar.

Los estratos 1, 2 se excluyen del estudio debido a que frecuentan los almacenes a
los que el grupo objetivo acude, ademas de las numerosas que resultan las
familias. El estrato 6 tampoco aplica por el alto poder adquisitivo que presenta, lo
gue permite una facil satisfaccion de las preferencias de los nifios por parte de os
adultos. El resultado que se obtenga podria ser utii como marco de referencia
para que mercadologos y empresarios de la region lo utilicen para la formulacion

de estrategias y planteamientos publicitarios.




4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Bescribir la influencia de los ninos de 3 a 12 anos de edad en la toma de
decisiones de compra de los aduitos de los estratos 3, 4 y 5 residentes en la

ciudad de Barranquilla.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v ldentificar los estimulos a los que los niflos reaccionan con mayor frecuencia

previa al momento de la compra.

v Elaborar una investigacion de mercado que permita recolectar datos
necesarios para estabiecer los elementos fundamentales en la toma de
decisiones de compra en los adultos ubicados en los estratos 3, 4 y 5.de la

ciudad de Barranquilla

v Definir qué productos son adquiridos bajo la influencia de nifios.




5. MARCO DE REFERENCIA

5.1. ANTECEDENTES

Los ninos siempre han influido en las decisiones de los padres ya sea de una
manera directa o indirecta, haciéndoles saber lo que les gusta o lo que no. Los
hijos juegan un papel mas importante en las decisiones de la unidad familiar tanto
en ias conformadas por el padre, la madre e hijos que conviven entre si; como en
las que solo tienen una figura ya sea paterna o materna, ademas de aquellas
unidades donde existan parientes o personas cercanas que sean influenciadas por

los ninos en el momento de la compra.

Los padres buscan una cierta preferencia y por esto son tan flexibles con lo que
sus hijos quieren para crear una mayor aceptacion en ellos y tambien para
compensar el dejarlos solos en casa. En consecuencia los mercaddlogos han
comenzado a tratar a los ninos como actores infiuyentes en los productos

orientados a los adultos.




5.2 MARCO TEORICO

La empresas tienen la necesidad de identificar sus mercados, de conocer a sus
clientes, de conocer sus necesidades y de cornocer como se comportan para

satisfacerlas, con el fin de orientar los esfuerzos de marketing de la empresa.

El comportamiento del consumidor implica un conjunto de actividades que las
personas desarroiian cuando buscan, compran, evaluan, usan y disponen de los
bienes con el objeto de satisfacer sus necesidades y deseos. Estas actividades

comprenden tanto procesos mentales y emocionales como acciones fisicas.

El proceso de elaboracion de la estrategia de marketing implica varias fases:
anaiisis de la situacion, disefo de la estrategia, ejecucion y control de la misma. El

analisis del comportamiento del consumidor forma parte de la primera fase.

La importancia de los estudios sobre el comportamiento del consumidor se realza
sobre todo en los entornos altamente competitivos, ya que la empresa corre el

riesgo de que el consumidor se incline por los productos de sus competidores.

10




5.2.1

LOS DIFERENTES ENFOQUES EN EL ESTUDIO DEL

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

A partir de finales del siglo XIX se elaboran diversas teorias sobre el

comportamiento humano que han sido adoptadas para explicar el comportamiento

del consumidor.

A continuacion veremos tres tipos de enfoques:

a.

Enfoque de la teoria econémica. Se centra en el concepto de hombre
economico, el cual orienta su comportamiento hacia la maximizacion de su

utilidad.

Se trata de una teoria normativa sobre la eleccion racional, con los siguientes

postulados:

El consumidor tiene un conocimiento completo de sus necesidades y de los

medios disponibies para satisfacerlas.

El comportamiento de compra del consumidor esta orientado hacia la

maximizacion de su utilidad.

El comportamiento del consumidor es un comportamiento de eleccion

racional.

11




d. La eleccidn del consumidor es independiente del medio y del entorno en

que ésta se realiza.
e. El analisis del comportamiento es estatico.

it El consumidor obtiene su satisfaccion del producto en si mismo y no de los

atributos que posee.

Este enfoque es limitado, y establece como debe comportarse el consumidor
y no cdmo se comporta o qué factores determinan y explican ese

comportamiento.

2. Enfoque psicosociologico. El comportamiento del consumidor (C) esta
determinado por variables psicologicas (1) y variables externas (E), ademas
de variables economicas.

C=1i.E)
donde,
I: Recoge las caracteristicas internas de la persona, sus necesidades y deseos.

E: Recoge la influencia del entorno.

Destacan dos teorias dentro de éste enfoque: /la teoria del comportamiento y la

teoria de fa influencia social.

La primera de ellas tuvo su origen con el Dr. IVA PAVLOV, de origen ruso. Trata

12




de relacionar a través del proceso de aprendizaje el comportamiento actual con los
comportamientos observados del pasado. EI comportamiento de compra se

fundamenta en un estimulo-respuesta.

La segunda teoria se basa en la influencia que el entorno social ejerce sobre la

conformacion interna de la persona y sobre su comportamiento.

3. El enfoque motivacional. La motivacion es la fuerza que empuja a las
personas a ia accion, fuerza que es provocada por un estado de tensidn
debido a una necesidad insatisfecha. El principal autor es el Dr Abraham

Harold Maslow, que establecio una jerarquia de las necesidades, que son:
1. Necesidades fisiolégicas.

2. Necesidades de seguridad.

3. Necesidades sociales.

4. Necesidades de estimacion.

5. Necesidades de autorrealizacion.

Por su parte el psicoanalista Simond Freud, establece que la personalidad de un
individuo se va conformando a lo largo de su vida, desde que es lactante hasta

que llega a ser adulto. Esta personalidad se desarrolla en tres niveles:

18




1. El ello o area del subconsciente. Es donde se generan los impulsos y

motivaciones mas potentes.

2. El yo o area de lo consciente. Es donde se generan las acciones del

individuo como respuesta a los impulsos y motivos del subconsciente.

3. El super yo que trata de dirigir los impulsos del subconsciente hacia

comportamientos socialmente admitidos.

La superposicion de estas tres areas de la personalidad explica el comportamiento
humano. El modelo de FREUD pone de manifiesto que los compradores no solo
estan influenciados por variables economicas, sino también por los aspectos

simbdlicos del producto.

5.2.2. FACTORES EXTERNOS QUE AFECTAN AL COMPORTAMIENTO DEL

CONSUMIDOR

Las influencias externas que afectan al comportamiento del consumidor provienen

del entorno donde éste se encuentra inmerso. Distinguiremos tres fuentes de

influencias:

1. Las influencias del macroentorno.- Son las que provienen del mundo
economico, politico, juridico, tecnoldgico, ecolégico y social, y que afectan y

condicionan el comportamiento de compra de las personas.

14




El entorno social.- Este entorno esta conformado por varios elementos, que

son:

La cultura vy las subculturas.- La cultura es la suma total de conocimientos,

normas, creencias, costumbres, valores y otras formas de comportamiento

aprendidas y compartidas por los miembros de una sociedad determinada.

La cultura es aprendida. El proceso de aprendizaje adopta tres formas
distintas: aprendizaje formal, los aduitos de una familia ensefan al miembro
mas joven cdmo debe comportarse, aprendizaje informal, el nifio aprende
imitando el comportamiento de otras personas y el aprendizaje técnico, es el

que recibe el nino a traves de la escuela u otros centros de formacion.

La cultura permite a la persona adaptarse a la sociedad en que vive y orienta
su comportamiento en lo relativo a la satisfaccion de sus necesidades.

La cultura no es permanente, sino que evoluciona para satisfacer las
necesidades de la sociedad. Esto permite nuevas formas de comportamiento
en el consumidor que deben ser comprendidas y tenidas en cuenta por los

responsables de marketing.

La clase social.- Es la divisidon de la sociedad en grupos homogéneos y

estables en los cuales se situan ios individuos o las familias que tienen

15




valores, actitudes y comportamientos similares.

Los grupos sociales.- El grupo es la reunion de dos o mas personas que

interactuan para lograr metas individuales o conjuntas. Los grupos se
clasifican utilizando tres criterios: la intensidad de la relacion, aqui
distinguimos los grupos primarios (aquellos con los que la persona interactia
regularmente, como la familia, amigos, etc.) y los grupos secundarios
(aquellos con los que la persona no tiene una relacion frecuente), el grado de
formalidad, aqui distinguimos los grupos formales (muy estructurados vy
jerarquia claramente establecida) y los grupos informales (los papeles y las
jerarquias no estan bien definidos) y la pertenencia o no al grupo, aqui
distinguimos entre ios de pertenencia (aquellos en donde el individuo esta
integrado) y los de no pertenencia (aquellos en l0s que no se pertenece, pero
tienen influencia en el comportamiento de la persona). Los grupos de no
pertenencia se dividen, a su vez, en grupos de aspiracion (a los que se desea
pertenecer) y grupos disociativas (son a los que se muestra un rechazo), tal
como se muestra en la grafica 1:

Grupos Sociales:

¢ intensidad de la reiacion: Grupos Primarios

Grupos Secundarios

° Grado de formalidad: Grupos formales

16




Grupos informales

e  Grupos de pertenencia Grupos de pertenencia
6 no al grupo: Grupos de aspiracion
Grupos de no pertenencia

Grupos disociativos

Grafica No. 1

En todo grupo tiene que haber unas normas (aceptadas y observadas por todos
los miembros). El rol es el papel que cada miembro tiene dentro del grupo. El

status define la posicion que cada individuo detenta en el grupo.

Un concepto importante para el marketing es el de grupo de referencia, que son
aquellos que sirven como marco de referencia para los individuos en sus

decisiones de compra.

Para que los grupos de referencia influyan en el comportamiento del consumidor,

deben:

a. Informar o hacer que el individuo se entere de la existencia de un producto o

de una marca especifica.

b.  Proporcionar al individuo la oportunidad de comparar su propio pensamiento

con las actitudes y ei comportamiento del grupo.

o} Influir sobre el individuo para que adopte actitudes y comportamientos que

Tz




n

sean consistentes con las normas del grupo.

d.  Legitimar la decisién de un individuo para usar los mismos productos que el

grupo.

Dentro de cada grupo de referencia existe 1o que se llama lideres de opinion, que
son personas que tienen una capacidad de influencia mayor que la de otras
personas, debido a un status privilegiado, mayor conocimiento, etc. Su influencia
en ei comportamiento del consumidor se ve reforzada por la credibilidad que se le

concede en las informaciones que transmite.

