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RESUMEN

En la actualidad la tecnologia hace parte fundamental de las actividades diarias de
la humanidad, no importa el lugar en el que viva, ni al nivel socioecondmico al que
pertenezca. Siendo asi todas las personas desean adquirir productos tecnoldgicos
a partir de las necesidades creadas por parte de las empresas creadoras de esta
clase de productos. A partir de esto nace el proyecto que se desarrolla con el fin

de identificar el comportamiento de compra de productos tecnolégicos que tiene

una poblacién especifica.

Para este proyecto se selecciond la poblacion comprendida por nifios entre 10 a
13 afios los cuales estan en edades en la que no dejan de tener pensamientos de
nifios, pero que adquieren deseos de personas con capacidad de compra,
generada por los medios de comunicacion los cuales son los principales

influyentes en el comportamiento de compra de productos tecnologicos.

El fin de este proyecto fue la creacion de un modelo conceptual que identifique el
comportamiento de compra que tienen los nifios de edades entre los 10 a 13 afos
de dos grupos de estratos socioeconomicos comprendido el primero por los

estratos 1, 2 y 3 y el segundo por los estratos 4, 5y 6.

Para llegar a esto se realizo una investigacion de tipo cualitativa utilizando el grupo
focal como instrumento para la recoleccion de la informacion. Se realizaron dos
sesiones de acuerdo a los grupos de estratos socioeconomicos a estudiar. Estos
grupos focales se efectuaron con la ayuda y supervision de una sicologa que

estuvo dirigiendo las actividades antes, durante y después de las sesiones.

Una vez obtenida la informacion se procedio a realizar el analisis de los resultados
para identificar las caracteristicas y asi diferenciar los dos grupos. Seguido de esto
se pudo elaborar el modelo conceptual experimental, que nos indica los
resultados que llevan a identificar el comportamiento de compra de productos

tecnol6gicos que tienen los nifios entre 10 a 13 afios de Bucaramanga y su zona

metropolitana.

il SISTEVIN DE BIDLIOTECAS UNEB




INTRODUCCION

En un mundo tan globalizado como en el que se vive actualmente, no es para
ninguna persona el tema tecnol6gico algo desconocido, como bien es cierto

absolutamente todas las cosas en la actualidad se han visto influenciadas directa



e indirectamente por este fenémeno que llego a sociedad para hacer la vida mas

facil y hacer del mundo un lugar de facil comunicacion e interaccion.

Las generaciones que hoy en dia han tenido que crecer con estos cambios tan
radicales son los nifios y que de forma natural aprenden a adaptarse a las ofertas
de productos que dia a dia innovan en el mercado, son el grupo seleccionado en

esta ocasion como tema de estudio para la realizacion de este proyecto.

Conocer a profundidad el comportamiento del consumidor de estos nifios en
especifico, abre las posibilidades de entender cuales son las verdaderas
influencias que recaen sobre la decision de compra de los nifios. Y cuales son los

productos que ellos utilizan y demandan en el mercado hoy en dia.

La tecnologia se ha convertido en el centro no solo de la vida cotidiana como tal si
no que permitié dar un giro a los negocios en el mundo, y es el escenario donde
las personas interactan rompiendo barreras y creciendo sin fronteras. Razones
como esta crean la necesidad de estudiar a fondo a las personas que en un futuro
manejaran todo el mundo por medio de todas las aplicaciones tecnolégicas que

conocemos y que siguen innovando en cada momento.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La tecnologia en los Gltimos afios ha tenido un avance a gran velocidad,
esto hace que las personas quieran actualizarse comprando productos de
tltima tecnologia, generando una sociedad de consumo, situacion que se
ha podido percibir en los nifics, ya que afios atras las preferencias de

compra eran diferentes a las de los nifios actuales.

En la actualidad, la gran mayoria de nifios tienen acceso a las nuevas
tecnologias, entendiendo como nuevas tecnologia a: internet, television
digital, moviles u otros dispositivos. Estas tecnologias han evolucionado a lo
largo de los afios y se han convertido en herramientas necesarias para la

sociedad y parte de la rutina diaria como elemento de trabajo o de ocio.

Estas tecnologias sufren cambios dia a dia, hecho que produce la
renovacion constante de los productos tecnoldgicos. Las nuevas

tecnologfas tienen influencias directas con las personas que las utilizan.

A lo largo de este siglo, los nifios se han visto influenciados indirectamente
por este progreso tecnoldgico creciendo con nuevos aparatos y medios
tecnoldgicos que le hacen la vida mas facil a la humanidad, lo que hace que
estén expuestos directamente a la sobre informacion que estas producen

trayendo ventajas y desventajas para su desarrollo y crecimiento.

La idea de este proyecto nace con la necesidad de estudiar a fondo cémo
funcionan los comportamientos de compra, para esto es interesante
enfocarse en el segmento de la poblacién de nifios de 10 a 13 afios, y cuyo
objetivo es plantear un modelo conceptual que permita tener un panorama
claro sobre las verdaderas razones por las que los nifios quieren obtener y

usar estos aparatos tecnolégicos y las formas o el proceso que deben

seguir para lograrlo.



El modelo conceptual establecera a su vez, las diferencias entre dos
grupos de estratos socioeconémicos para poder realizar un comparativo se
analizaran los resultados obtenidos entre los grupos focales de los nifios de

estratos 1, 2,3 con nifios de estratos 4,5y 6.

Por medio de técnicas cualitativas como los grupos focales se buscara
llegar a conocer a fondo el nivel de conocimiento tecnol6gico que tienen los
nifios que viven en un mundo totalmente influenciado por tecnologia, sobre
su significado como tal, conocer sus percepciones sobre sus innovaciones y

el poder adquisitivo que tienen frente a estos productos.



2. JUSTIFICACION.

En la actualidad la tecnologia afecta directa e indirectamente a todas las
personas y de forma particular a los nifios. Lo anterior se puede entender
porque ellos estan siendo expuestos desde muy temprana edad a un

ambiente rodeado de productos tecnolégicos.

Por esta razén, por medio de este proyecto se estudiara al segmento de los
nifios para analizar sus patrones de compra, y entender sus motivaciones
que los llevan en algunos casos hasta ahorrar para obtener el ultimo
producto tecnolégico. Esta situacion es importante en el marketing dado

que cada vez son mas influyentes en las decisiones de compra personales

y familiares.

Para el desarrollo de este proyecto, se analizaran nifios de 10 a 13 arios.
Este rango de edades surgio de estudios realizados por profesionales en el
area sicologico, los cuales demuestran que en estas edades los nifios no
pertenecen ni a la infancia ni a la adolescencia. En este rango de edad los
nifios estan adquiriendo habilidades las cuales favorecen a los

requerimientos que estos productos tecnoldgicos traen en la sociedad.

Se realizara una diferenciacion paralela entre nifios de estratos 1,2 y 3
comparados con nifios de estratos 4, 5y 6, en una situacion de compra de

aparatos tecnologicos, para analizar el comportamiento de los nifios de la

sociedad actual.

A su vez, se estudiara el grado de conocimiento que tienen los nifios frente

al tema de la tecnologia y las diferentes tematicas que puedan surgir a

partir de este concepto.



Todo esto con el fin de llegar al planteamiento de un modelo conceptual
experimental del comportamiento de compra de los productos tecnolégicos

que son demandados por los nifios de estas edades en particular.



3. OBJETIVOS.
3.10BJETIVO GENERAL.

Realizar un modelo conceptual experimental que muestre la diferencia que
existe en el comportamiento de compra de productos de Ultima tecnologia
que tienen los nifios de 10 a 13 afios de estratos 1, 2 y 3 comparado con

los nifios de estratos 4, 5y 6.

3.20BJETIVOS ESPECIFICOS.

1. Identificar el comportamiento de compra de los nifios de 10 a 13 afios,
en una situacion de compra de productos tecnoldgicos.

2. Hacer un comparativo de las caracteristicas obtenidas del instrumento,
diferenciando el comportamiento de compra entre los estratos a

estudiar.
3. Realizar el modelo conceptual con la informacion obtenida.



4. MARCO REFERENCIAL.

4.1ESTADO DEL ARTE.

