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INTRODUCCION

Este proyecto contribuye favorablemente al desarrolio de PLUF S.A. en
cuanto a la linea de papeleria respecta, y en particular a la libreta

escolar de la Warner Bros.

El objetivo de este estudio es desarrollar un plan de marketing para el

producto en cuestion, de tal manera



RESUMEN

Este proyecto contribuye favorablemente al desarrollo de la empresa PLUF
S.A., particularmente a la linea de papeleria de la Warner Bros, conformada

por las libretas de apuntes: block de notas, mini block e hiper-mini block.

El objetivo fundamental de este estudio es desarrollar un Plan de Marketing
para el producto antes mencionado, aplicando los principios del Marketing de
productos para nifios, con la finalidad de impulsar las ventas y ampliar la

participaciéon de mercado.

En el Capitulo 1, estudiaremos la evolucion de los nifios como
consumidores; conoceremos por que forman 3 mercados en uno: mercado

primario, de influencia y futuro; se describira sus formas, maneras y tacticas



VI

para lograr que los padres les compren lo que desean; y se analizara a

quien, padres o hijos, se debe de dirigir la publicidad.

En el Capitulo 2 describiremos a la empresa: su mision y valores, objetivos
corporativos, cobertura a nivel nacional, las lineas de productos que

distribuye. Asi también se describira la linea en estudio.

El Capitulo 3, comprende la investigacion de mercado realizada a nifios de
Guayaquil y Quito. En este capitulo se describen cada uno de los pasos que
fueron necesarios realizar para obtener un perfil de los nifios que conforman

el target seleccionado.

El capitulo 4 se concentra en el analisis situacional de la empresa,
estudiando el macro y micro entorno que afectan positiva y negativamente al

desarrollo de dicha linea.

El Plan de Marketing actual y propuesto se detallan en el capitulo 5. El cual
ayudara a fijar un rumbo unificado de las actividades a realizarse y explotar

adecuadamente los recursos con que cuenta la empresa.

Y finalmente en el capitulo 6 se realizara la evaluacion financiera de

implementar el Plan de Marketing a la linea de papeleria de la Warner Bros.
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Se presentaran también las conclusiones obtenidas después de realizado el
estudio de mercado, asi como también las recomendaciones necesarias

para que la empresa lleve a cabo la implementacion del Plan de Marketing.




INDICE GENERAL

Resumen Y,
Indice General Vil
Indice de Graficos ' XV
Indice de Tablas XVIi
Introduccion 19
Capitulo |
El comportamiento de consumo de los nifios, sus
necesidades y deseos 21
1.1 Evolucion de los nifios como consumidores 21
1.2Los nifos son tres mercados en uno 26
1.3Los niflos son mercado primario 27
1.3.1 Productos que compran los nifios 28
1.3.2 Las tiendas preferidas de los nifios 29
1.4Los nifios son mercado de influencia 30

1.4.1 Aicance de la influencia de los nifios como consumidores 32
1.4.2 Fuentes de informacién que inducen los pedidos de los
nifos 33
1.4.3 Motivos y estilos que usan los nifios para pedir 34
1.4.4 En qué lugares los nifios dirigen sus peticiones a los
padres 36



1.4.5 Los nifios influyen en los padres en la relacion de los
puntos de venta 38
1.4.6 Reacciones de los padres ante las demandas de los nifios 40