Los responsables de marketing deben de identificar quiénes ejercen como lideres
de opinién dentro dei grupo de referencia, para ejercer sobre ellos acciones de
marketing que permitan incorporarlos en las estrategias de promocion de los

productos considerados.

v' La familia. Se trata del grupo primario que mas influencia ejerce en el
comportamiento de consumo de un individuo. La persona, desde su infancia,
aprende sobre los productos que debe adquirir y sobre las pautas de

comportamiento de consumo.

Existen dos tipos de familias: la de orientacion, que esta formada por los padres

(transmiten los valores religiosos, éticos, politicos, etc.) y ia de procreacion, que

18




es la formada con la esposa y los hijos.

Los miembros de una familia asumen papeles diferentes en relacion con el

comportamiento de compra, que son:

a. Eliniciador, emite la idea de comprar un producto.

22

El informador, facilita informacion sobre el producto a comprar.
o El influenciador, trata de influenciar en la decision de compra.

d.  El decisor, toma la decision de comprar.

)

El comprador, es quien adquiere el producto.
il El usuario, es quien consume el producto.

Los miembros de una familia intercambian estos roles y, ademas, pueden asumir

cada uno mas de un rol ai mismo tiempo.

5.292.8 ESTIMULOS DEL MARKETING.

Ei comportamiento del consumidor se ve también influenciado por las acciones
que las empresas desarrollan en sus mercados por medio de sus programas de
marketing-mix. Estos programas deben ser disefiados teniendo en cuenta ias
caracteristicas personales de los consumidores y el entorno social en el que estan

inmersos.

LOUDON, David L. y DELL BITTA, Albert J. Comportamiento del consumidor: Conceptos y
aplicaciones. Cuarta Edicion. McGraw Hill.
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5.3 MARCO CONCEPTUAL

ACTITUD

Manera de reaccionar ante un estimulo generado por una necesidad o deseo por

parte de los nifos.

BERRINCHE
Es una actividad normal de los ninos pequenos entre 1 y 4 anos, es un
experimento de los ninos donde ponen a prueba su propia fuerza y conviccion

contra la del adulto.

CONSUMIDOR
Persona como comprador potenciai de productos y servicios; es decir es aquel
individuo que no necesariamente compra el producto sino el que posiblemente

puede consumirio, utilizarlo o gastarlo para cubrir o satisfacer una necesidad.

COMPETIDORES CRITICOS

Son los ninos actuales que se han convertido en un nuevo consumidor potencial
debido a la influencia que tienen sobre los adultos, o que hace que estos opinen,
critiquen, acepten y analicen de manera similar a los adultos los productos y

Servicios que se encuentran en el mercado.
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COMPRA

Es una de las etapas de todo el proceso de decisién de compras, el cual se refiere
a la adquisicion de productos 0 servicios en el intercambio monetario que se
realiza entre el comprador y el vendedor mediante un analisis previo de necesidad

costo beneficio.

CONSUMIDOR ACTUAL

Se refiere al nuevo tipo de consumidor que se he venido formando en
comparacién al de algunos afios atras y que tiene diferentes e innovadoras formas
de compras debido al marketing cambiante teniendo en cuenta que este no es fiel
a una marca o tienda en especial, debido a que es influenciado por las estrategias

publicitarias y promocidnales.

DECISION DE COMPRA
Proceso durante el cual el individuo analiza, evalua, adquiere 0 consume un

producto y/o servicio.

ENCUESTAS
Mecanismo de recoleccion de datos que se utiliza para medir el comportamiento
de adultos y como reaccionan ante la influencia de los nifios se hacen de manera

directa o personal o mediante procesos tecnoldgicos.
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ENTORNO
Medio en el cual se desenvuelven los miembros del estudio y hace referencia
donde los adultos y ninos viven compran visitan y generalmente se

encuentran.{tiendas, supermercados, almacenes, barrios, colegios etc.)

ESTILO DE VIDA

Se refiere a la forma como viven adultos y nifios dentro de una sociedad, que
determinan el perfil para ser estudiados teniendo en cuenta variables tales como :
estrato social, niveles de ingreso, cultura, religion, ubicacion geografica, nivel de

escolaridad entre otros.

ESTRATEGIAS DE MERCADO
Parte dei plan de Marketing que traza lineas generales para la consecucion de los
objetivos, tales como distribucion del marketing mix, presupuesto asignado para

gastos de mercadeo, etc.

ESTRATOS
Es la clasificacion en diferentes grupos socioeconomicos de la poblacion de los

municipios y distritos del pais, a través de sus viviendas y entornos.
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FAMILIAS UNIPARENTALES
Nucleo familiar conformado por uno de los padres que se ve influenciado
frecuentemente debido al deseo de cubrir las necesidades del nifo, a causa de la

escasez de tiempo que se le brinda por razon de su trabajo.

INFLUENCIAS
Efectos o cambios en las actitudes o comportamiento de los nifos por la
comunicacion con los adultos, en determinado tiempo y espacio geu permiten la

desicion de compras.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Todas las actividades que permiten a una organizaciéon obtener la informaciéon que
requiere para tomar decisiones sobre su ambiente, su mezcla de marketing y sus
clientes y potenciales; que conllevan a una obtencidn interpretacion y
comunicacion de informacién orientada a las decisiones que se emplearén en el

proceso de estrategias de marketing.

MARKETING

Proceso de planear y ejecutar la fijacion de precios, promocion y distribucion de
productos, servicios e ideas con el fin de realizar intercambios que satisfagan a la

empresa y a su cliente. Para que el marketing cumpla sus objetivos a alcanzar se
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debe tener en cuenta los siguientes criterios:
. Llegar a la persona correcta

. En el lugar y en el momento correcto

. Con el precio correcto

. A través de la combinacion correcta de técnicas de promocion

MERCADO
Grupo de ciientes potenciales que se identifican por tener una necesidad o deseo
comun y que desean y son capaces de hacer lo preciso para satisfacer esa

necesidad o deseo.

MUESTRA

Es la poblacion de particpantes a estudiar; en ese caso son los adultos
influenciados v los nifios que influyen en fa decision final de compra. Debido al
caracter del estudio la muestra se tomara de forma aleatoria en los lugares que

mas frecuentan los miembros objetivos de esta investigacion.

NINOS
Segun la Convencidn de los Derechos del Nifio, se entiende por nifio todo ser
humanro menor de dieciocho afos de edad, salvo que, en virtud de la ley que le

sea aplicable, haya alcanzado antes la mayoria de edad. Para este proyecto es la
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parte influenciadora del proceso de compra que realiza el adulto que convive con

el.

PRODUCTO

Es el conjunto de atributos tangibles e intangibles que incluye el empaque, color,
precio, reconocimiento del fabricante y del distribuidor y servicios que presten
estos. Los consumidores compran algo mas que una suma de atributos, compran

la satisfaccion de sus necesidades y/o deseos.

PUBLICIDAD

Segun Phillip Kotler, “la publicidad es cualquier forma pagada de presentacion y
promocion no personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador
identificado”. Al tiempo dice Kotler también que la publicidad es una de las
herramientas principales que utilizan las companias para dirigir comunicaciones a

los compradores y publicos meta.

SEGMENTO DEL MERCADO
Es un conjunto de compradores en que se ha dividido el mercado, diferente a los
demas en cuanto a habitos, necesidades y gastos de las personas que lo integran,

por i0 que se requieren productos o mezclas de marketing diferentes.
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SUPERMERCADO
Establecimiento comercial de venta al por menor en el que se expenden todo
género de articulos alimenticios, bebidas, productos de limpieza, etc, y en el que

el cliente se sirve a si mismo y paga a la salida

TOMA DE DECISIONES

Se define como el proceso de seleccionar entre diferentes alternativas un curso de
accion que permita alanzar un objetivo o resolver un problema. Este proceso es
una de las actividades que se realizan con mayor frecuencia en el mundo de los
negocios. En este proyecto se refiere a la seleccion de compra que hace el adulto

luego que se deja influenciar o no por el nifo.

NUCLEO FAMILIAR
Grupo de dos o mas personas con vinculos de parentesco, matrimonios o
adopcién que viven juntos como un nucleo familiar, en donde se transmiten

valores religiosos, éticos, politicos, economicos, etc.
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6. VARIABLES

Variable

Tipo de Variable

| Escala de Valores

Lugar

Cualitativa Multinomial

Parque

| Centros Comerciales
Hogar

Escueia

Tipos de Medios que
estimulan al nifio

Permanencia en el lugar

Cualitativa Multinomial

Parque

Centros Comerciales
| Hogar

Escuela

%Cualitativa Binomial

Television
Internet
Radio
Revistas

|
Edad

|
| Articulos

Cuantitativa Discreta

Menores de 3 anos
3 a4 anos
5 a 12 anos

| Cuantitativa Multinomial
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Juguetes
Ropas
Zapatos
Videojuegos
Libros

| Revistas




8. DISENO METODOLOGICO

8.1 TIPO DE INVESTIGACION

Descriptivo. Se establecera la conducta de los nifilos en la incidencia del

comportamiento de los adultos en las decisiones de compra.

8.2 TIPO DE METODO

Deductivo. Esta basado en la observacion del comportamiento general de los
adultos en el momento de comprar diferentes productos, los cuales son

influenciados por los nifos en forma especifica e lo que ellos realmente quieren.

8.3 PARADIGMA

Dialéctico—Critico. Es el conocimiento de uno o mas aspectos de la realidad, sin

pretensiones de asignar a los objeto, reales o formales, contenidos que puedan

existir en el sujeto pero no en los objetos estudios.

8.4 UNIVERSO

Poblacion referencia: Ciudad de Barranquilla estratos 3,4y 5
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8.5 POBLACION

Poblacion afectada: consumidores adultos en general
8.6 MUESTRA

Poblacion Objetivo: Consumidores adultos en general

Para llevar a cabo el proceso de recoleccion de informacion se definira el universo,
luego la poblacidn y posteriormente la muestra que sera tomada para puesta en
marcha del proyecto. El universo esta constituido por los adultos en los estratos 3,
4 y 5 del area metropolitana de Barranquilla durante el periodo de estudio 2004,
cuya poblacion proyectada segun datos del DANE en el ultimo afo es de 516.144
personas. Se empleara el modelo probabilistica por el método aleatorio
estratificado para determinar el tamafo de la muestra a la cual se le realizara la
encuesta.