Marketing en nifios y pequenos: Tendencias de consumo Yy

comportamientos
Publicado por Pymemarketing el 2 junio 2010 en Marketing.

Las empresas que mas los comprenden son las que “ganan”.

Existen tres grandes razones para estudiar este segmento; la primera, se
trata de un mercado significativamente grande, pues la poblaciéon infantil
representa una parte importante de la poblacion mundial, sobre todo en los
paises latinoamericanos. La segunda razon es que actualmente los nifios
manejan su propio dinero para adquirir productos y servicios directamente,
adicionalmente de los que les brindan sus padres. La tercera razon es que
los nifios estan comenzando a una edad mas temprana a consumir

productos y servicios, sobre todo, productos como telecomunicaciones y

tecnologia.
Caracteristicas principales.
e La tecnologia su mejor aliado.

Es una generacion interactiva; conocen el e-mail, se comunican por
mensajes de textos, un porcentaje muy alto tiene teléfonos moéviles. Todo
se basa en una comunicacién instantanea. No aprenden a esperar,
demandan gratificaciones inmediatas. Por lo tanto podemos decir que los
nifios ven las marcas bajo la lupa de un microscopio y exigen de ellas

rapidez y tecnologia para satisfacer sus necesidades



e Su consumo es globalizado.

Los niflos son especialmente precursores de este comportamiento.
Compran lo que les gusta, pero especialmente, lo que compran otros nifios.
Ninguna empresa que quiera un hit puede tenerlo si éste no es un hit
global.

La principal partida de gasto para el nifio en Occidente son los snack y los
dulces. El nifio norteamericano dedica el 53% de su presupuesto, mientras

que el espariol dedica el 40%.

Por contrastar con un mercado culturalmente lejano, encuestas llevadas a
cabo por J. McNeal para el mercado chino, el principal gasto del nifio esta
relacionado con elementos de su educacién (material escolar o de lectura),
dentro del marco de una cultura que inculca desde la infancia valores como
la contribucién de todos a la construccion del pais y la educacién como el
camino preparatorio. Salvada esta diferencia cultural, la siguiente partida de
gasto son los snacks y los dulces, con el 21%. Partidas como juguetes,
comida o ropa se repiten en cada lista. Por otra parte, la concentracion de
las empresas fabricantes de productos infantiles (se trate de dulces,
juguetes o peliculas donde, en particular en las dos ultimas, tres y cinco
empresas, respectivamente, cuentan con mas de dos terceras partes del
mercado), el recurso a la licencia del sector del cine en particular del que va
dirigido al pablico infantil y la globalizacion de las empresas de distribucion
infantil (ToysRUs o DisneyStore) y de prestatarios de servicios (McDonald’s

o Hyatt) hacen que lo que hoy consume una parte del mundo sea accesible

al resto en todas las zonas horarias.
e La capacidad para mantener la atencion es muy baja.

Los nifios tienen una bajisima capacidad de mantener la atencién, por lo
que no hay que obligarles a emprender procesos intelectuales complejos

alrededor del acto de compra; la capacidad del nifio para mantener su



atencion es limitada, pero dotar de cierta complejidad en la adopcion de
determinados productos, ayuda a: mantener su interes, potenciar el sentido
de “logro” o culminacién del objetivo de “dominar’ el juego, y construir

costes de salida frente a la inversién de tiempo ademas de dinero en la

comprensién del juego.
o No saben de precios, sino de “opciones”.

En simulaciones de compra llevadas a cabo dentro de dinamicas de grupo
con nifios, éstos explican como detectan y evalian el coste de oportunidad
en que incurren cada vez que seleccionan un producto para su “canasta de
compra’. Si se trata de un producto percibido como caro, compran en
términos de comparacion de los productos que pueden adquirir a cambio
(“Me puedo comprar 5 productos B 0 3 productos B y 1 producto C"). Asi,
indexando precio contra productos alternativos, no hacen nada
esencialmente diferente a lo que venian haciendo. En este contexto, los
nifios siempre, indexan los precios con otros productos y no al tipo de

cambio, y piensan en términos de “numero y variedad de unidades en cada

acto de compra”.

Los precios dejan de ser importantes cuando el nifio no sufraga, sino que

acttia como proscriptor de la compra materna o paterna.

e Las novedades los hacen “desleales”.

El nifio reconoce, compra y prescribe sus marcas favoritas. Sin embargo, al
igual que en el caso del consumidor adulto, para cada categoria de
productos existe una “capacidad de evocacion restringida” con las marcas
preferidas para esa categoria. No es extrafio, por tanto, que en el momento
de la compra el nifio se pueda inclinar por su segunda o tercera marca, por
la existencia de una promocién atractiva, por la no-disponibilidad de la
primera o por el simple hecho de probar algo nuevo. Las novedades

desempefian un papel importante en la vida de los mismos, por lo tanto las
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empresas que hagan el mayor esfuerzo para “ser un nifio” son las que

pueden llegar a conquistarlos.



4.2MARCO TEORICO.

4.21 Incidencias de la tecnologia en el comportamiento de la

sociedad.

Cuando se habla del impacto que tiene la tecnologia en la sociedad,
siempre se cree que la tecnologia trae aspectos positivos. La tecnologia ha
facilitado mucho la vida de las personas, siempre busca la comodidad de
las mismas y la satisfacciéon de las necesidades que surgen dia a dia. Lo
que las personas no saben son las incidencias que traen estas tecnologias
en el comportamiento de la sociedad.

Antiguamente no habia computadores, ni modernos medios de transporte;
la vida para estas personas era restringida debido a la falta de
disponibilidad de aplicaciones tecnolégicas. La vida cotidiana que ellos
llevaban tenia una gran actividad fisica. La vida del hombre comtin de esos
tiempos no era tan lujosa como el de los tiempos modernos, pero era mas
activa. El ejercicio diario se integré en las actividades fisicas de rutina. Era
contrario al estilo de vida de hoy, que no obliga hacer ejercicio riguroso y
lleva a descansar y la inactividad. Las familias antiguas pasaban mas
tiempo juntas y compartian el dia a dia en actividades que en la actualidad
parecen innecesarias, un ejemplo de estas eran las largas caminatas que
debian hacer estas personas para adquirir agua y energia para ser
utilizadas en sus hogares. En la actualidad todo es visto como una
necesidad y no como un lujo, por esto las personas exigen a tener estos
servicios que con ayuda de la tecnologia son posibles.

Asi mismo los aparatos tecnologicos son vistos como necesidades en los
hogares actuales y por esto las familias adquieren estos productos, sin
importar su valor econdémico, ni la satisfaccion de sus necesidades
fisioldgicas que realmente si son necesidades de primera categoria.

La tecnologia genera comportamientos de aislamiento, esto se evidencia en

los jévenes y nifios de hoy, que la mayoria de su tiempo libre utilizando

10



videojuegos, celulares, y diferentes aparatos tecnologicos que evitan el
contacto fisico con las personas generando barreras y grandes distancias
entre ellos. Las generaciones actuales nacen con capacidades diferentes a
las del pasado que son ensefiadas por el ritmo de vida que se vive en la
sociedad actual. Es asi como ellos tienen patrones de conducta ante

situaciones  especificas de compra, generando comportamientos

diferenciales al momento de realizar una compra.

4.2.2 ¢Por qué nifios?

La poblacién escogida para la realizacion del modelo conceptual en este
caso va a ser los nifios, siendo ellos los que tienen mayores posibilidades
intelectuales para adquirir nuevas informaciones con alta rapidez. Viendo
c6mo la influencia de los nuevos avances tecnoldgicos recae especialmente
en los nifios, se quiere analizar como ellos adoptan esta influencia y la
convierten en un modelo de vida. Para la realizacion de este modelo se
tomaran caracteristicas diferenciales de nifios de estratos 1, 2 y 3
comparados con nifios de estratos 4,5 y 6 para analizar su comportamiento

ante una situacién de compra y cémo la tecnologia llega a los nifios

llevandolos a tener nuevas tendencias de consumo de aparatos

tecnologicos.

4.2.3 ¢Por qué niiios entre 10 a 13 afios?