1.4.7 Consecuencias de no satisfacer las peticiones de compra

de los nifos 43

1.4.8 Estilo de los padres y demanda de los hijos 43
1.4.9 Concepto de los comerciantes sobre la influencia de los

nifos en las compras de los padres 45

1.5Marketing dirigido a los niflos como agentes de influencia 50

1.6 Los nifios como mercado futuro 51

1.7 Los niflos como fuente de futuros clientes 53

1.7.1 La importancia de la lealtad en la educacion de los nifios
como clientes futuros 54

1.7.2 Como construir una relacién leal con los nifios como
futuros clientes 57

1.7.3 Vender a los nifios usando una estrategia de

segmentacién multidimensional 67

1.7.4 Consiga que la administracién superior se interese 69

1.7.5 Utilice todos los medios de comunicacién en conjunto 70

1.7.6 Al comerciar con los nifios hagalo con precaucién 71
Capitulo I

Antecedentes de la Empresa y del Producto 72

2.1 Antecedentes de PLUF S.A 72

2.1.1 Ubicacion de los Aimacenes 73

2.1.2 Que ofrece PLUF 76

2.1.2.1 Lineas de Productos 81

2.1.3 Organigrama de PLUF S.A. 84

2.1.4 Misién, Vision y Valores de PLUF S.A. 86

2.1.4.1 Misién 86

2.1.4.2 Vision 86

2.1.4.3 Valores 86



3.8.2.5 Pregunta No .6 “Preferencias de atnbutos en
las libretas de apuntes’.
3.8.2.6 Pregunta No.7 “Preferencias de las nifias en los
colores de las libretas de apuntes”.
3.8.2.7 Pregunta No. 8 “Preferencias de los nifios por
los personajes”.
3.8.2.8 Pregunta No. 9 “Preferencias de los nifios en el
delineado”.
3.8.2.9 Pregunta No. 10 “Preferencias de los nifios sobre
el tamario de las libretas de apuntes”
3.8.2.10 Pregunta No. 11 “Preferencias de los nifios en el
perforado de las hojas’.
3.8.2.11 Pregunta No. 12 “Cémo ocupas tu tiempo libre”
3.8.2.12 Pregunta No. 13 “De quién recibes el dinero?”
3.8.2.13 Pregunta No. 14 “El dinero que recibes lo
usas...?”
3.8.3 Comportamiento del consumidor de PLUF
3.8.4 Tipos de productos en los que el nifo influye o decide
la compra

3.9 Conclusiones de la investigaciéon de mercados

CAPITULO IV
Macro y Microambiente de PLUF S.A. “Linea de

Papeleria de la Warner Bros”
4.1 Macroambiente
4.1.1 Fuerzas Demograficas / Econémicas
4.1.1.1 Fuerzas Demograficas
4.1.1.2 Fuerzas Econémicas
4.1.2 Fuerzas Tecnolégicas
4.1.3 Fuerzas Politicas / Legales
4.1.4 Fuerzas Socio culturales

4.2 Microambiente

126

127

129

131

132

133
134
136

139
141

146
156

160
160
161
161
163
165
166
167
168



~ <, 4.2.1Analisis Cufia de PLUF S.A
oA 4.2.2 ANALISIS FODA - Libretas escolares bajo la licencia
de la Warner Bros
4.2.3 Analisis de Competencia
4.2.3.1 Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter

4.2.3.2 Estrategias Basicas de Desarrollo (Porter)

CAPITULO V

Plan de Mercadeo Actual y Propuesto De PLUF S.A.

5.1 Descripciéon del Marketing Estratégico a emplear
5.1.1 Misién del Plan de Mercadeo Propuesto
5.1.2 Vision
5.1.3 Objetivos
5.1.4 Descripcion de las Unidad Estratégicas de Negocios
5.1.4.1 Mercado Meta: Macro y Micro-segmentacién
5.1.4.1.1 Macro-segmentacion
5.1.4.1.2 Microsegmentacion
5.1.4.2 Analisis de los habitos de compra
5.1.5 Analisis de Percepcién
5.1.5.1 Matriz Importancia — Resultado
5.1.5.2 Modelo de implicacién FCB (Foote Cone &
Belding)
5.1.6 Analisis de la cartera
5.1.6.1 Matriz Boston Consuiting Group (BCG)
5.1.7 Estrategias
5.1.7.1 Estrategias de Mercadotecnia
5.1.7.2 Estrategias (Boston Consulting Group)
] 5.1.7.3 Estrategia del Primer paso hacia el Marketing
Personalizado
5.1.7.3.1 identificar a los Clientes
5.1.7.3.2 Diferenciar
5.1.7.3.3 Interactuar

Xl

168

175
177
177
185

189
189
189
189
190
190
190
190
193
194
195
195

198
201
201
206
206
207

207
208
210
210



5.1.7.3.4 Individualizar
5.2 Plan de Mercadeo actual de la Cadena de Almacenes de
PLUF S.A
5.2.1 Producto
5.2.2 Precio
5.2.3 Plaza
5.2.4 Promocidn
5.2.4.1 Publicidad
5.2.4.2 Promocion de ventas
5.2.4.3 Fuerza de Ventas
5.2.4.4 Relaciones Publicas
5.2.4.5 Mercadeo Directo
5.3 Problemas del Marketing Mix Actual
5.4 Plan de Mercadeo Propuesto para la Linea de Papeleria,
biock. miniblock e hiper-miniblock de notas bajo la licencia
de la Warner Bros
5.4.1 Producto
5.4.2 Precio
543 Plaza
5.4.3.1 Canales de Distribucion
5.4.4 Promocion
5.4.4.1 Publicidad
5.4 4 2 Promocidn de Ventas
5.4 .4 3 Fuerza de Ventas
5.4 4.4 Relaciones Publicas
5.4 4 5 Mercadeo Directo