La formula para calcular el tamafo de la muestra es la siguiente:

Zoc\.q* .
";)")~ P2 q

n= _—1—
el

Donde

o (1.96) *0.5%0.5
(0.05)
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n= 384.16 ~ 385

n = muestra poblacional

Zoci2 = nivel de confianza

¢ = tolerancia (margen de error)
p = probabiiidad de que ocurra

q = probabilidad de que no ocurra

Esto determina el numero de encuestas que se van a realizar en cada estrato del

area metropolitana de Barranquilla

Estrato Operacion ' Peso Numero Encuestas
3 335.313/516.144 65% 250
4 117.801/516.144 = 23% 89
5 63.030/516.144 12% 46

385 encuestas

Este numero de encuestas se determina multiplicando los 385 habitantes que
arrojo la muestra por el peso de cada estrato y esto da el resultado de encuesta
que se deben realizar en cada uno de ellos, cumpliéndose asi el muestreo

aleatorio estratificado.
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8.7 TECNICAS Y FUENTES DE INFORMACION

8.7.1 Técnicas. Se utilizaron técnicas de recoleccion de datos basadas en el

desarroilo de labor de campo de tipo primario y otras de tipo secundario.

8.7.2 Fuentes Primarias. Se aplicaron encuestas a los adultos en el momento
de la accion de compra en los diferentes almacenes Caruila vivero de la ciudad,
ademas se realizd una sesion de grupo con los nifios de los estratos y edades a

investigar.

8.7.3 Fuentes Secundarias. Esta basada en libros, revistas, periddicos vy

paginas en Internet, entre otras.

31




Actividad

9. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 2004 AL 2005

Qctavo semestre

Noveno semestre

Decimo Semestre

Jan-04

Feb-04

Mar-04

Apr-04

May-04

Jun-04

Jul-04

Aug-04

Sep-04

Oct-04

Nov-04

Dec-04

Jan-05

Feb-05

Mar.05

Apr-05

May-05

Jun-05

Escogencia del Tema

Busqueda de Informacion

Revision de! Anteproyecto

Presentacion Anteproyeclo

Sustentacion del Anteproyecto ante Jurado

Aplicacion de encuestas a los aduttos objetivos del estudio

Tabulacion de la informacion

Analisis de resultados

Conclusiones de la encuesta

Presentacion del Capitulo |

Sesion de niftos para aplicar encueslas

Tabulacion de ia informacion

Analisis de resultados

Conclusiones de fa encuesta

Entrega de Proyecto finalizado

Sustencion del Proyecto




10. PRESUPUESTO

Descripcion Unidad Valor/semestral |
Horas trabajadas en el proyecto 276 $ 2.335.650
Horas investigacion en Internet 200 $ 300.000
i@gpias material investigacion 400 $ 20.000
Impresion borrador anteproyecto 90 $ 72.000
Refrigerios (5personas*19 dias) 95 $ 237.500
Transporte (4 personas * 69 dias) 276 $ 248.400
Imprevistos 10% (luz, uso computador teléfono etc) 1 $ 407.946
[Papeleria (hojas, diskettes, tinta impresora) b $ 300.000
| Sesion de grupo 1 $ 150.000
| Total Gastos por Semestre $4.071.496
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CAPITULO |

APLICACION DE ENCUESTAS A ADULTOS EN LOS ESTRATOS 3,4 Y 5 EN
LA CIUDAD DE BARRANQUILLA

1. METODOLOGIA DE LA ENCUESTA

Se realizd esta actividad con el fin de obtener las herramientas necesarias para
describir la influencia que tienen los nifios en los adultos, al momento de comprar.
Se tomd una muestra con base en la formula descrita en el disefio metodoldgico,
es decir que para el estrato 3 se aplicaron 250 encuestas; para el estrato 4, se
aplicaron 89 y para el estrato 5, se aplicaron 46 encuestas las cuales se realizaron
en los diferentes almacenes Vivero de la ciudad (Vivero Murillo, Vivero San
Francisco, Vivero Calle 77 ), aprovechando que estos almacenes tienen puntos
ubicados en diferentes sectores y por ende dirigidos a los estratos destinados para

el estudio. Se presenta cuestionario sin diligenciar.

Pregunta 1: Lugar que mas frecuenta con sus hijos y cada cuanto va.

e Objetivo: Determinar que tanto salen los adultos con los nifios a diferentes

sitios de la ciudad.

o Gréafica:
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PREGUNTA 1 ESTRATOS 3.4Y 5

Interpretacion de resultados:

En el estrato 3. un 56% de los entrevistados prefiere visitar parques una vez al
mes y el 48% visita los centros comerciales con la misma frecuencia. Para el
estrato 4, el 79% visita centros comerciales mensualmente y el 56% prefiere los
parques. En el estrato 5, el 65% visita centros comerciales una vez al mes y el
76% visita parques.

Los resultados que se observan en la grafica anterior nos muestra un maximo que
se puede visualizar en el estrato 4 donde acentua la frecuencia mensual de ios
nifos a los parques y los minimos se dan en las visitas diarias a los cines y los
centros comerciales en todos los estratos, esta baja frecuencia es debido a que
los nifios en este tiempo se dedican a actividades escolares los cuales algunos

son alternadas con tareas recreativas.
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El color que mas sobresale en la grafica es el violeta ya que en todos los estratos
y con frecuencias muy marcadas como semanal y mensualmente los padres estan
llevando a los nifios a estos lugares ya que alternan sus actividades de compra o
bancaria con actividades de diversion para los nifos encontrando un ambiente

agradable y de satisfaccion para los dos géneros.

La baja puntuacién de visita de los diferentes estratos a los cines se debe a que a
pesar de que hay muchas salas la cartelera ofrece pocas opciones para publico
menores a 12 anos, y la tecnologia da alternativas de formar su propio teatro en

casa.

Pregunta 2: Que articulo compra cuando viene con sus hijos que no estaba

incluido en su lista de mercado habituai?

Objetivo: Determinar que articulos que no estaban dentro de la lista habitual de
compras, se adquieren como consecuencia de la influencia del nifio que

acompana al adulto.

Grafica:
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PREGUNTA 2ESTRATOS 3.4Y5

Elg

aleo a[n o)

Interpretacion de resultados

En el estrato 3, de los entrevistados compran juguetes, (48%), le sigue la
adquisicion de comidas rapidas (36%), Para el estrato 4, la preferencia por la
compra de juguetes es mayor (79%) que el consumo de comida rapida (56%). De
igual manera el estrato 5, se presenta el mismo fenomeno (98% compra juguetes
y el 87% compra comida rapida.) Le siguen en todos los estratos ropa, zapatos,
videojuegos, revistas y libros. En los estratos 3 y 4 es donde menos se adquieren
estos dos ultimos articulos.

En la grafica anterior muestra una marcada influencia en la compra de juguetes y
comidas rapidas para cada uno de los estratos estudiados; dando poca relevancia
a los demas articulos debido a la inclinacion natural que tienen los nifios al juego y

a la preocupacion natural que tienen los padres en la alimentacion de sus ninos,
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Pregunta 3: Que articulos incluye en su compra para sus hijos?

Objetivo: Determinar que articulos para ninos se incluyen en la lista de compra

habitualmente y cuales son adquiridos por el hecho de estar en compania de

éstos.

|
|
|
[I
|
!

‘meEODOAE G

DﬂuE\ﬂﬂ

Interpretacion de resultados:

Se determind que en el estrato 3 un 96% de los encuestados compra shampoo y
pasta dental. En el estrato 4 este mismo segmento lo compra un 99% y en el
estrato 5, un 93% compra mecatos y carnes frias. Los libros ocupan el ultimo
fugar en la lista tanto para el estrato 3 como para el 5; En cambio en el estrato 4
los juguetes ocupan el ultimo puesto.

En la grafica anterior se observa una generalidad en los estratos estudiados por el
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rubro de los alimentos, debido a que los niflos del estudio se encuentran en un
periodo de crecimiento donde la alimentacion juega un papel fundamental para

sus padres.

El color rosado nos muestra que los padres no desatienden ni escatiman

esfuerzos en el aseo personal de sus hijos ya que los ninos tienen tendencias a

esta edad a no prestarle atencidon a su aseo personal.

Pregunta 4: Cual es el monto de su compra cuando viene solo?

Objetivo: Determinar cual es el monto de la compra, si la realiza el adulto sin la

compania del nino.
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Gréafica:

PREGUNTA 4 ESTRATOS 3, 4 Y5

Interpretacion de resultados:

En el estrato 3, para el 37% de los encuestados el monto maximo se ubica entre
los $100.001 a $150.000; para el estrato 4, el 44% se ubica en el monto anterior y
en el estrato 5, el 33% gasta entre $80.000 y 100.000 y de igual forma el mismo
porcentaje ocupa el siguiente item de $100.001 a $150.000.

Se puede analizar que tanto en los estratos 3 y 5 tienen un grado de compra
similar que oscila entre $80.000 a $ 100.000 y $100.001 a $ 150.000 se puede

visualizar que en el estrato donde mas invierten dinero en compra es el 4.

Pregunta 5: Cual es el monto de su compra cuando viene con sus hijos?

Objetivo: Determinar si el monto de la compra aumenta si el adulto va

acompafnado por un nino que tanto influye en su decision de compra.
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Grafica:

PREGUNTA S ESTRATOS 3,4 Y 5

Interpretacion de los resultados.

En el estrato 3, el 29% de los encuestados determind que el monto aumenta hasta
$150.000, mientras que para el 25% puede aumentar hasta $200.000, para el 24%
aumenta hasta $100.000 y para el 22% pasa de los $200.000.

En el estrato 4, al 45% se le incrementa su compra hasta $150.000 mas de lo que
comunmente pagan cuando van soles, el 39% pasa de los $100.000, mientras que
para un 8% llega hasta $200.000, a otro porcentaje igual se le incrementa a mas
de $200.000.

En el estrato 5, al 41% se le incrementa hasta $100.000, a un 22% hasta
$200.000, al 20% aumenta hasta $150.000 y para el 17% pasa de los $200.000.