La Universidad de las Américas Puebla realizé un estudio acerca del
comportamiento del nifio basandose de varios libros y articulos en donde el
libro “Para educar mejor” de Maria Teresa Aldrete de Ramos fue el que mas

aporté informacién para el rango de edad con el que se va a trabajar para el
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desarrollo del modelo conceptual. De acuerdo a lo anterior se abstrajeron
las caracteristicas més relevantes para identificar y conocer con mayor
claridad a los nifios entre 10 a 13 afios y comprender que este rango de
edades son los mas adecuados para la realizacién del modelo conceptual.

La edad de 10 a 13 afios es una edad en donde se esta por terminar la
infancia y empieza a haber sintomas de una pubertad temprana.

Es una edad en la que siguen con rasgos de la nifiez e infancia y por lo
tanto son muy receptivos al aprendizaje de cualquier tipo. Como ya estan
terminando la etapa de la nifiez ya son mas inteligentes y empieza a haber
un cambio tanto fisico como intelectual importante. Por lo tanto se dan mas
cuenta de las cosas, se fijan mas en los detalles, en las expresiones de la
gente, en el entorno y empiezan a hacer juicios de las acciones, aunque un
tanto limitadas, todavia. Es por eso que son muy volubles para aprender y
lo que aprendan, lo adquieren de por vida. Quiza no aprendan ni entiendan
las cosas tan profundamente, pero son conceptos que registran y que
después con la continuacion de la formacién, tanto humana como
profesional, adquieren un conocimiento de las cosas cada vez mas
profundo.

Estos nifios se fijan mas en las cosas en general, también se fijlan mas en
los detalles y en las cosas pequefias, sin caer en lo real. Esto de la
percepcion se debe en gran parte al desarrollo tecnolégico en el que se vive
actualmente. Que esta influenciado por los videojuegos, las peliculas, las
animaciones, los efectos especiales y la virtualidad en general. En este
campo se ha avanzado mucho tecnoldgicamente. Es por eso que se ve una
gran realidad virtual en 3D especialmente en videojuegos y en animaciones
y peliculas. Aunque las empresas de Nintendo, Sony y Microsoft, disefian
juegos dirigidos a gente en especifico con respecto a las edades. Por eso
hay juegos para nifios menores de 10 afios, para adolescentes y para

jévenes y mayores.

12



Este ambiente que se respira de la realidad virtual actualmente tiene

influencias en la percepcion de las cosas en la gente y especialmente en

los nifios.

4.2.4 ;Qué es un nifio tecnolégico?

A continuacién citamos la definicion “Es un nifio que presenta un conjunto
de caracteristicas nuevas, que se encuentran en relacién directa con la
tecnologia y que desarrollan un perfil particular orientado hacia las
habilidades y destrezas en el manejo tecnolégico.” Algo que en palabras
sencillas nos da una perspectiva sobre lo que se entiende por nifio

tecnoldgico comparado con lo que era un nifio hace unos pocos anos.

Para entrar en materia, el ambiente en el que se desenvuelve esta rodeado
de cambios. Por ejemplo Los nifios ahora tienden a ser mas visuales, es
decir, usan tablero y por consiguiente aumentan las clases donde aprenden
con imagenes. Las habilidades manuales del nifio también se modificaron,
ya juega poco con plastilina, bolitas y palitos, ahora practican mas el uso
del teclado de la computadora, del proyector de imagenes. Los nifios
tecnoldgicos dedican mas tiempo a navegar por Internet, prefieren conocer,
investigar y crear, lo que disminuye el tiempo de practicar deporte. El
sistema tecnoldgico también desarrolla el sistema auditivo y cognitivo de los

pequefios, pues a través de libros virtuales escuchan lecturas y después

redactan a detalle lo comprendido.

' Articulo Nifios Tecnolégicos del Periédico Mexicano ELNORESTE.COM por Sheila Arias,
Fecha de Publicacion 30-04-2009.
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4.2.5 Comportamiento de los nifios al realizar la compra.

Diversos estudios han intentado averiguar como se desarrollan las
habilidades de consumo en los nifios. Muchos nifios adquieren, antes de la
adolescencia, sus normas de comportamiento como consumidores a través
de la observacién de sus padres y sus hermanos mayores, quienes fungen

como modelos a seguir y fuentes de sefales para el aprendizaje basico de

consumao.

Otra investigacion ha demostrado que los nifios mas pequefios por lo
comun también reaccionan de manera positiva frente a la publicidad que
emplea un vocero que parece desempefiar el rol de padre, en tanto que lo

nifios mayores con frecuencia les agradan los productos por la sencilla

razén de que sus padres los desaprueban.

Las experiencias compartidas al ir de compras (por ejemplo, cuando una
madre lleva consigo a su hija a realizar esta actividad) brindan también a

los nifos la oportunidad de adquirir las habilidades necesarias para hacer

sus compras en la tienda.

4.2.6 Influencia de los nifios en compras familiares.

El poder de compra de los nifios crecié en los Ultimos afios. El rol cada vez
mas importante que ocupa la mujer como profesional y madre soltera,
combinado con el acceso a la tecnologia y a la informacion que poseen los
nifios, ha dado como resultado que ellos adquieran mas poder en la toma
de decisiones sobre los gastos de la familia, de acuerdo con un estudio
realizado por la firma de investigacion TNS. La investigacion cualitativa se
llevé a cabo en Argentina, Brasil, Chile, Guatemala y México. Se manejaron

tres grupos de madres de nivel socioecondmico medio, un grupo con hijos
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entre los tres y cinco afios, otro con hijos de entre seis y nueve afios y el
Gltimo con un solo hijo. Los nifios entrevistados tienen entre siete y nueve

afos.

Luis del Valle, investigador cualitativo de TNS Mindzeye (divisibn de
estudios cualitativos de TNS Meéxico) explicO que no encontraron
diferencias sustanciales de un pais a otro en cuanto a los resultados.
Destactd que hay canales de comunicacion que sobreestimulan a los nifios,

dandoles acceso a niveles de informaciéon de adolescentes y adultos.

4.2.7 Influencia de los Video Juegos en los Nifios de hoy.

No podemos olvidar que el mercado esta abarrotado de numerosos juegos,

dispositivos, celulares, etc, y para ellos es natural la interaccion con los

Mismos.

El segmento ocupado por los nifios cuyas edades oscilan entre los 7 y 12
afios influyen a la hora de comprar productos y servicios tecnologicos, lo
cual evidencia la influencia de estos grupos a la hora de adquirir estos
juegos y lo cual ha venido creciendo en los Ultimos afios, suelen pasar

largas horas frente al computador navegando en Internet ¢ jugando video

juegos.

Entre los nifios un poco mas grandes cuyas edades se ubican entre los 10 y

12 afios, ocurre que ellos suelen utilizar mas Internet.

Esto denota la importancia que tienen los aparatos de video juegos en
los nifios y en sus actividades diarias. Por eso no debemos sorprendernos
cuando los nifios s6lo quieran tener un Wii, un PlayStation, un Nintendo

DS, o porque pase largas horas frente al computador.
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5. MARCO CONCEPTUAL.

5. 1MODELO CONCEPTUAL
Abstraccion grafica de la tematica a estudiar.

5.2COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

“Se define como el comportamiento que los consumidores muestran al

buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar los productos y servicios que,

consideran, satisfaran sus necesidades”.?

2 SCHIFFMAN, KANUK. “Comportamiento del consumidor”, Octava edicidn; Editorial Pearson,

Capitulo 1 Pag. 8.
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6. DISENO METODOLOGICO.

La técnica que se utilizé para obtener la informacion que permitio identificar
el comportamiento de compra de los nifios de 10 a 13 afios, en una
situacion de compra de productos tecnolégicos, fue el grupo focal.

En estas sesiones del grupo focal se recrearon situaciones en donde se
pudo observar el comportamiento de los nifios ante una situacion de
compra de productos tecnolégicos. Lo que se buscaba era la realizacion de
un comparativo entre los diferentes estratos socioeconémicos, por esto se
realizaron dos sesiones de grupo. La primera se realizé para los estratos
socioeconomicos 1, 2y 3, y la segunda para los nifios de los estratos 4, 5y
6.