CAPITULO VI
Anélisis Financiero Y Econémico

6.1Flujo de caja de las Libretas de Apuntes de la Warner Bros,

sin la implementacion de un Plan de Mercadeo
6.2Flujo de Caja de las Libretas de Apuntes de la W.B. con la

X1

211

212
212
215
216
217
217
222
226
227
227
227

228
229
229
230
230
232
232
241

244
244
246

248

249



implementacion del Plan de Mercadeo propuesto
6.3 Analisis de Rentabilidad
6.3.1 TMAR
6.3.2 Punto de equilibrio en el volumen de Ventas
6.3.3 Analisis de Sensibilidad en las Cantidad Vendidas

Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

Recomendaciones

Anexos

Referencias bibliograficas

XIv

255
259

261
264

270
270
272
275



3.16.b Segun los padres: ; Co6mo ocupan los nifios su tiempo

3.17
3.18

3.19

3.20
3.21
3.22
3.23
3.24
3.25
3.26

3.27

3.28

3.29

41
4.2
4.3
5.1
5.2
5.3
54
55

Libre 135
De acuerdo a los nifios: ; De quién reciben dinero? 136
De acuerdo a los padres: ¢ De quién reciben dinero los

Nifos? 137
Segun los padres: Frecuencia con que reciben el dinero

Los nifios 138
Segun los nifos: El dinero que reciben lo usan... 139
Segun los padres: El dinero que reciben los nifios lo usan... 140
Género de los hijos de los encuestados 148
Los nifios influyen o deciden en la eleccion de la comida 149
Los nifos influyen o deciden en la eleccion de los juguetes 150
Los nifios influyen o deciden en la eleccion de la diversion 151

Los nifios (S — 10 afios) influyen o deciden en la eleccion

De la ropa 152
Los nifios (11 — 12 afnos) influyen o deciden en la eleccién

De la ropa 153
Los nifios (13 — 14 afios) influyen o deciden en la eleccion

De la ropa 154
Los nifios influyen o deciden en la eleccion de ios utiles
Escolares 155
Analisis CUNA 169
Modelo de tas 5 Fuerzas de Porter 178
Las Estrategias basicas segun Porter 187
Las dimensiones del mercado de referencia 191
Matriz importancia-resultado 197
Matriz de implicacion FCB 200
Matriz Crecimiento-Cuota de mercado relativa 204

Nueve Estrategias de Precio-Calidad 216



————

N

1Y
v
\

~ Y

LR

‘1’ L]

A’/
[
4

4

-

——

P .
b
4 8
v
h
SNt
h

&

P22

A1
e
Py SN

DI ~.

e e

¥
LY v .

INDICE DE TABLAS

TABLA TITULO PAGINA

2.1 Articulos de la linea SANRIO por categorias 82
2.2  Articulos de la Linea VILLAGE por categorias 82
2.3  Articulos de la Linea REGALO UNIVERSAL por categorias 82
2.4  Articulos de la Linea CRAZY por categorias 83
2.5  Atticulos de la Linea RAFKAS por categorias 83
2.6  Articulos de la Linea APPLAUSE por categorias 83
2.7  Articulos de la Linea ANAGRAM por categorias 83
2.8  Articulos de la Linea PACRESA por categorias 83
2.9 Articulos de la Linea SANDY LION por categorias 84
3.1 Rotated Component Matriz 116
3.2 Tabla de Factores 117
3.3 Modelo de compras sucesivas 141
3.4 Probabilidad de compra de las marcas 143
3.5 Indices de lealtad de las marcas 144
3.6 indices de Emigracion y Inmigracion 145
3.7  Matriz de coeficientes de atraccidn mutua 146
4.1 Porcentaje de la poblacién por grupos de edades 162
4.2  Participacion del Mercado de las Empresas del Sector 174

5.1 Las dimensiones de analisis del comportamiento de Compra 194
5.2 Ventas anuales por producto 202



53
54
5.5
6.1
6.2
6.3
6.4
6.5
6.6
6.7
6.8
6.9
6.10
6.11
6.12
6.13

Participacion relativa de las libretas escolares
Crecimiento del mercado
Ventas totalizadas