Segun la grafica anterior podemos analizar que el estrato 3 su promedio de
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inversidbn en compra es similar porcentualmente en los diferentes rangos de
vaiores; en el estrato 4 se muestra una polarizacion, es decir, tiene mayor
participacion los gastos de rangos menores que los mayores y en es estrato 5
sobresale el rango de menor valor, encontrandose los demas rangos de valores en

promedios similares

Conclusiones Generales de las encuestas

Con base a las 5 respuestas logradas por los adultos encuestados podemos
concluir que:

Los parques y centros comerciales son los lugares mas visitados por los nifios de
los estratos estudiados; a diferencia de los cines que ocupan un menor porcentaje,
esto se da teniendo en cuenta variables como el precio para entrar a una sala de
cine, o por la facilidad de poder ver las peliculas en su propia casa.

También se vio reflejado que los nifios del estrato 5 gastan gran parte de sus
ahorros en la compra de juguetes siguiéndole las comidas rapidas, en el estrato 3
esta inclinacion esta promediada con la compra de comidas rapidas. En los

estratos 3 y 4 el habito de comprar libros y revistas fue muy inferior al estrato 5.

En todos los estratos se da el hecho generalizado de que los productos de aseo
personal no pueden faltar en su compra habitual, seguidos de las carnes frias y
mecatos, los juguetes son productos de temporada y no hacen parte de su compra

cotidiana al igual que los libros.
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Generalmente cuando el nino acompana al adulto hacer las compras el monto

destinado a gastar se incrementa independientemente del estrato que sea.
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CAPITULOII
SESION DE CONSUMIDORES INFANTILES CON NINOS DE 3 A 12 ANOS DE

EDAD DE LOS ESTRATOS 3,4 Y 5 EN LA CIUDAD DE BARRANQUILLA.

METODOLOGIA DE LA SESION:

Escoger de forma aleatoria 45 ninos de las edades requeridas, que residan en los
estratos objetos del estudio.

Se contd con la colaboracion de Juventud Misionera, quienes desarrollaban una
actividad de integracion de todas las parroquias en el Seminario Menor de la
ciudad de Barranquilla, de aqui se obtuvo la muestra para aplicarle la encuesta

preparada para tal fin.

Tamano de la muestra:

La dinamica de recoleccion de datos para este trabajo presentd dificultades
propias del trabajo con ninos. La idea principal giro en torno al comportamiento de
los ninos que modifica el comportamiento de los adultos en los momentos de
verdad (instantes de concrecion de la venta). Se intento observar las posibles
raices de esa influencia en comportamientos cotidianos de los ninos.

Dado que el grueso de la dinamica necesita nifos por un tiempo extenso no es
facil conseguirlos. La inseguridad y la elevada frecuencia de tratos impropios con

los menores dificultan que los padres los presten confiadamente para el desarrollo
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de la sesion. Un intento previo realizado para obtener informacion puso al grupo
de frente a las dificultades mencionadas. Los datos recavados fueron resultados
del aprovechamiento de un evento que aglutino familias de varios estratos de la

ciudad en el Seminario San Luis Beltran de Barranquilla.

La muestra esta formada por 45 nifos de estratos y edades distribuidas asi:

RANGOS ESTRATO 3 | ESTRATO 4 | ESTRATO 5 TOTAL |
EDAD |
38 5 5 5 | 15
7-9 5 5 5 15
10-12 5 e 5 15
TOTAL 15 15 15 45

Este grupo es consciente de las limitaciones que presenta una muestra de este
tamano en las intenciones de generalizar, sin embargo sienta un precedente en
ese tipo de topicos. Los resultados que se presentan muestran el comportamiento
de ninos barranquilleros y pueden en algunos tépicos servir de contraste con datos
de estudios a nivel nacional con respecto a preferencias y costumbres.

Se presenta cuestionario sin diligenciar :

Como te llamas?

Cuantos aiios tienes?

En que barrio vives ?

Vives con tus papis?

Con quien mas vives en tu casa?
Cuantos televisores hay en tu casa?

O nbh WwND
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10
11
12
13
14

16
17
18
19
19a

22
23
24
25

26
27

28

29

Qué programas ven en tu casa?

Cual es tu programa favorito?

Tienes Televisor en tu cuarto?
Tienes Computador en tu casa?

Lo sabes utilizar?

Sabes utilizar Internet?

Qué haces cuando estas en Internet?
Tienes correo electronico?

Tus papis trabajan?

Que lugar ocupas entre tus hermanos
Qué es lo que mas te gusta hacer?
Practicas algun deporte?

Cual es tu deporte favorito?

Cual estu deportista favorito?

Qué clase de musica te gusta?

Cual es tu cantante favorito?

Queé otras cosas haces en tus ratos
libres cuando terminas las tareas?

Si estas viendo television y pasan
comerciales, cambias de canal ?
Cada cuanto vas af cine?

Que clase de peliculas te gustan?
Qué comida te gusta?

Cada cuanto te llevan a comer afuera
2

Qué clase de dulces te gustan?

V/as con tus papis o un adulto al
supermercado?

Cual de estos productos metes en el
carrito del mercado?

Ayudas a tus papis a escoger la ropa
y zapatos que te compran?

Ayudas a tus papis a escoger la
musica que te compran?

Qué tanto ayudas a tus papis a
escoger los juguetes que te compran?
Guardas dinero de tu merienda?

Qué compras con lo que ahorras?

Cuando recibes los mejores regalos?
Si te dijera ahora mismo que te puedo
dar un regalo que tu escojas, qué
pedirias?

Que juego de mesas te gusta?
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38 Qué juego de mesa tienes ?
Ayudas a tus papis en las labores de

39 lacasa?
Haces mandados a tu mama enla

40 tienda?
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INTERPRETACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION OBTENIDA EN LA
SESION DE CONSUMIDOR INFANTIL CON NINOS DE LOS ESTRATOS 3,4 Y

5 DE LA CIUDAD DE BARRANQUILLA.

Esta sesion se realizd el 1 de mayo de 2005 desde las 10.00 am., fueron
escogidos 45 ninos de manera aleatoria con edades entre 3 y 12 anos,

pertenecientes a los estratos 3,4y 5.

Se dividieron en tres grupos de 5 nifos cada uno con edades de 3 a 6 anos el
primer grupo, de 7 a 9 anos el segundo grupo y de 10 a 12 anos el tercer grupo,
ubicandolos en un lugar especial del saldon; manteniendolos animados y dinamicos

para que ias respuestas fueran mas espontaneas.

Las preguntas 1, 2 y 3 no se tabulan pues se refieren a informacion general del

nino : como te llamas, cuantos ancs tienes (para ubicarlo dentro del rango) y en

que barrio vives (para ubicarlo en el estrato).

49




Pregunta 4. Vives con tus papis ?

Objetivo : Determinar si el niflo vive con uno o con ambos padres.

Grafica:
Pregunta 4. Vives con tus Papis?
300/0 e eAmaemats snensasnnss nsmaapone spyrerrr=ams oo
25%
20%
15%
10% |
5% |
0% :
. Esab3 | Estabd |
@ Vives oon tus Papis 13% | 0% 7%
\@Ctostmilares 2% | 13% %

Interpretacion de resultados: El (2/7/%) de los ninos del estrato 5 vienen de
familias donde comparten con la madre y el padre, continuando el estrato 4 (26%)
y por uitimo el estrato 3 (13%), lo que muestra que estos ultimos provienen de
familias uniparetales, El estrato 5 se puede observar que tiene el porcentaje mas
alto de vivir con sus padres. Ademas en todos los estratos contemplados trabajan
1 6 ambos padres. Esto conlieva a que el ver television sea el pasatiempo
preferido, en consecuencia estos nifos estan menos horas bajo la supervision de
sus padres y toman desiciones de manera mas independiente a la hora de
escoger o definir sus propios zapatos, ropa y musica de su preferencia. (vease

grafica 28-31).
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Grafica:

Pregunia 4 Vives con tus Papis (por Edad)

£33

2 Crupo 3-6 aros 11%
g Grupe 76 afios 7%

|0 Grupe 10-12 afos 8%

Al tabular de nuevo los resulta_dos por edades, se puede notar que en el estrato 3
el 11% de los encuestados del grupo de 3 a 6 aflos vive con ambos padres
mientras que el grupo de 7 a 9 anos el 7% vive con sus padres y el 4% no lo hace,
es decir que viven con otros familiares ademas de la mama. En el grupo de nifios
mayores, el 9% vive con ambos padres y el 2% con otros adultos . En el estrato 4
en grupo que tiene el porcentaje mas alto de vivir con ambos padres es el grupo

de 7 a 9 anos mientras que en el estrato 5 el grupo de nifos mas pequenos es el

que tiene el 11% de vivir con ambos padres.
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Pregunta 5: Con quien mas vives en tu casa?

Objetivo: Determinar que adultos conviven con el nifo que puedan ser

influenciados por doble via al momento de ia compra.

Grafica:

Pregunta 5 Con quien inas vives en iu casa ?

5%

0% -

Estrato 3 Eskato 4 Estralo 5
3 Mama v Abucles 1% 2% 7%
Abuelos, Tics, Prmos 7% 13% %
} 3 Hermanos 4% 7% 7%
O Muchacha Servicio 2% 1% 7%
B Hermanos-Servicio 7% 0% 7%

Interpretacion de resultados: De acuerdo a los resuitados que arroja la grafica
el 12% de los nifios del estrato 3 viven con su mama y abuelos, en contraste con
el 2% que conviven con las empleadas domesticas; el estrato 4 no conviven con
hermanos y empleada domestica, sin embargo el 13% convive con abuelos, tios y
primos. En el estrato 5 muestra uniformidad en los resultados. De acuerdo al

parentezco de las personas que convivan con los nifios asi sera la oportunidad de
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estos en influir al momento de la compra de sus zapatos, ropa, musica o etc.

Pregunta 6: Cuantos televisores hay en tu casa ?

Objetivo: Determinar que tan expuesto esta el nifo a los medios en su propia

casa.

Freguniz 8 Cuanios TV hay en t casa?

Estab5

Eskab 3

oitv 27% %
@2y % 13%
o3V 0% ‘ % 2%

interpretacion de resultados: Teniendo en cuenta la grafica podemos analizar
que el 27% de los nifos encuestados del estrato 3 tienen 1 solo televisor en la
casa, debido al nivel de adquisicion econdomica. A diferencia de los ninos
residentes en el estrato 5% ya que sus padres tienen mayor poder adquisitivo para
conseguir las cosas y complacerlos. En el estrato 4 el 13% tiene mas de un
televisor, un porcentaje igual tiene 2 y solo el 7% tiene mas de un aparato.