En cada sesion se realizaron las mismas actividades con el fin de identificar
cuales eran las diferencias y similitudes en su comportamiento. La manera
como se hizo fue por medio de la realizacion de diferentes actividades en
donde los nifios plasmaron sus preferencias, gustos y demas variables que
identifican el comportamiento que tienen los nifios en las situaciones de
compra de productos tecnologicos.

La manera de analizar la informacién obtenida fue cualitativamente. Se
recogieron los datos mediante una filmacién y unas guias para tener un

soporte documentado y asi realizar la investigacion de manera mas
escrupulosa.
Los recursos utilizados fueron una guias predisefiadas con el fin de cumplir

con los objetivos propuestos para la realizacion del proyecto. El
complemento de estas guias es la conversacion que se desarrollo durante

los grupos focales.

El resultado que se obtuvo fue la realizacion de un modelo conceptual

experimental, que muestre los resultados obtenidos.
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6.1LINEA DE INVESTIGACION.
Comportamiento del consumidor.

6.2DISENO DEL GRUPO FOCAL.

1. Los participantes se escogieron por conveniencia, se solicitd la ayuda de
la Fundacién Colombo Alemana, para los nifios de estratos 1, 2 'y 3, y para
los de estratos 4, 5 y 6 se escogieron nifios del Colegio Panamericano y del
Nuevo Cambridge. Fueron 7 nifios de estratos 1, 2 y 3 para la primera
sesion, y para la segunda sesion se escogieron 8 nifios de estratos 4,5 y 6.

2. Se escogio el lugar en donde se desarrollaron cada uno de los grupos
focales. El grupo focal de estratos 1, 2 y 3 se realizo en las instalaciones de
la Fundacion Colombo Alemana y el de estratos 4, 5 y 6 se realizdé en una

casa en Cafiaveral, siendo esta apta para la actividad y cercana a los

hogares de los nifios.

Las 2 sesiones se realizaron de la misma manera.

Desarrollo de las sesiones:

1. A los nifios escogidos se les explico en qué consistia la actividad y se les
motivd a participar; se les hizo ver la importancia de su comportamiento y
de mantener una actitud seria frente a la actividad, ya que considerando
que son nifios se pueden presentar inconvenientes de desorden o falta de
compromiso con la actividad.

2. Los nifios fueron organizados en mesa redonda con el fin de generar una
conversacion natural y poder realizar las guias bajo la supervisién de las
moderadoras.

3. A los nifios se les dieron algunos materiales que utilizaron durante la
sesion. (Marcadores, crayolas, lapiceros, escarapelas, etc.)

4. La primera actividad fue la realizacion de escarapelas con el fin de

romper el hielo y de conocerse unos con otros.
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5. Seguido de esto se realizaron las guias (expuestas a continuacién) con
las cuales mediante dibujos se pudo direccionar la tematica de la sesion.
6. Al finalizar se les reparti6 un refrigerio y un obsequio como

agradecimiento por la disposicion y colaboracién para la realizacién de la

investigacion.
6.3DISENO DE LAS GUIAS.

1. En esta guia los nifios dibujaron lo que entendian por “Productos

tecnoldgicos”.

oPUCTOS TECNOLog, Co
0

En esta guia los nifios seleccionaron los productos que han tenido

o

y/o los que les gustaria tener.
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3. Los nifios imaginaron estar en un lugar en donde podian comprar los
productos tecnologicos que ellos deseaban. Ellos escribian en los
circulos los productos con las caracteristicas que preferian, como

color, marca, capacidad de memoria, etc.
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4. Los nifios en esta guia escribian los productos que deseaban con el
precio que ellos creian que le correspondia a cada uno, sacandoles

seguidamente la sumatoria de los precios de los productos.

Factura Productos Tecnoldgicos
Producto Precio S

|

Total

5. En esta guia los nifios escribieron las marcas que conocian de los
productos de de acuerdo a lo que significaban y sentian con respecto
a los dibujos que estaban en la guia. Esto se hizo con el fin de

identificar el valor que le tienen a las marcas.

1%
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7. RESULTADOS.

7.1 ANALISIS DE RESULTADOS DE LOS GRUPOS FOCALES.

7.1.1 Analisis del grupo focal de estratos 1,2y 3.

Ficha Técnica

TIPO DE INVESTIGACION Exploratoria

Nifios de 10 a 13 afios que pertenezcan

POBLACION OBJETIVO a estratos socioecondmicos 1, 2y 3.

Bucaramanga y su area metropolitana.

GEOGRAFIA

TAMANO DE MUESTRA 7 nifios de 10 a 13 afios

TECNICA DE RECOLECCION DE Grupo Focal

DATOS

TECNICA DE MUESTREO Por conveniencia

LUGAR DE REALIZACION DEL Fundacién Colombo Alemana

GRUPO FOCAL

(Anillo Vial)

! SISTEMN DEBIBLDTECKS URAB
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El grupo focal se realizé con los siguientes participantes:

Nombre Edad Curso Colegio
Sebastian 12 7mo Fundacion
Bachillerato | Colombo Alemana
Silvia Nifio 10 5to Fundacién
Primaria Colombo Alemana
Mari Isabel Nifio 11 6t0 Fundacion
Bachillerato | Colombo Alemana
Yurley Tatiana 10 5to Fundacion
Primaria Colombo Alemana
Dayana Campifio 12 7mo Fundacion
Primaria Colombo Alemana
Diana 11 6t0 Fundacion
Bachillerato | Colombo Alemana
Yenni Paola Ariza | 13 8vo Fundacion
Bachillerato | Colombo Alemana

La sesién se realizo el martes 25 de octubre de 3:30 a 5:00 de la tarde, se
conté con la participacion de 7 nifios, un camarografo y estuvo moderado
por Alejandra Alvarez y Lucia Alterio con la ayuda de la psicologa Erika

Pinzon.

TEMAS Y RESULTADOS TRATADOS EN EL GRUPO FOCAL DE
ESTRATOS 1,2Y 3.

A continuacién se presentara por escrito lo que se pregunté y lo que los

nifios respondieron. En algunos casos se escribié textualmente.*

1. Estilos de vida:
; Qué les gusta hacer en sus tiempos libres?
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Las actividades que los nifios hacen son: ver peliculas, jugar con los
nifios del barrio, “jugar play”, en el computador chatean (Messenger),
pasan tiempo en facebook y juegan, los computadores los usan en un
café internet del barrio que cuesta $500 o $300 pesos la media hora.

Hay algunos que no tienen facebook, ni Messenger, porque no le gusta,

y no saben usar el computador.

¢, Qué video juegos tienen?
Play Station 1, Play Station 2

¢, Qué juegos juegan?
Goku y Mario.

¢, Cual es la diferencia entre el Xbox normal y el 3607
Los dos Xbox son iguales, el Xbox 360 negro tiene mas memoria.

. Sobre productos tecnologicos:

¢ Qué hacen para obtener un producto tecnoldgico que ustedes no

tengan y quieran?

Ahorrar.
*Para comprar un play ahorré mas de 5 semanas, me costé $250.000

pesos

¢ De donde venia la plata que ahorran?
*Cuando yo iba a la tienda la plata que sobraba la cogia.

*De lo que me dan mis papas.

¢ Cuanto gasta diariamente?
$500 pesos

¢ Cada cuanto te dan plata tus papas?
Les dan plata diariamente o semanalmente.

3. Conocimiento de la Tecnologia:
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¢, Qué creen que es tecnologia?
Algo para poder comunicarse, investigar, aparatos para poderse

comunicar, sirve mucho porque distrae, es peligroso porque por medio
de la tecnologia engafian y violan, es ayuda para hacer trabajos,

construccién: hacer como cosas, algunos no saben.

Vamos a hacerles una pregunta y ustedes responden lo primero que se

les venga a la mente ;Qué es tecnologia?
Investigacion, tareas, armadura, comunicaciones, facebook, programa,

Messenger, archivos, musica, Hotmail.

Aplicacion de la Guia # 1: Dibujar Productos tecnoldgicos
Los nifios dibujaron televisores plasma, computadores de escritorio,
celulares, ipod, blackberry y construcciones como puentes, edificios,

iglesias. Una nifia dibujo un iphone pero el resto de nifios lo confundia

con un ipod.