Crecimiento e Inflacion esperadas

Flujo de caja con publicidad minima

Crecimiento esperado

Flujo de caja con la implementacién del Plan de Mercadeo
Cantidades de equilibrio afio 2002

Cantidades de equilibrio afio 2003

Cantidades de equilibrio afio 2004

Cantidades de equilibrio afio 2005

Cantidades de equilibrio afio 2006

Flujo de caja con disminucion de 10% en las cantidades
Flujo de caja con disminucién de 15% en las cantidades
Flujo de caja con incremento de 10% en las cantidades

Fiujo de caja con incremento de 15% en las cantidades

\

\

/

T
":‘:.
E v .j:-‘) °

-—

[

» - N
A
]
o -
(&

b
2R
o
¥
N e
»

)

XVIII

203
203
203
250
254
256
258
262
262
262
263
263
266
267
268
269



INTRODUCCION

Hemos escogido este tema, puesto que en el Ecuador no se ha
realizado ningun tipo de estudio para conocer a fondo el
comportamiento de compra de los nifios, considerados para nuestro

estudio nifos de 6 a 14 anos.

Existe multinacionales que a nivel local han tomado muy en serio este
mercado, como por ejemplo Mac Donalds y Burger King, en donde gran
parte de su camparias promocionales y publicidad estan dirigidas a los
ninos porque estan convencidos de que en ese mercado esta el futuro

de sus ganancias.

PLUF, un almacén de articulos de papeleria y ‘souvenirs’ para nifios, a
quien analizaremos en este proyecto, debido a que no ha realizado

ningun tipo de estudio para conocer el comportamiento de compra de

su target.
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Proponemos también la elaboracion de un plan de marketing en el que
se analice la situacién actual de PLUF S.A., con respecto a la linea de
papeleria bajo la Licencia de la Warner Bros, tal que permita generar
estrategias que sirvan para redefinir el negocio y el manejo de esta

linea de productos.

El comportamiento infantii es muchas veces complejo, dificil de
influenciar y en ocasiones desconcertante, es por esto que debemos
estudiario a fondo con el fin de desarrollar e implantar un Plan de
Mercadeo para la linea en estudio, basado en los estudios de
Marketing infantil, que permitan alcanzar los objetivos de la empresa,

satisfaccion del cliente e incrementar ias ventas.




b

CAPITULO |
EL COMPORTAMIENTO DE CONSUMO DE LOS NINOS, SUS

NECESIDADES Y DESEOS

1.1 Evolucion de los nifios como consumidores

Los nifios aprenden el rol de consumidores a temprana edad, y el principal
ejemplo lo reciben de sus padres y de los vendedores. Los padres
procuran ensefiar a sus hijos a ser consumidores, pero No siguen un
programa establecido, generalmente es una ensefianza basada en la

observacion de los habitos de compra de los padres.

Segun encuestas realizadas a varias familias norteamericanas en distintos

afios, las etapas generalizadas del modelo de consumo infantil

comprenden:
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Acompanfiar a los padres y observar.- a temprana edad el nifio es
ubicado arriba de un carrito de compras, lugar estratégico, ya que
esta cerca del cuidado de sus padres y puede observar el acto
mismo de comprar. E! pequefio aprende que estas salidas al
supermercado o malls estan lienas de cosas para comer y juguetes
para divertirse. Al cumplir los 2 afios el nifio puede realizar
asociaciones entre las'publicidades de la TV y ciertos almacenes o

productos que llaman su atencion.

Acompafiar a los padres y pedir.- Los nifios de 2 afios en adelante
piden a sus padres ciertos articulos que les resultan novedosos,
debido a la informaciéon que asimilan de los mensajes publicitarios.
Todo lo recuerdan, cuando van de compras se encargan de
comentar, con lujos de detalies, las cualidades y ventajas de tal o
cual producto para que lo compren. Debemos confesar que en
muchas ocasiones los mensajes se planean teniendo en cuenta
esta motivacion indirecta (o directa), ya que darle el gusto a un nifio
es una satisfaccion que ningun ser humano puede rechazar para
sentirse bien con la sonrisa o el besito que viene a cambio. Ellos
descubren como conseguir que sus padres les compren lo que
desean, ya sea con rabietas, llantos 0 piden con espontaneidad,
sugieren y rara vez esconden sus deseos. La influencia de los

pequefios sobre los padres se ha iniciado y se intensificara con el
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tiempo. Pedir un producto de cierta marca y que el padre se |o

compre, es acercarse mas a io que significa ser un consumidor.