Todo lo anterior indica que entre mayor sea el nivel de ingreso de los padres
mayor es el nimero de televisores que habran en la casa; existiendo la posibilidad

de que el nino tenga autonomia en el control de su propio televisor y evite asi los
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continuos comerciales (Vease grafica No. 22)

Pregunta 7 : En tu casa tienes: TV nacional, TV cable o TV satelite?

Objetivo: Detectar la oportunidad que tienen los nifilos de ser influenciados por
mensajes publicitarios nacionales y de otros paises.

Grafica:

Pregunta 7 En casa tenes..

e " o
o | |
20% !
! |
16% |
10% | !
i i
5% |
(% ' e : 5 : it ;
Esirato 3 . Estrato 4 Estrato 5
@ TV Nacional 18% 13% 7%
@\ TV Satelile % 0% 4%
QO TV Cabie 16% 2% 22%

Interpretacion de resultados: El 22% de los nifios del estrato 5 tienen television
por cable, siguiendole el estrato 4 con un 20% esto quiere decir que pueden ser
influenciados de mayor forma por los mensajes publicitarios de otros paises. Los
ninos del estrato 3 tiene un 16% de posibilidad de ver estos mensajes, el mayor
porcentaje lo tienen para ver television nacional con un 18%; por lo anterior existe

una mayor posibilidad de zapping en los nifos de los estratos 4 y 5 por la
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diversidad de canales que tienen (Vease grafica No. 22)

Pregunta 8 Cual es tu programa favorito ?
Objetivo: Determinar la inclinacion del nino entre los diferentes géneros de
programas, ubicando asi el tipo de comerciales que pueden ser vistos por elios

con mayor interes.

Grafica:
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Interpretacion de resultados: De acuerdo a los porcentajes arrojados por la
grafica podemos decir que los programas favoritos de los nifios de los estratos 4 y
5 son el Club 10, Ciencia Traviesa y Colegio del Agujero Negro, estos dos ultimos
son de television por cable. Sin embargo, los nifos de los 3 estratos objetos del
estudio aunque tengan solo tv nacional ven donde sus amiguitos los programas
infantiles de otros paises. Teniendo en cuenta la grafica anterior los nifios pueden
presentar inclinaciones por sus personajes preferidos imitando comportamientos.
Basados en la grafica No. 35 los nifios de los estratos 5 llegan a tener facilidad
para desarrollar el habito del ahorro comprandose ellos mismos articulos que

tengan relacion con sus programas favoritos a diferencia de los estratos 3 y 4.

Pregunta 8 Cual es tu programa favorito? (por edad)

10% e R e

8% i,

6%

] P

E33-6 E37-9 E310-12) E436 E47-9 E410-12 E53-6 | ES7-9 |E510-12

Afios Afios Afios Afios Afos Afios Afios Afios Afios
| 4 1

4%

2%

0% -

1 El Chavo 2% 0% 0% | 0% 0% 0% | 0% | 0% | 0%
@ Los Simpson % | 4% 2% 0% 2% 0% | 2% | 2% | 2%
O Otas Caricaturas 2% 2% 2% ; 7% 4% % | 0% 2% | 2%
O Aprendizaje 0% 0% 0% | 4% | 2% | 2% | 9% | 1% | 1%

Dramatzados y Novelasl 0% 4% 1% 0% 2% 2% 0% 0% 0%
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Al tabular las respuesta por edad y estrato, se puede notarq ue los programas de
educacion son los preferidos por los nifios a partir del estrato 4. En el estrato 3
prefieren los dramatizados y novelas, debido tal vez a que no tienen television por
cable en sus hogares y al disponer de un solo aparato de tv tiene que ver lo que el
adulto este viendo. A medida que en los hogares se dispongan de mas aparatos
de televisidn, el nifio puede escoger entre la programacion lo que desee ver. Es
por eso que en el estrato 5 el item de dramatizados y novelas no o ven los nifos,
pero se precia un alto porcentaje que ven programas de educativos o de
aprendizaje, debido a que estos hogares posee ya sea television por cable o

satelital.

Pregunta 9: Tienes TV en tu cuarto?
Objetivo: Con esta pregunta se busca conocer que tan directo esta el nifio
expuesto a la TV, y si tiene control absoluto sobre sus decisiones para ver los

programas o comerciales que se emiten.
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Grafica:

Pregunta S Tienes TV en i cuarfo?

Estraib 4 Estra 5

Estrato 3
@ sl 16% 16% 20%
'mNO | 18% ! 18% 1 13%

Interpretacion de resultados: Es bastante claro en esta grafica que los nifios del
estrato 5 tienen mas posibilidades de tener tv en su cuarto, aunque un 16% en los
estratos 3 y 4 también tiene. Esto puede influir en el nifo al momento de desear
adquirir un producto pues estan bombardeados por publicidad la mayor parte del

tiempo.

Pregunta 10, 11, 12, 13 y 14:

Objetivo: conocer que tan relevante es esta herramienta tecnoldgica en el
interactuar del nifo y que tanta relacion puede tener el con esta ventana al mundo
tan importante en la actualidad. Ademas conocer si solamente lo utilizan para
comunicarse a través del e-mail 0 navegan en los temas que les gusta o les

interesa.
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10. Tienes computador en tu casa?

Pregunta 10 Tiene Computador en cesa?

Estrato &

18%

| Estrato 3 Estiato 4
O Si tenge : 16% 2%
0 o tengo 18% 1%

11. Lo sabes utilizar ?

Pregunta 11 Le sabes utinzar?

16%

5%

0% =
Estrato 4

L%
13%

| @ S se ubhizer € computadar 7%
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Estalo 5




12. Sabes utilizar Internet?

ED Esfrab 3 |
Estab 4
\DEstab5

Sabes ufilizar Internet?

13. Qué haces cuando estas en internet?

cregunta 13 Queé haces cuando esiads en internet?

10%

5%

G%

3 Estralo 3

Estraio 4 ‘

[ Eskslo 5

‘Buscas Tareas

Juegos

2%
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14. Tienes correo electronico?

Pregunta 14 Tienes coireo electronico?

0% et e

1 5% k! ‘:
i
10%
a
5% |
0% E il ; g
Estraio 3 Estraic 4 Estrato §
0 Si tengo Email 1% 13% 7%
No tengo 22% 20% 27%

En estas 4 preguntas se puede analizar que los ninos saben utlizar la herramienta
pero el email no es su prioridad, en esta pregunta solo el 11% del estrato 3, el
13% del estrato 4 y el 7% del 5 tienen cuenta electronica. Solo el 7% en el estrato
3,el13% enel 4y el 11% en el 5 no saben utilizar el computador, aunque tengan
computador en su casa no lo manejan, probablemente porque sea para uso de los
adultos que conviven con el niflo. De los nifos que partiparon en la sesion, aunque
tengan computador, solo el 7% del estrato 3 y del 5 sabe como utilizar internet.
Adicionalmente, lo usan para jugar, chatear, hacer tareas o consultar su correo
electronico. En general tienen computador en sus casas pero no tienen el acceso
a internet, pero si lo utilizan en cafes internet fuera de su casa para jugar o

chatear.
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Pregunta 15. Tus papis trabajan?
Objetivo: Determinar que tanto tiempo pasan los nifilos en compania de sus papas

y que tanto influye para que se les complazcan sus deseos en la compra de

productos.
Pregunta 15 Tus papis trabajan?
0% . — ;
30%
20% - |
10%
0% e e i =
Estralo 3 Estrato 4 Estrabo 5
gsi 31% 33% 31%
No 2% 0% 2%

Analisis de resultados: en los estratos 3 y 5 solo el 2% no trabajan En todos
los estratos, tanto papa y mama salen todo el dia a trabajar, y en todos se muestra
la independencia por parte de los niflos al momento de adquirir sus zapatos, su

ropa, juguetes y musica preferida.
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Pregunta 16. Qué lugar ocupas entre tus hermanos?
Objetivo: Conocer que lugar en su familia y su grado de independencia hacia los

padres.

Pregunta 16 Qué lugar ocupas ente s hermanos?

25%

20%
15% -
10%

5%

0%

Estato 3 Esab 4
O Hijo Unico 4% | 0% 4%
Mayor 13% ' 20% 16%
0 Medio % 9% _ %
OMenor %% 4% | 7%

Analisis de resultados: Solo el 4% en los estratos 3 y 5 son hijos unicos, tambien
se tuvo un alto porcentaje de hermanos mayores : 13% estrato 3, 20% estrato 4 y
16% estrato 5. Hermanos en el medio: 7% estrato 3, 9% estrato 4 y 7% estrato 5.

Los nifos menores se ubicaron asi: 9% estrato 3, 4% estrato 4 y 7% estrato 5.
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Pregunta 17. Qué es lo que mas te gusta?
Objetivo: Conocer las actividades del nifio en su diario vivir y si se expone a los

medios durante estas.

Pregunta 17 Que es lo que mas ¥ gusta hacer?

20%
15%

Estab 3 Estalbod | Estab5

@ Ver TV 13% % | 16%
& Jugar conbisAmiges | 1% | 9% 9%
0 Jugar Play Station | % 2% 7%
O Salir al Parque 0% 7% 2%

Analisis de resultados: Ver television es la actividad favorita de los nifios debido
a que esta mas a su alcance y pueden hacer solos, ademas en los tres estratos
ambos padres trabajan todo el dia permitiendo asi la idependencia del nifio. Le
sigue salir a jugar con amigos ocupa el segundo lugar, jugar play station es la
tercera favorita y actividades al aire libre como salir al parque ocupa el uitimo

lugar.
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Pregunta 18, 19y 19A :
Objetivo: Conocer la inclinacion del nifto hacia la formacion disciplinaria en algun

campo, en este caso el deporte.

Pregunta 18 Practicas algun deporte?

Pregunta 18 Practicas algin deporie?

25%
20%
15% |
10% A

5%

0% *

Estab 3 Estab 4
0Si 18% 22% 20%

|m No 16% 11% 13%

Pregunta 19. Cual es tu deporte favorito?

Pregunta 13 Cual s tu deporte favorito?
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Pregunta 192. Cual es tu deportista favorito ?

Pregunta 19A Cual es tu deportista favorito?