¢, Todos tienen celular?

No todos tienen.
Pero han tenido, pero se los han robado o se les han dafado

¢ Cuales celulares te gustan?
*Me parecen horribles los blackberry, son muy exagerados

*Nunca quisiera tenerlos. (Blackberry)
*A mi me gustan los chichis como un Sony Ericsson

*Los chichis son como una chatarra

¢ Qué servicios te daba el blackberry?
Internet, musica, facebook, juegos, google, no lo usaba para chatear.
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¢,Cual televisor tienen en la casa?

*De los “chichis”.

*Profesora es que nosotros somos pobres como quiere que tengamos
un pantalla plana.

*Yo tengo un barrigén.

Ellos conocen los televisores plasma porque los tienen los tios y

padrinos y algunos del barrio.

$ Como creen que pueden conseguir lo que quieren tener?
Trabajando, a mi me gusta estar relajada, robandole a la mama.

¢ Cuando quieres tener algo que haces?
*Se lo pido a mis papas

*Se lo pido a mis tios

¢,250.000 es mucho o poquito?

*250.000 es mucho

*250.000 es poquito por que 2.000.000 es mucho uno dura mas de 50
afios en conseguirlos.

*2.000.000 es poquito porque eso es lo que se gana mi tio

*2.000.000 como 4 meses para ahorrar

¢ Tienen ipod?
Solo una nifia tiene porque se lo regalaron.

. Aplicacion de la guia # 2. Los nifios seleccionaron los productos que han

tenido ellos o sus familiares.
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Lo que tienen ellos o sus familiares.

Xbox (4)
PSP (2)

ipod touch (1)

Ipod nano(4)

Computador de escritorio(4)
Portatil grande(4)

Nokia(4)

Blackberry (2)

Motorola(5)

Ellos solo tienen Xbox, celular Motorola y Nokia y computador de

escritorio.

. Aplicacion de la guia #3.

¢ Cuales marcas se les viene a la mente de productos tecnoldgicos?
Balckberry, Sony, Samsung, Comcel, Movistar, Tigo, Aigo, Sony

Ericsson, Nokia, Motorola, Xbox, Panasonic.

Samsung y Sony Ericsson y Blackberry inspira alegria.
Motorola, Toshiba, Samsung, y Tigo les inspira amor.
Iphone y Sony Ericsson los hace sentir como estrellas.

Sony Ericsson, Panasonic y Sony los recuerdan por sonido.

*E| blackberry me aburre la vida, es muy exagerado, no lo supieron

hacer.

. Aplicacion de guia#4y 5

En grupos los nifios escribian los productos tecnolégicos que querian y

les ponian el precio segtn lo que ellos crefan.
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Los productos fueron:

Blackberry
Computador portatil
Televisor pantalla plana
Teléfono de la casa
Carro a control remoto
Camara

Play Station

Nevera

Celular Sony Ericsson
Equipo de sonido
DVD

Ipod

Grabadora

Computador de escritorio

La mayoria de nifios pusieron en la factura precios razonables, no

obstante algunos nifios no tienen el valor del dinero claro un ejemplo de

esto es que en la factura en el precio de una nevera pusieron $8.000

pesos y en la suma de los productos pusieron entre $10.000.000 y

$12.000.000 de pesos. Siendo esto exagerado.
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7.1.2 Analisis del grupo focal de estratos 4,5 y 6.

Ficha Técnica

TIPO DE INVESTIGACION

Exploratoria

POBLACION OBJETIVO

Nifios de 10 a 13 afios que pertenezcan
a estratos socioeconémicos 4, 5 y 6.

GEOGRAFIA

Bucaramanga y su area metropolitana.

TAMANO DE MUESTRA

8 nifios de 10 a 13 afios.

TECNICA DE RECOLECCION DE

DATOS

Grupo Focal.

TECNICA DE MUESTREO

Por conveniencia.

LUGAR DE REALIZACION DEL

GRUPO FOCAL

Casa en Canaveral.

El grupo focal se realizo con los integrantes:

Nombre Edad Curso Colegio
Daniel Alterio 12 7mo Cambridge
Bachillerato
Sofia Alterio 10 5to Primaria Cambridge
Valeria Maichel 10 5to Primaria Panamericano
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Laura Sofia 11 7mo Panamericano
Garcia Bachillerato

Camila Reyes 10 5to Primaria Panamericano

Diego Reyes 11 7mo Panamericano
Bachillerato

Ma. Alejandra 13 8vo Bachillerato Panamericano

Vesga
Valentina Gomez 13 8vo Bachillerato Panamericano

La sesion se realizé el sabado 29 de octubre de 3 a 4:30 de la tarde, y se

conto con la participacion de los 8 nifios, un camarografo y estuvo

moderado por Alejandra Alvarez y Lucia Alterio.

La primera actividad fue la de realizar la escarapela que cada uno iba a

usar con su nombre, con el fin de que cada nifio fuera rompiendo el hielo

con los otros nifios y de esta forma se pudieran ir conociendo.

TEMAS Y RESULTADOS TRATADOS EN EL GRUPO FOCAL DE
ESTRATOS 4,5 Y 6.

1. Estilos de vida: ¢Qué les gusta hacer en sus tiempos libres?

Entre las Actividades mencionadas por los nifios estan: Leer libros, tocar
flauta y piano, hacer tareas, jugar tenis, entrar al computador a escuchar
musica o a jugar, también usar facebook para jugar y hablar con los
amigos, jugar con las mufiecas, jugar voleibol, practicar natacion, ver

television, jugar videojuegos, jugar juegos de mesa, jugar golf.

¢, Qué videojuegos tienen?
Wii, Nintendo DS, XBOX,
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¢, Qué juegos juegan?
Wii Sports, solo jugamos cuando van nuestros amigos porque solos nos da

pereza.

;Cual es la diferencia entre el Xbox normal y el 3607
El 360 es mejor, para el normal ya no estan sacando juegos, el normal es

mas viejito, el 360 tiene mejores cosas y graficas.

2. Sobre los productos tecnolégicos: ;Cémo han obtenido los que tienen?
*El Xbox me lo regalo mi abuelita de navidad y el Wii lo compramos en

panama.
*A mi me lo compraron en San Andrés.
*A mi el Wii me lo regalaron de cumpleafios y el Xbox se lo regalaron a

mi hermano.
*A mi me lo regalaron de navidad.

¢ Qué hacen para obtener un producto tecnolégico que ustedes no

tengan y quieran?
Ahorrar, y se los pedimos a nuestros papas a cambio de buenas notas.

¢ De ustedes quienes Ahorran?

Todos respondieron que si.

¢, Para qué ahorras?
*Para cuando sea grande.
*Para algo importante. ,Qué es algo importante? No sé, algo como para

mis papas o para mi.

¢, Cada cuanto te dan plata tus papas?
Les dan plata a la semana y es la que utilizan o para comprar en el colegio

o ahorrar, algunos la ahorran toda porque llevan lonchera y no gastan en

comida.
*La utilizan para comprar cds.
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También tienen plata ahorrada de cumpleafios o la primera comunién y la

utilizan para comprar cosas que vayan queriendo como una camara por

ejemplo o un ipod touch.

3. Conocimiento de la Tecnologia: Vamos a hacerles una pregunta y
ustedes responden lo primero que se les venga a la mente ;Qué es

tecnologia?
Innovacioén, Diversién, Evolucién, Entretenimiento.

4. Aplicacion de la Guia # 1: Dibujar  Productos tecnolégicos
La mayoria de los nifios dibujaron ipod y nos contaron que ellos tienen,

algunos tienen el nano, otros el touch y otros el normal.

¢Los  productos  tecnolégicos  te parecen caros o baratos?
Caros, Aunque depende porque hay algunas cosas baratas como celulares.

Lo mas caro que podemos comprar son computadores: Me gustan

portatiles, grandes y que sean Apple.

¢De ustedes quien tiene computador propio?

5 de los 8 nifios tienen computador propio, mientras que los demas usan el

de la casa.