O Estrato 3l
M@ Estrato 4
ra Estrato 5_|

41
|
|

% |
i

Interpretacion de resultados: La mayoria de los nifos no practican ningun
deporte, sin embargo ei deporte favorito en todos los estratos es el futbol, siendo
Rodallega,Juan Pablo Montoya y Michael Jordan los deportistas favoritos de los
nifnos, siendo estos deportistas los de mayor auge en el afo 2005. Sin embargo el

7% de los nifos en los estratos 3 y 5 no tienen ninguna personalidad favorita.
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Pregunta 20. Qué clase de musica te gusta?

Objetivo: Verificar que tipo de musica y cuales son los cantantes favoritos de los

ninos barranquilleros.

@ Balamle

Romantica

O in3nil

{0 Musice en inglés

20%

Pregunia 2C Que clase de misica le gusta?

Estralo 3 Estralo 4 Estralo §
20% ! 2F% 20%
% 0% 2%
0% ' 0% 45
4% 4% 7%

Interpretacion de resultados: El ritmo de moda definitivamente es el Regeton,

tema vigente en la ciudad de Barranquilla para la temporada del afio 2005 es

favorito en todos los estratos seleccionados, aunque no pierden vigencia la musica

romantica, la infantil y la musica en ingles, la preferida por el publico es la bailable.

El reguetdon, de origen puertorriquefio que en un principio protestaba por

desigualdades sociales, ha derivado en canciones vulgares que incitan al sexo y a

la violencia. Por esta razdn, emisoras de la cadena radial RCN como La Mega y

Rumba Stereo de la ciudad de Barranquilla, han prohibido en su programacion

este tipo de canciones. Solo se escucharan canciones que manejen el lenguaje

del amor de forma decente y el buen ritmo.
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Pregunta 20A.Cual es tu cantante favorito?

Pregunta 20A Cuél es i cantante favorib?

2% -

20% 1'

10% | | -

5% ' ﬂ

Don Omﬁr iiﬁTocfcisW J Paulina Rubio Juanes

mEsrab3 | 13% % 1% 7% 0%
EEsrab4  13% | 0% | 0% 0% 20%
OEsrab5 1% | 0% 0% 0% 20%

Interpretacion de resultados : Aungue el regeton es la musica favorita, en este
renglon el cantante escogido fue Juanes y Shakira, exponentes de la musica rock

colombiana en el exterior.

Pregunta 21. Qué otras haces en tu tiempo libre, cuando terminas las

tareas?
Objetivo: Determinar los hobbies, habitos y actividades que realizan Ios menores

después de sus obligaciones escolares y analizar cuales son los sitios mas afines

y concurridos.
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Pregunta 21 Qué otras cosas haces en tus ratos libres cuando terminas las tareas?

BB TR e T s o s
0% -
5%
20%
15%
10%
5% o ]
0% - i - |
Esfrato 3 Esfrato 4 |
O Juegas 1% 29% [ 9%
B Ves TV 16% 2% ' 11%
03 Domir 2% 0% 13% }
0 Sales 2% 0% 0% '
_ | B - % = : ——
B\ Sigues estudiando | 0% 2% 0%
' Oir musica | 2% 0% ' 0% :

Interpretacion de resultados: Para el estrato 4 |a actividad mas importante es el
juego, el 11% del estrato 5 y el 16% del estrato 4 prefiere dormir y/o ver television.
Solo el 2% del estrato 3 prefiere salir a jugar con sus amigos y otro 2% del mismo

grupo escucha musica.
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Pregunta 22. Si estas viendo television y pasan comerciales, cambias de
canal?
Objetivo: Determinar que tanta lealtad tienen los nifios en un programa especifico

y a su vez que tanto impacto tiene la publicidad en ellos para crear dicha lealtad.

Pregunta 22 Cuando estas viendo television y pasan comerciales, cambias de

canal?
A0% S s e s
30%
20%
10%
0% S

Eskab 3 Estabp 4
O Si 20% 33%
No 13% 0%

Analisis de resultados: Solo el13% del estrato 3 no cambia de canal, los demas
nifos si lo hacen independiente del sistema de television que tengan. Esto los
hace mas susceptible a la publicidad de otros paises y genera ademas interes en

adquirir productos que ven en los diferentes programas.
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Preguniz 22 Por Edades y Estrato

|E41042 | E536 | EST7-8

E510-12 |
Afics Aros Aros Afos
mSio| T 4% 7% 1% | 9% 4% Mn% | 2% ‘ )
@No 4% 7% 4% % | % % | 0% 9% 2%

Al tabular por edades se puede notar que l0s ninos mas pequenos, en el grupo de
3 a 6 anos en todos los estratos son los que mas cambian de canal al momento de
comerciales, esto los hace mas influenciables a las estrategias publicitarias de
otros paises, donde pueden anunciar juguetes y/o juegos que no se encuentren en

el mercado nacionatl o local.
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Pregunta 23 Cada cuanto vas al cine?
Objetivo : Analizar qué tan concurrente es la visita al cine y qué tan influyente

puede ser para el nifo una incursion publicitaria en este campo.

Pregunta 23 Cada cuanio vas a cine?

20% \

10% ’

0%

Estrab 4 , Estab 5
& Semanal 0% I % ' %
Mensual | 11% 11% 27%
O Esteno Pelicula 11% | 18% 0%
aNova | 1% 0% 4%

Interpretacion de resultados El 2% en los estratos 3y 4 y el 9% en el estrato 5
van a cine mensualmente , sin embargo la mayoria en los estratos 3y 4 va cuando
se estrena una pelicula ( el 4% y el 9% respectivamente). El 4% y el 2% en los
estratos 3 y 5 no va a cine. Nuevamente, toma auge la compra de nuevos

aparatos de ultima tecnologia como DVDs y Home Theater.
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Pregunta 24. Qué clase de peliculas te gustan?

Objetivo: Aplica el objetivo de la pregunta anterior.

Pregunta 24 Que clase de peliculas & gustan?

20%
15%
10%
5%
Estrato 4 Estrab 5
0 Acgion 7% 20% ' 11%
Mufiequitos 16% 13% 16%
|0 Roméantcas 4% 0% 2%
— T
0O Comedia | 7% 0% 4%

Interpretacion de resuitados:: Los nifios del estrato 3 prefieren las peliculas de
“muniequitos” y les siguen las comedias y las de accidén, mientras que el estrato 4
prefiere las de accion y las de murfiequitos; el estrato 5 prefiere, en su orden ,

munRequitos, accion, comedias y romanticas.
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Pregunta 24 por ecad

o L fll E 0 H‘_ f' J_

35 afos i?-saﬁos l10123‘ios iSer‘xcs ;7-931'1&: 10-12af0s 35anos  |7-9 aiios {10123?\05‘

Estas 3 | Estato 4 Estalo S
gAwe | O & B | & s | ™ 7 é/;_ '_ 7%
& Muiequtcs % 4% &% 7% b . &% ' %% 4% px
O Romacas %% 0% Zh 0% % | o I Z%
OComeda 2% % % 0% % ™ 0% | 4% | %

Al tabular las respuesta por edad y estrato se puede apreciar que la mayoria de
los nifos gustan de peliculas de accion y mufiequitos, son muy pocos l0s nifos
que disfrutan de comedias y peliculas romanticas, estos se encuentran agrupados

en el estrato 3.

Pregunta 25 Cada cuanto comes fuera? Pregunta 26 Qué comes?
Objetivo: Analizar los gustos y preferencias que tienen los niflos en la escogencia
de los alimentos y que tan a menudo pueden persuadir a padres y adultos en la

visita a restaurantes, pizzerias y demas lugares de comida preferidas por ellos.

74




L%

12%

10%

0% -

@ Semanal

i ® Mensual ;

3E! Pinchos
Pizza

[ Hamburguesa - Heiato

o Poll - Pepas Fr tas

B Pemo
'O Arepa

Interpretacion de resultados

lo menos una vez al mes, y la pizza es la preferida en los estratos 3 y 4, para el

Pregunta 25 Cada Cuanio te lievan a comer fuera?

Estrato 3

Estrato 4

o 0%
11% 1%
Fregunta 253 Y que comes?

Estratc 5

Esran 3 Estrato 4

% 0%
w | 1%

o ' 1%
7% M
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2% %
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estrato 5 la preferencia es por el perro caliente. En general gustan de la comida

rapida pero solo la disfrutan de forma mensual.

Pregunta 26. Qué clase de dulces te gustan?
Objetivo: determina de manera importante las preferencias de los nifos hacia

esos productos, marcas, empagues, envases, publicidad, y demas cualidades.

Pregunia 28 Qué clase ¢e dulces te gustan?

0% L.

Estrato 3 . [ Estrato 4 strato 5
2o rborpum R¥% . S% ! B%
& Chiciets 4% 4% 4%
aGomikas 4% W 9%
O Culces 2% 9% o 0%
mChocolatee | a% 0% 2%
QTodos 4% 0% %

Interpretacion de resultados:: El dulce preferido en los estratos 3 y 5 con el 13%
y el 18% respectivamente es el bombonbum, En el estrato 4 el dulce favorito con
el 11% son las Gomitas, los chiclets son preferidos con un 4% en todos los
estratos y los dulces, llamadas "bolitas” o “confetis” son aceptados por el 2% del

estrato 3 y el 8% del estrato 4 pero no en el estrato 5.
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Pregunta 26 por edad

45 e e e e e
i 3 Bonbonbum |
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25 0O Somitas
‘ i 0 Duices
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De igual forma si se tabula la informacion por edad, se deduce que el bombonbum
es la golosina preferida por los nifios, incluso un alto porcentaje 4% del estrato 5

ninos de 10 a 12 anos, prefieren este dulce por encima del chocolate o chiclets.

Pregunta 27 Vas con tus papis o un adulto al supermercado?

Pregunta 28. Cual de estos productos metes en el carrito del
supermercado?

Objetivo: Determinar que tan importante llega a ser la influencia de los nifios en
la decision de compra de los aduitos en el mercado cotidiano, de qué manera
pueden llegar a persuadir en la compra de determinado producto e incurrir en
algunos casos en la sustitucion y desplazamiento de otros, mediante métodos de

convencimiento.
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Pregunta 27 Vas con tus papis o un adulio al supermercado?

40%

30%

20%

10%

Estrato 5

31%

@ No 2% 0% 2%

De acuerdo con esta grafica se puede deducir que la mayoria de los nifilos en
todos los estratos acompanan al papa o a un adulto al supermercado. Solo un 2%

en los estratos 3 y 5 no lo hace.