¢, Qué computadores tienen?
*Yo tengo “uno pequeiio” es Acer pero no me gusta quiero uno Apple a mi

solo me gustan los Mac.
*Yo también tengo un Acer Rosado pero no me gusta.

*Un hp.

¢Donde compran los productos tecnoldgicos?
En estados unidos, en el éxito, en san Andresito, por internet.
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¢ Ustedes compran lo que ustedes quieren o lo que dicen los papas?
Es como mutuo, toca negociar, o si no me toca rogarles y decirles las cosas
buenas que yo he hecho, o le digo que les he hecho favores, le digo que lo

necesito.

Nos compran es cuando salimos de viaje a algun lugar o cuando es una

fecha especial como cumplearios o navidad. Si no son esas fechas no les

pido nada, a menos que lo necesite.

¢ Qué van a pedir esta navidad?

Un ipod, Un celular, quiero un blackberry, pero no sé si mis papas me lo

den dicen que estoy muy pequefia para preocuparme por eso.

Un Mac y un ipad pero no creo que me los den, los utilizaria para jugar.
¢ Cuales son las diferencias entre esos dos? El computador tiene teclas y el
ipad es touch. El computador lo uso para hacer tareas y jugar y el ipad lo

VOy a usar para jugar.
Yo también voy a pedir un ipad para jugar.

¢Aca quien tiene celular?

La mayoria tiene blackberry, los usan para jugar, tomas fotos, mandar

mensajes. Solo dos nifias lo usan para chatear. (Se lo regalaron de
cumplearios)

5. Aplicacion de la Guia # 2: En este guia los nifios debian encerrar los

productos que tienen y los que quieren tener. Los resultados fueron los

siguientes:

Lo que tienen Lo que quieren
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Nintendo Wii (7)
Xbhox (1)
ipod touch (7)
Computador de escritorio pantalla

Ipad (6)
Iphone (3)
Xbox (3)

Iphone touch (4)
Mac Escritorio (5)

plana (4)
Mac Escritorio Blackberry (3)
Mac Portatil Nintendo DS (0)
Blackberry (3)
Xbox

. Cudl es el primer aparato tecnolégico que se les viene a la mente?

Televisor, Computador (2), ipad (2), Mac, Blackberry, ipod.

. Qué marcas de productos tecnologicos conocen?

Apple(2), Panasonic, Sony, Microsoft (Xbox), Nintendo, LG, Windows.

. Cuando compran un producto tecnolégico porque lo hacen?

Entretenimiento, Diversion, Comunicacion (3), Camaras, Juegos.

¢ Cuanto creen que vale un celular?
400, me parece normal
*Depende de el modelo que uno quiera,

*Mucho

;Qué precio te parece mucho?
*200mil

*600mil dependiendo del celular
*400mil

*Depende, del tipo de producto, de la marca, del plan, si tiene datos o no, si es

chiquito o grande, depende de la camara
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¢ Para ustedes qué es caro para invertirle a un aparato tecnolégico?

*900mil para un celular es caro

*Depende del aparato que sea por ejemplo
*800mil

*1 millon.

. En general los productos tecnolégicos les parecen caros o baratos?

*Caros

¢ Ustedes saben utilizar productos tecnolégicos?

Si

. Saben pasar la musica del computador al ipod?

No, ninguno sabia a todos les ayudaban o los papas o los hermanos.

¢ De las marcas que existen de tecnologia para ustedes cuales son las
mejores?

Todos dicen Apple.

Las otras tabletas como Samsung son lentas y Apple es una marca con

disefios llamativos.

¢ Si ustedes tienen un aparato tecnologico y sale otro lo cambian?

No
No necesariamente

En el caso del Xbox a menos que dejen de sacar cosas para el viejo y solo

saquen peliculas y juegos para le nuevo.
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7.2 PERFIL DE LOS NINOS ENTRE 10 A 13 ANOS SEGUN AL GRUPO

SOCIOECONOMICO QUE PERTENECEN.

PERFIL DE NINOS DE ESTRATOS

PERFIL DE NINOS DE ESTRATOS

1,2Y3 45Y6
En términos generales un nifio entre | Los nifios de 10 a 13 afios
10 a 13 aflos que pertenezca al | pertenecientes a estratos 4,56

estratos 1, 2 o 3, piensa que la

es algo para poder

tecnologia
comunicarse, para investigar, es algo
que sirve para la construccion de
edificaciones, es algo peligroso ya
que por medio de ésta las personas
pueden ser engaiiadas.

En cuanto a los  productos
tecnolégicos creen que son de gran
utilidad ya que sirven para distraer,

jugar, investigar y comunicar.

Entre los productos mas recordados

estan los televisores plasma, los

computadores de escritorio, el DVD,

los celulares y equipos de sonido.

Las marcas de preferencia y mas
recordadas son la marca Sony,

Blackberry y Sony Ericsson.

Ellos adquieren los  productos
ahorrando, o siendo regalados por
algun familiar en alguna fecha
especial.

entienden por tecnologia aquello que

brinda innovacioén, Diversion,
Evolucion, Entretenimiento.

En cuanto a sus productos
tecnolégicos  los  utilizan  para
Entretenimiento, Diversion,

Comunicacién Camara y juegos.

En los productos mas recordados
estan: Televisor, Computador, ipad,

Mac, Blackberry, ipod.

La marca de preferencia es Apple.

Ellos los  productos

ahorrando, o siendo regalados por

adquieren

algin familiar en alguna fecha

especial, o en los viajes.

Todos ellos tienen en su hogar

productos como:

Nintendo Wii , Xbox , ipod touch,
Computador de escritorio pantalla
plana Mac Escritorio, Mac Portatil,
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Cuando van a comprar un producto
tecnoldgico su uso personal o para el
hogar, ellos van acompafiados de
algun familiar pero generalmente
compran el producto que ellos quieren
de acuerdo a sus necesidades y

preferencias.

En general estos nifios no tienen en
sus casas un computador con acceso
a internet ni un televisor plasma.
Siendo este dltimo el producto

tecnolégico que mas desean.

La mayoria de ellos tienen productos
en sus hogares que para ellos son
“Chichis”, esto quiere decir que no
son los ultimos en cuanto a los

avances tecnologicos.

Ellos le tienen un gran valor al dinero,
y consideran que los productos
tecnolégicos son de alto valor

econdmico.

Blackberry
Xbox.

Estos nifios en su mayoria tienen
computador personal para ellos solos
y los otros utilizan el de la casa.

Estos nifios le dan gran valor a los
productos  tecnolégicos y  son
consientes que son  productos
costosos y que es dificil obtenerlos.
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8. MODELO CONCEPTUAL

Wiediosde
Comunicacion

Informacion

Nifios Estratos 4,5,6.

fFechas

Deszo de
Compra

Nifios Estratos 1,2,3.

Fechas
Especiales Especiales
i}
Obtencion Ocasional del Obtencion del Producto
Producto tecnoldgico tecnoldgico
L COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE PRODUCTOS TECNOLOGICOS j

Este modelo conceptual es un modelo exploratorio, es decir, es un experimento
realizado para identificar caracteristicas y comportamientos especificos. El modelo
describe la forma como hoy en dia los medios de comunicacién influyen y crean
un estimulo en los nifios, ya que esta es la forma por la que ellos se informan de

los avances tecnolégicos de cada marca y conocen los productos.
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Los medios de comunicacién como televisién, internet, computadores y teléfonos
moviles son tomados como base del modelo conceptual como la base principal
que crea el deseo de compra en los consumidores estudiados, que en este caso
fueron nifios de 10 a 13 afios. Porque mediante la validacién de informacion que

se obtuvo en los grupos focales se pudo concluir esto.

Los medios de comunicacién son algo influyentes y presentes en la vida de todos
los seres humanos, los nifios especialmente son una generacién interactiva;
conocen el e-mail, se comunican por mensajes de textos, un porcentaje muy alto

tiene teléfonos moviles. Todo se basa en una comunicacioén instantanea.

El estimulo que producen los medios de comunicacion da toda la informacién
necesaria de estos productos y a su vez nace el deseo de compra en los

consumidores que en este caso son los nifios.

El deseo de compra se transmite en buscar la forma de poder obtener estos
productos, depende del estrato socioeconémico en que se encuentran los nifios el
proceso varia un poco: Si son estratos 1,2 y 3 lo hacen ahorrando, esperando una
fecha especial o que sea el regalo de algtn familiar o padrino, y si son estratos 4,5

y 6 lo hacen ahorrando, esperando una fecha especial o aprovechan los viajes

para comprarlos.

En el caso de los estratos menos favorecidos no siempre logran la obtencién del

producto mientras que en los estratos favorecidos si obtienen siempre la obtencién

de estos productos.

El proceso mencionado anteriormente describe y explica paso a paso el
comportamiento de compra de productos tecnologicos de nifios de 10 a 13 arfios
que viven en una sociedad influenciada en un 100% de tecnologia y que dia a dia

se enfoca mas en productos que faciliten la vida a todas las personas.
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. PRESUPUESTO.

Actividad Valor
Fotocopias $ 20.000
Transporte $ 20.000
Materiales sesiones y refrigerio $ 30.000
Obsequios para los nifios $ 50.000
Hojas $ 10.000
Empaste $ 5.000
Impresiones $20.000
TOTAL $ 155.000
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10.CONCLUSIONES.

Segln los resultados obtenidos en la investigacion, se pudo llegar a
identificar caracteristicas que tienen los nifios respecto a la compra y uso
de productos tecnoldgicos. A partir de estos resultados se obtienen las

conclusiones que son expuestas a continuacion:

o El tipo de instrumento que se uso fue de tipo cualitativo. Se
realizaron dos grupos focales, los cuales arrojaron los resultados
necesarios para identificar el comportamiento de compra, las
preferencias, y gustos que tienen los nifios de 10 a 13 afios de los

dos grupos de estratos socioeconoémicos que se estudiaron.

o El estilo de vida de los nifios que han crecido en un estrato alto
marca la diferencia en cuanto al conocimiento de los productos, las
marcas y su funcionamiento. A su vez, se ve la diferencia en las
actividades que realizan ya que son nifios que en sus tiempos libres
practican deportes en clubes, viajan a participar en torneos, todos los
dias tienen una actividad diferente. Pero al igual que los nifios de
estratos 1, 2 y 3 en sus tiempos libres también entran a internet a

jugar, escuchar musica y en algunos casos a chatear en Facebook.

o Para los nifios de estratos 4, 5 y 6 la marca top of mind es Apple, es
la qué mas recuerdan y la que identifican como la mejor en cuanto a
disefio e innovacion. Todos los nifios estan al tanto de los productos
de esta marca y tienen los productos. Van al tanto de la vanguardia
ya que todos estan esperando comprar el ipad que es lo ultimo en
innovacion de Apple. A diferencia de los nifios de estratos 1,2y 3 la
marca que mas recuerdan es Sony en cuanto a aparatos
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tecnologicos en general y Sony Ericsson en celulares, esta
recordacion esta ligada a la parte emocional, ya que ellos sienten

carifio por esas marcas.

Los nifios de los dos grupos de los diferentes estratos
socioecondémicos van con sus padres o familiares cuando van a
comprar productos tecnoldgicos para ellos o para el hogar, los
medios de comunicacién son influyentes al momento de realizar la
compra de los productos tecnoldgicos ya que a partir de estos los
niios adquieren conocimientos como marcas, caracteristicas,

descuentos, entre otras cosas que hacen caracteristico el

comportamiento.

En los dos grupos de estratos socioeconomicos se observo que los
nifos para obtener sus productos tecnoldgicos de preferencia
esperan a fechas especiales como navidades, cumpleaiios o ahorran
plata que reciben en fechas especiales o de la que los papas les dan
para sus gastos. Las diferencias que se encontraron es que adicional
a lo mencionado anteriormente los nifios de estratos 4,5 y 6 también
adquieren los productos tecnoldgicos en las vacaciones donde viajan

a otros paises o por compras realizadas por internet.

Los productos tecnolégicos de preferencia para los nifios de los
estratos 1,2 y 3 son productos como televisores plasma,
computadores portatiles, Blackberry, camara, Play Station, equipo de
sonido, DVD entre otros. A diferencia de los de estratos 4,5 y 6 son
los productos Ultimos en tecnologia es decir, quieren el ipod pero el
touch o el iphone, quieren un Mac pero portatil y quieren un ipad per

de ultima generacion.

De acuerdo a los resultados obtenidos los nifios entre las edades
estudiadas (10-13 afios), sin importar al estrato socioecondémico que
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pertenezcan, tienen un alto grado de valor al dinero. Siendo los
aparatos tecnolégicos productos de demanda selectiva, manejan por
lo general precios altos y a su vez competitivos en el mercado. Los
nifios obtienen esta clase de productos regalados por sus familiares
como premio o regalo por alguna fecha especial; si no es asi ellos se

esfuerzan ahorrando para conseguirlos.

e Con los resultados obtenidos mediante la realizacién del instrumento
se puedo hacer un comparativo de las caracteristicas de los nifos,
diferenciando el comportamiento de compra entre los dos grupos de

estratos socioeconémicos que se estudiaron.

TEMAS Y RESULTADOS TRATADOS EN EL GRUPO FOCAL

Grupo Focal Estratos Grupo Focal
1,20 Estratos 4, 5,6.

Estilos de vida: ¢Qué | Ver peliculas, jugar con | Leer libros, tocar flauta
les gusta hacer en| los nifios del barrio, | y piano, hacer tareas,
sus tiempos libres? jugar play, en el| jugar tenis, entrar al
computador  chatean | computador a escuchar
(Messenger), pasan | musica o a jugar,
tiempo en facebook y | también usar facebook
juegan. para jugar y hablar con
los amigos, jugar con
las mufecas, jugar
voleibol, practicar
natacion, ver television,
jugar videojuegos, jugar
juegos de mesa, jugar

golf.

¢ Que videojuegos | Play Station 1y 2. Wii, Nintendo DS,
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tienen?

XBOX.

¢ Qué juegos juegan?

Goku y Mario

Wi solo

jugamos cuando van

Sports,

nuestros amigos porque

solos nos da pereza.

¢ Cual es la diferencia
entre el Xbox normal
y el 3607

-No tienen diferencia.

-Uno tiene mas

memoria que el otro.

El 360 es mejor, para el
normal ya no estan
sacando juegos, el
normal es mas vigjito, el
360

cosas Yy graficas.

tiene  mejores

Sobre los productos

tecnolégicos: ¢Como

-Se los han regalado

los papas o los tios.

*El Xbox me lo regalo

mi abuelita de navidad

han obtenido los que | -Ahorraron para | y el Wii lo compramos

tienen comprarlos. en panama.
*A mi me lo compraron
en San Andrés.
*A mi el Wi me lo
regalaron de
cumplearios y el Xbox
se lo regalaron a mi
hermano.
*A mi me lo regalaron
de navidad.

;Qué hacen para| *Ahorrar. Ahorrar, y se los

obtener un producto
tecnoldgico que
ustedes no tengan vy

quieran?

*Para comprar un Play

ahorre mas de 5
semanas, me costo
$250.000 pesos.

pedimos a nuestros
papas a cambio de

buenas notas.

;De ustedes quienes

Algunos ahorran

Todos respondieron que
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Ahorran? si.
¢ Para qué ahorras? Los nifios ahorran para | *Para cuando  sea
comprar las cosas que | grande.

necesitan.

*Para algo importante.
;Queée es algo
importante? No sé, algo
como para mis papas o

para mi.

¢; Cada cuanto te dan

plata tus papas?

A unos diariamente (la
mayoria) y a otros

semanalmente.

Les dan plata a la
semana y es la que
utilizan o para comprar
en el colegio o ahorrar,
algunos la ahorran toda
porque llevan lonchera

y no gastan en comida.

*La utilizan para
comprar cds.
También tienen plata
ahorrada de
cumplearios 0 la

primera comunion y la
utilizan para comprar
cosas

que  vayan

queriendo como una
camara por ejemplo o

un ipod touch.