Preguria 27 por edad
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Al tabular la informacion por edad y por estrato se observa que todos los nifos sin
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importar la edad acompanan al adulto al supermercado. Con esta informacion se

puede deducir que los niNos desean estar presente al momento de comprar para

“ver que pueden adquirir.

Pregunta 28 Cual de estos productos metes en el camito del mercado?

4£0/
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10% !
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00/0 il e - : . - . : . i . ; ) L §
Gelatina,  Culces, | Gelaling, | Duices, | Gelatina, | Duices, } Dulces, ' Gelatina, N Cereales | Todo lo
Yogur Cereales Csreales Jugueles Gaseocsa | Cereales | Gellina |Gasessa| | . Yogur | anleficr
@EEstalo 3 7% 7% 7% 7% 0% e 0% | 0% 0% 0% % |
@Estatod | % % 0% | 0% 7% 7% 7% 13% | 0% 0% %
D Eskalo 5 0% 0% % 0% 0% % 13% 0% 7% 7% %

interpretacion de resultados: La mayoria de los nifos que participaron en el
sesion acompanan al papa o a un adulto al supermercado. En cuanto a los
articulos que incluyen en la compra estan gelatina, yogur, dulces, cereales,
juguetes, gaseosas. En el estrato 5 los elementos que mas incluyen son los

dulces y gelatinas seguidos por los cereales y cereales con yogurt.
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Pregunta 29. Ayudas a tus papis a escoger la ropa y los zapatos que te
compran?

Pregunta 30. Ayudas a tus papis a escoger la musica que te compran?
Pregunta 31. Qué tanto ayudas a tus papis a escoger los juguetes?
Objetivos: Identificar que tan auténomos son los nifios a la hora de escoger y

comprar ropa, juguetes y musica.

Pregunta 29. Ayudas a tus papis a escoger la ropa y los zapatos que te

compran ?
Pregunia 29 Ayudas 2 s papis 2 €S00gef [a 10pa y Zapatos que € compra?
B ot e s e e R s SN e e s
0% | ’
0% |
]
0%
@ L& compso saic
@ Ayudo muzho
O Ay udo poco
D Noayudo % &% 7%

Interpretacion de resultados: En los mas pequefios se pudo concluir que aunque
no la compran solos, si ayudan mucho al momento de comprar ropa y zapatos, a
medida que el nifo crece ya participa activamente en los procesos de escoger y

utilizar ropa de acuerdo a la publicidad que vean en television y/o revistas.
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Pregunta 29 Par edad
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Al tabular la informacidon obtenida por edad del grupo de consulta, se puede
observar que la mayoria participa activamente en la escogencia de la ropa,
adicionalmente un pequefo porcentaje de los nifios no ayuda : el 2% en los nifios
de 3 a 6 anos en el estrato 3, el 2% en el grupo de 7 a 9 anos en el estrato 4 y el

2% enel grupode 3 a6y de 10 a 12 en ef estrato 5.
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Pregunta 30. Ayudas a tus papis a escoger la musica que te compran?

Pregunta 30 Ayudas a tus papis & escoger la musica cue te gusta?

40% y i . y 51
0% -
i
AOL z i :
i
0% ; 1
% Estrato 3
@ La compro $0lo | 0%
3 Ay udo mucho 27% 33% 27% |
s | |
[] Ayudo paco % 0% 0%
{1 No ay udo % 0% 7%

Interpretacion de resultados igual que en el punto anterior, aunque los nifios no
tengan el poder de adquirir un determinado articulo, si son capaces de escoger y

decidir que tipo de musica adquieren para escuchar.

Preguna 30 por edad

| E338 | E378 |E210-12| £436 | E479Q ! E41012 | E536 | E57Q | E51042 |
Afos Afos Adics Afos Afcs Anos Afios Anos | Afics
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Al igual que en la pregunta anterior, se puede apreciar en los nifos participan
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activamente en la seleccion de la musica que les gusta. Solo los nihos mas

pequenos en los estratos 3 y 5 no o hacen.

Pregunta 31. Qué tanto ayudas a tus papis a escoger los juguetes ?

Pregunta 31 Que tanko ayudas a ks paois a escoge los junuetes que le compran?

&2 La cempo solo

& Avude mcho
O Ayudo paco % 0% 0% |

O Nogyu 0% % %

Interpretacion de resultados: Todos los nifios participantes de esta sesion son
muy independientes al momento de hacer prevalecer sus gustos sobre el de los
adultos. Todos participan activamente en el proceso de escoger los articulos que

mas le gustan.
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Pregunia 31 por edad
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0 No ay udo . 9% % 0% 2% 2% 0% 2% % 2%

Nuevamente, en esta grafica se puede observar que los nifos participan
activamente en todas las actividades relacionadas con ellos y sus gustos, tanto si

es musica como ropa o juguetes.

Pregunta 32. Guardas dinero de fu merienda?
Objetivo: Identificar que grado de ahorro tienen os nifos y si el entorno, estrato y

edad influyen en esto.

Pregunta 32 Guardas dinero de tu merienda?
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interpretacion de resultados: Los participantes de esta sesion se perfilan como
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ninos ahorradores, solo el 13% ubicados en el estrato mas bajo no ahorran de su

merienda, se concluye que influye en este hecho el entorno donde viven.

Pregunta 33. Qué compras con lo que ahorras?
Objetivo: Analizar cual de los articulos ofrecidos ejerce mas atraccion para el nifio

y cuales compra mediante ahorro.

Pregunta 32 por edad

8% |
5%
4%
2%
v it | L L i s K L
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k = No 4% 2% % 0% 0% 2% % 2% 4%

Los nifios de todos los estratos tienen conciencia de ahorro y procuran guardar de
su merienda para comprarse esos pequenos detalles que depronto el adulto con

quien conviven no se [os compra, €s por eso que ahorran y compran mas adelante

cds, ropa, videojuegos, etc.
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Pregunta 33 Qué sompras con ic que ahories?

2094

0%
5% | e
0%
15%
10% -
5% 4
0% lmiis |
Esta 3 Estratn 5 ‘
3 Juguetes 0% 13% 7% : )
& Comidas 7% 13% = 7%
ocCos 0% % 0%
O Videojuegos 0% 0% - % o
& Fegales 7% 0% - a% R
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& Dulces 7% (153 - C%

Conclusiéon: el 7% de los participantes, ubicados en el estrato 3, ahorran para
comprar regalos a sus amiguitos y/o familiares, les incentivan el ahorro ya que por
las mismas dificuitades sociales del estrato, no tienen facilidad para adquirir estos
detalles. Los niftlos del estrato 3 gastan en comida y en dulces, el 13% no
respondio. En el estrato 4 los porcentajes mas altos se concentran en comidas y
juguetes, y un 7% invierte en cds. Para el estrato 5 la mayoria, 13%, prefiere

comprar juguetes con el dinero que ahorran y un 7% en comida.
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Fregunta 22 por ccad
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Pregunta 34. Cuando recibes los mejores regalos?
Objetivos: Identificar las fechas que los padres se comprometen con regalos y Si

estas fechas son aprovechadas por el Mercado.

Pregunta 34 Cuando recibes {os msjores regaios?
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Interpretacion de resultados: Para todos los estratos, se comprueba que los
nifos reciben mejores regalos en Navidad y en cumpleanos, solo el 2% en el

estrato 5 recibe regalos si obtiene buenas notas.

Pregunta 35. Si te dijera ahora mismo que te puedo dar un regalo que tu
escojas, que me pedirias?

Objetivo: Conocer los juguetes de moda y determinar que tanta publicidad ha
influenciado en el conocimiento de estos juguetes.

Pregunta 35 Si te dijera ahora mismo que te puedo dar un regalo que
tu escojas, que pedirias?
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Interpretacion de resultados: En el estrato 3, la mayoria, 7% prefiere la murfieca
Barbie y todo lo relacionado con esta. El 4% vota por bicicletas y play stations y el
2% prefiric camaras digitales, home theater, ropa, juguetes y celulares. En el
estrato 4 la mayoria prefiere bicicletas y patines y el resto prefiere barbies,
mufecas bratz, carros de contro remoto, etc. En el estrato 5, se evidencia gusto
por io tecnologico: celulares, MP3, computadores, carros control remotos pero sin
dejar de lado las barbies, bratz, max steel etc. Los nifos mas pequenos prefieren
los juguetes como barbies, bratz, articulos relacionados con estas muriecas y max
steel (para ninos). A medida que el nino crece su gusto por los juguetes

tecnoldgicos tales como MP3, camaras digitales, etc.

Pregunta 36. Qué juego de mesa te gusta?

Objetivo: Identificar si los juegos de mesa son del agrado del nifio.

Pregunta 36 Que juegos de mesa te gustan?
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Interpretacion de resultados: Definitivamente a los nifios tambien les agrada
compartir tiempo con la familia y les gustan los juegos de mesa, tales como el
parque, con un 16% en el estrato 3, 11% enel4y 11% en el 5, le siguen en

importancia el monolio, las cartas y las damas.

Pregunta 37. Qué juego de mesa tienes?

Objetivo: Conocer si prefieren estos juegos y si los compran.
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Interpretacion de resultados: Los juegos de mesa también son preferidos y
aceptados por nifos de todos los estratos, incluso hay quienes incluyeron juegos
gue no se habian tenido en cuenta al momento de preparar la sesidn, es asi como

aparecen juegos como Domino, Xmash, Otelo y Rico Mc Pato.

Pregunta 38. Ayudas a tus papis en las labores de la casa?
Objetivo: identificar que tanto los nifios se responsabilizan de las labores del

hogar con supervision de los padres.

Pregunta 38 Ay udas a ius papis en las labores de la casa?
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Interpretacion de resultados: Los nifos que participaron en la sesion tienen un
alto grado de responsabilidad hacia las labores de la casa, solo un 7% en los

estratos 3y 4 y un 9% en el 5 no ayudan.
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Pregunta 39. Haces mandados a tu mama en la tienda?
Objetivo: Conocer si al nifio se le delegan funciones de compra de productos
basicos que se pueden conseguir en la tienda mas cercana bajo la orientacion de

un adulto.