6. Conocimiento de la
Tecnologia: Vamos
a hacerles una

pregunta y ustedes

Investigacion, tareas,
armadura,
comunicaciones,

facebook, programa,

Innovacion, Diversion,
Evolucion,

Entretenimiento.
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responden lo primero

que se les venga a la

Messenger, archivos,

musica, Hotmail.

dibujo un iphone pero
el resto de nifos lo

confundia con un ipod.

mente  (Qué es
tecnologia?

. Aplicacién de la Guia| Los nifios dibujaron La mayoria de los nifios
# 1: Dibujar Productos | televisores plasma, | dibujaron ipod y nos
tecnologicos computadores de | contaron que ellos

escritorio, celulares, | tienen, algunos tienen
ipod,  blackberry y| el nano, otros el touchy
construcciones como | otros el normal.
puentes, edificios,

iglesias.  Una  nifia

¢;Dénde compran los
productos

tecnologicos?

Bucacentro.

En estados unidos, en
el éxito, en san

Andresito, por internet.

¢ Ustedes compran lo
que ustedes quieren o
los

lo que dicen

papas?

Compran lo que ellos

quieren.

Es como mutuo, toca
negociar, o si no me
toca rogarles y decirles
las cosas buenas que
yo he hecho, o le digo
que les he hecho
favores, le digo que lo
necesito.
* Nos

cuando salimos de viaje

compran es

a algun lugar o cuando

es una fecha especial
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como cumpleafios o0
navidad. Si no son esas
fechas no les pido
nada, a menos que lo

necesite.

¢ Qué van a pedir esta

navidad?

Una muda de ropa, una
camisa, una peinadora
rosada, una cama de
kitty,

hello una

grabadora.

Un ipod, Un celular,
quiero un blackberry,
pero no sé si mis papas
me lo den dicen que
estoy muy pequefia
para preocuparme por
eso.

Un Mac y un ipad pero
no creo que me los den,
los utilizaria para jugar.
Cuales son las
diferencias entre esos
dos? El pc tiene teclas
y el ipad es touch. El pc
lo uso para hacer
tareas y jugar y el ipad
lo voy a usar para jugar.
Yo también voy a pedir

un ipad para jugar.

(Aca  quien tiene

celular?

No todos tienen.
Pero han tenido, pero
se los han robado o

se les han dafiado

La tiene

blackberry,

mayoria

los usan
para jugar, tomas fotos,
mandar mensajes. Solo
dos nifias lo usan para

chatear. (Se lo
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tecnologicos

conocen?

Movistar, Tigo, Aigo,
Sony Ericsson, Nokia,

Motorola, Xbox,

Nintendo,
Windows.

regalaron de
cumpleafios)
. Aplicacién de la Guia | Xbox (4) Lo que tienen:
# 2: En este guia los | PSP (2) | Nintendo Wi (7)
nifios de estratos 1 ,2 | ipod touch (1) Xbox (1)
y 3 debian encerrar | Ipod nano(4) | ipod touch (7)
los productos que | Computador de | Computador de
tienen ellos o su | escritorio(4) escritorio pantalla plana
familia y los de | Portatil grande(4) (4)
estratos 4,5 y 6| Nokia(4) Mac Escritorio
encerraron los que | Blackberry (2) Mac Portatil
tienen y los que | Motorola(5) Blackberry (3)
quieren tener. Los Xbox
resultados fueron los
siguientes: Lo que quieren:
Ipad (6)
Iphone (3)
Xhox (3)
Iphone touch (4)
Mac Escritorio (5)
Blackberry (3)
iCual es el primer| Computador, televisor, Televisor, Computador
aparato  tecnolégico | equipo de sonido y| (2), ipad (2), Mac,
que se les viene a la| radio. Blackberry, ipod.
mente?
¢(Qué marcas de Balckberry, Sony, | Apple (2), Panasonic,
productos Samsung, Comcel, | Sony, Microsoft (Xbox),

LG,
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Panasonic.

,En  general los| Caros *Depende, del tipo de
productos producto, de la marca,
tecnologicos les del plan, si tiene datos
parecen caros O o no, si es chiquito o
baratos? grande, depende de la
camara.
*Caros
¢ Ustedes saben | Si Si
utilizar productos
tecnolégicos?
;De las marcas que | Sony Ericsson en Todos dicen Apple.

existen de tecnologia

para ustedes cuales

celulares y Sony en

productos tecnolégicos

|as otras tabletas como

Samsung son lentas y

son las mejores? en general. Apple es una marca
con disefios llamativos.
/. Si ustedes tienen un | -No. No
-No porque los roban. No necesariamente

aparato tecnologico y
sale otro lo cambian?

(Celulares, consolas)

En el caso del Xbox a
menos que dejen de
sacar cosas para el
viejo y solo saquen

peliculas y juegos para

le nuevo.
Los productos | - Blackberry - Ipad
tecnolégicos que los | - Computador portatil | - Ipod touch
nifios quieren: - Televisor pantalla | - Blackberry
plana - Portatil Mac
- Teléfono de lacasa | - Iphone
- Carro a control | - Xbox

7 exmrroen o IRIGTECHS UNDB
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remoto

Camara

Play Station

Nevera

Celular Sony
Ericsson

Equipo de sonido
DVD

Ipod

Grabadora
Computador de

escritorio
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11.ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante la realizacion de los
grupos focales se identificaron estilos de Vvida, comportamientos,
necesidades y demds variables que para una empresa que vende
productos tecnoldgicos son de gran importancia.

El modelo conceptual planteado, muestra en términos generales como se
comportan los niflos y que hacen ellos para obtener los productos
tecnolégicos, no obstante hay mucha informacién que en el grupo focal se
identificé y que no esta explicita en el modelo, por esto a continuacion se

mostraran algunas de ellas.

o Los nifios de estratos 1, 2 y 3 tienen algunas confusiones en cuanto
a las marcas de los productos tecnologicos. Las marcas que ellos
conocen y prefieren son las que pautan y promocionan en medios de
comunicacion como: radio, television y medios impresos.

Es por esto que las marcas nombradas por ellos son: Sony,
Panasonic, LG, Aigo, Blackberry, Xbox, siendo las dos primeras las

de mayor recordacién y las que les inspira valor emocional.

o Los nifios de estratos 4, 5 y 6 tienen claras las marcas de los
productos tecnoldgicos. A la marca que mas le tienen carifio y
recuerdan es Apple. Para ésta marca es un beneficio que podria ser
explotado mediante la apertura de nuevas tiendas, ya sea por medio
de distribuidores exclusivos o por sus propias tiendas Apple.
Definitivamente su mercado objetivo son las personas con capacidad
econémica que ya sea por la sociedad o por necesidad compran
productos tecnolégicos de Ultima tecnologia.

Para las demas empresas que venden productos tecnologicos en
Colombia, éste es un llamado a la utilizacion de diferentes

estrategias y tacticas de mercadeo, para captar la atencién del
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mercado estudiado que tal vez ha sido descuidado o esta dirigido a
otros mercados. Viendo la influencia que tienen los nifios sobre la
compra de productos tecnolégicos para el hogar o para su uso

personal, estas compariias deberian tener en cuenta a este

segmento del mercado.

Un aspecto muy importante que se observd en el estudio realizado,
fue que algunos de los productos que les gustaria tener a los nifios
de estratos 1, 2 y 3 son productos de necesidad primaria tales como:
nevera y teléfono de la casa, mientras que para los nifios de estratos
4, 5 y 6 no se identifican esta clase de productos como deseos de
compra. Al ver esto se evidencia que la parte econémica es de gran
importancia en el momento de desear productos tecnolégicos, ya
que este deseo parte de la necesidad que se tenga. Otro ejemplo de
esto es cuando los nifios dicen lo que les gustaria pedir en navidad,
la mayor parte de los nifios de estratos 1, 2 y 3 no tienen dentro de
sus deseos aparatos tecnoldgicos, sino productos que por su
condicién econdmica los pueden adquirir en fechas especiales,
dentro de estos productos se encuentran una muda de ropa, una
peinadora y una cama, siendo estos productos de primera
necesidad, que para los nifios de estratos 4,5 y 6 no son los deseos
de navidad, ya que ellos tienen estos productos y consideran que en
estas fechas deben pedir cosas que no se las dan facilmente, siendo

la mayoria de éstas cosas productos de Ultima tecnologia.
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