Pregunia 33 Haces mandados a fu mama en Ia liendz?
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Interpretacion de resultados Los nifos del estrato 3 y 4 ayudan a los padres a
las labores de la casa en un 22%, los cuales tiene habitos de cooperacion e
inclusive en realizar los mandados a la tienda o al supermercado, en el estrato 5
hay un promedio entre ayudar y no en las labores de Ila casa e igualmente en
hacer mandados, debido a que estos nifios tienen personas las cuales ayudan a

sus padres a realizar las labores domesticas.
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ANALISIS GLOBAL DE SESION DE CONSUMIDOR INFANTIL

Después de analizar cada una de las preguntas, objetivos y conclusiones que
arrojo la sesion de grupo concluimos que en la actualidad los nifos poseen un
gran potencial de mercado, son consumidores hechos y derechos con un alto
poder de decision e influencia en las compras de toda la familia. Son un mercado

dificil, muy exigente y en constante evolucion.

Generalizando la sesion de grupo podemos puntualizar que la tendencia indica
que ambos padres trabajan ocasionando que el grado de independencia de ellos
sea notorio desde los primeros anos. Muy a pesar de que no tienen el poder
adquiscitivo si tienen la capacidad de eleccion participando activamente en la

escogencia sobre compras de productos de su preferencia.

La tecnologia les ha dado nuevas formas de conectarse entre ellos y con el mundo
teniendo de este modo un acceso a la informacion sin precedentes, de igual forma
el hecho de que el ver television sea de sus pasatiempos preferidos hacen que la
exposicion a los canales y publicidades de otros paises sea frecuente
manteniendolos ai dia en cuanto a tendencias de moda tanto en ropa, diversion y

tencologia.

Para finalizar se nota en los nifos participantes un alto grado de responsabilidad y
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buenos habitos de cooperacion para con su familia; de igual forma el término del

ahorro es muy importante independientemente al estrato al cual pertenezcan.
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CONCLUSIONES

A traveés de las encuestas aplicadas a los adultos asi como la sesion realizada con
diferentes nifos ubicados en los estratos objetos del estudio se puede deducir lo

siguiente:

Los sitios que mas frecuentan son los centros comerciales aprovechando el pago

mensual a los papas o adultos que trabajan.

La comida y juguetes son los articulos que mas incluyen los adultos en su compra,
es de anotar que estos items no se encontraban en su iista habitual, por lo que se

puede deducir que los nifios ejercen mas influencia para la adquisicion de estos.

En el item comida, se debe incluir gelatinas, yogures, gaseosa y cereales.

Esto implica también que el presupuesto y el tiempo destinado para el mercado
se incremente. De hecho, donde mas se puede observar esta variacion es en el
estrato 3 donde al 14% se le incrementa a mas de $200.000 mientras que en los

estratos 4 y 5 solo aumenta un 2%.

La visita a centros comerciales y parques aumenta a medida que se acerca la

quincena, aprovechando para mercar, visitar el cine o los parques que ese
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encuentren dentro de estos.

De acuerdo con la informacién obtenida se puede deducir que los articulos donde
mas ejercen presion los nifios para su compra son : cereales, yogures, gaseosas,
gelatinas y los juguetes aunque en menor grado, pues los nifios saben que los

recibiran en fechas especiales como Navidad y/o Cumplearios.

Definitivamente los nifios son nifos en todo el mundo. Al crecer en un mundo en
que las culturas se mezclan, los nifies desarrollan gustos en comun. Puntualmente
en este trabajo las respuestas de los ninos han demostrado de manera
generalizada que las tendencias son similares independientemente del estrato a

que pertenezcan.

En la actualidad el mercado infantil representa un potencial de influencia en el
mercado mayor que el de cualquier otro grupo demografico; es por esto que la
publicidad cada vez esta mas dirigida a nifos y en algunos casos los involucran
haciéndolos participes de sus estrategias de marketing para lograr los objetivos
propuestos y es por esto que se han convertido en el blanco de productores y

comerciantes en productos de bienes y consumo.

Por haber crecido en un ambiente impregnado por la tecnologia interactiva, los

nifos tienen una imagen amplia de o que ocurre en el mundo y estan mejor
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preparados que los adultos para “filtrar* la informacion que reciben.

El 31 de octubre de 2004, El Espectador en su seccion de Negocios presentd la
ultima version de K s, un estudio sobre el comportamiento de los niAos
latincamericanos de 6 a 11 anos. Este grupo considera de gran importancia las
conclusiones del estudio y se incluyen comparéndolas con los resultados

obtenidos de las encuestas y sesiones de grupo.

A nivel Latinoameérica, las actividades que prefieren los nifos en compania de los
adultos son salir a centros comerciales y conectarse a Internet. Este estudio
encontro tal como sucede en Latinoamérica, en Barranquilla los nifios acompanan
a los adultos a estos sitios, sobre todo a la hora de adquirir el mercado para toda
fla familia. Asimismo, ambos estudios confirman que es alta la proporcidn de
familias en las que ambos padres trabajan fuera dei nhogar y el nifo se queda ai
cuidado de un pariente o de la muchacha del servicio. La frecuencia de visita de
los nifos y aduitos a los centros comerciales se intensifica para los dias de

quincena donde se aprovecha para mercar y pasear.

Segun este estudio, aunque siempre han existido juguetes, actividades y dulces
destinados al mercado infantil, recientemente es cuando este publico se convierte
en objetivo de empresas de alimentos y sus campanas publicitarias. Companias

como Alpina y la Nacional de Chocolate han sabido explotar sus negocios
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basados en los gustos y preferencias de los nifios. En Barranquilla los niflos son
grandes consumidores de cereales, yogures, gaseosas y gelatinas, sin importar
edad ni estrato social. Estos articulos se incluyen en la lista de mercado a ultima
hora ya que no se habian contemplado inicialmente. Este hecho implica que el
presupuesto y el tiempo destinado a la compra se incrementan sustancialmente.
De hecho donde mas se puede observar esta variacion es en el estrato 3 donde al
14% se le incrementa a méas de $200.000 mientras que en los estratos 4 y 5 solo

se le aumenta a un 2% de los adultos encuestados.

La atencion de los nifos se capta con comerciales divertidos, que tengan
movimiento, colores y ademas canciones muy pegajosas, asi como el obsequio
que obtendran si compran determinado producto. Dado que su principal aficidn es
la television, son el publico propicio para estrategias de mercadeo dirigidas a ellos
especificamente a través de pautas en televisién en horario prime (6:30 pm a

10:30 pm).

De igual forma en cuanto a golosinas se refiere, los dulces de empaque individual
son los preferidos y aunque los adultos no les gustan que sus hijos consuman
gomas de mascar, el consumo de este se mantiene y tiende a crecer. En cuanto
al ahorro, a nivel nacional los nifos tienen conciencia de él y aunque no asumen la
totalidad de la compra de algun antojo, si ayudan al adulto con lo que ellos han

guardado. En Barranquilla, los nifilos ahorran de su merienda 0 mesada para
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comprar lo que quieren. En el estrato 5 se aprecia el consumo de juguetes, ya
que es un estrato con mas poder adquisitivo, los nifos gastan en cd's de

videojuegos y musica.

Este grupo pudo encontrar que los nifios ejercen debida influencia en el consumo
de productos que estan dirigidos especialmente a ellos. Aunque la mayoria son
productos alimenticios, el papel que juega el nifio es muy importante ya que su
aceptacion cuenta al momento de la preparacion de las comidas. Se determind
igualmente que el momento en que el nifo puede ejercer mas presion para la
compra de algun articulo es cuando se hace el mercado familiar. De 23 productos
que Kiddo’s midio, se determind que los nifos escogen mas de 10. En Colombia
estan catalogados como “marqueros” (consumidores de articulos de marca)

después de Venezuela y México.

De acuerdo con la informacion obtenida se puede deducir que los articulos donde
mas ejercen presion 10s niNos para su compra son : cereales, yogures, gaseosas,
gelatinas y los juguetes aunque en menor grado, pues |los nifios saben que los

recibiran en fechas especiales como Navidad y/o Cumpleanos.

Definitivamente los ninos son ninos en todo el mundo. Al crecer en un mundo en
que las culturas se mezclan, los ninos desarrollan gustos en comun.

Puntualmente en este trabajo las respuestas de los ninos han demostrado de
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manera generalizada que las tendencias en cuanto a gustos por tecnologia, moda,
diversion y entretenimiento son similares independientemente del estrato a que

pertenezcan.

En la actualidad, el mercado infantil representa un potencial de influencia en el
mercado mayor que el de cualquier otro grupo demografico, es por esto que la
publicidad cada vez ésta mas dirigida a nifos y en algunos casos los involucran
haciéndolos participes de sus estrategias de marketing para lograr los objetivos
propuestos y es por esto que se han convertido en el blanco de productores vy

comerciantes en productos de bienes y consumos.

Por haber crecido en un ambiente impregnado por la tecnologia interactiva, los

ninos tienen una imagen amplia de lo que ocurre en el mundo y estdn mejor

preparados que los adultos para “filtrar” la informacién que reciben.
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RECOMENDACIONES

Este estudio resulta de gran interés a todos aquellos padres o adultos que
convivan con nifios de 3 a 12 anos de los estratos 3, 4 y 5 en la ciudad de
Barranquilla puesto que arroja datos y estadisticas que muestra comportamientos
y habitos que tienen los nifios para influir en las personas que hacen el proceso de
compra. Igualmente a nuevos y actuales empresarios, Ingenieros de mercado,
Agencias publicitarias, y personas comunes que deseen conocer como influyen los

nifios bajo estos parametros.

Hacer un mercadeo exitoso para los nifios significa llegar a los nifos. Y para poder
alcanzar a los nifos se tiene que dirigir a donde estén y conocer a que medios les
dan su atencion, aprovechar este potencial ayudara a las organizaciones de

marketing a planificar sus estrategias.

De acuerdo con la informacion que se obtuvo este grupo sugiere:

Que los centros comerciales realicen promociones y degustaciones los fines de

semana, especiaimente aquellos cerca a la quincena.

Estrategias publicitarias enfocadas al niio como consumidor para que sea

aprovechado este segmento del mercado. Es de anotar que estas estrategias
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deben realizarse de forma responsable y humana sin explotar al nifo consumidor

obligandolo a adquirir articulos que no desea.

Continuar este tipo de estudios que ayuden a concientizar a los aduitos que
aunque los niNos son objetivos potenciales del mercado, la compra de un producto
0 servicio no puede recaer sobre €l, ya que no cuenta en este momento con las

herramientas para determinar la importancia de la compra
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