. Acompaifiar a los padres y seleccionar con permiso.- A la edad de 3
0 4 anos el nino ya no va en el carrito de compras, sino que camina
junto a sus padres y selecciona sus productos y marcas favoritas,
aunque estas cambian constantemente. Ciertas tiendas se
convierten en las preferidas de los nifos por que identifican la
mercaderia que pueden obtener en ellas. Es a partir de esta edad
que los padres les permiten a sus hijos seleccionar algunos
productos ya sea para mantenerios ocupados o para cumplir sus
deseos, los padres aprovechan esta oportunidad para indicarles a
sus hijjos los beneficios o desventajas de los productos que eligen o

descartan.

. Acompafiar a los padres y hacer compras independientes.- El
siguiente paso es pagar por los productos que han escogido, es
aqui que los nifios se sienten frustrados, ya que no comprenden el
sistema de intercambio ni la matematica del dinero, a pesar de
haber visto a sus padres hacerlo antes. El nifio no esta
familiarizado con las colas de espera, ni con muchas veces ser
atendido de mala gana por el personal del negocio. Luego de

realizar esta actividad en varias oportunidades, el nifio se adapta al
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procesoc de compra, reconoce que el intercambio de dinero por
productos o servicios es satisfactorno y se empieza a sentir como un
aduito. Es por esto que en la mayoria de las escuelas se utiliza el
ejemplo de la compra para ensefar matematicas, o los padres para

ensenar el manejo del dinero.

Las primeras compras independientes suelen ser algo que ios ninos
nunca olvidan, las tiendas donde las realizaron suelen ser muy
recordadas, tanto que podrian perdurar toda la vida. El rol del
vendedor cobra mucha importancia en esta etapa, ya que puede
ayudar a que esta actividad sea mas agradabie para el nifio y que

se inicie su desarrollo como cliente para toda la vida.

Generalmente, comenzaran realizando compras pequenas y de
baja implicacion; pero sin duda alguna, éstos las percibiran tal y
como se tratase de un gran logro o de una decisidn “de vida o
muerte”. Es por esto que los comerciantes deberan estar

preparados, para formar parte de esta gran hazana.

Es necesario destacar que estas compras no tienen total grado de
independencia, por parte de los niflos; ya que éstos realizaran sus
compras en el lugar que sus padres hayan escogido, no dejandoles

opcion para decidir.
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ir solo al negocio y hacer compras independientes.- entrelos 5y 7
afios los nifos se inician como consumidores, generalmente en
tiendas cercanas a sus casas, en busca de golosinas, o compras
solicitadas por los padres para aliviar las tareas domésticas. La
emocion que sienten los nifos al realizar compras por si solos se
podria comparar a la de un abogado que acaba de ganar su primer
juicio, el lugar donde lo hicieron, que compraron o como lo
consumieron parecen ser los temas de conversacion mas
importantes para ios nifos, ya que descubren como satisfacer sus

necesidades.

El padre juega un papel de suma importancia en el proceso de
compras independientes de los hijos; ya que éste debera alentar y
permmitir que sus pequefos se ‘“estrenen” como nuevos
compradores, aun a temprana edad. La Psicologa infantii Coks
Feenstra, apoya lo expresado en lineas anteriores, mediante su

frase:

“ Asumir unos riesgos razonables es la forma de conseguir
que nuestros hijos sean valientes y conquisten Su

independencia’.
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1.2 Los nifos son tres mercados en uno

Los nifios forman segmentos de mercado complejos, ciertos productores
los ven como un mercado masivo, otros como un mercado

multidimensional, la mejor manera de estudiar este segmento es de forma

multidimensional.

Gréfico 1.1 Loé nifios conforman muchos mercados

|
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Fuente: Marketing de productos para nifios — James U. McNeal

En la figura 1.2 podemos apreciar que los bloques verticales muestran a

todos fos nifios en un mercado primario de consumidores, un mercado de
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influencias y un mercado futuro. Las divisiones horizontales muestran
ademas a los niflos como mercado en funcion de ia demografia, estilos de
vida, los beneficios y fos empleos del producto. A los bloques verticales
les corresponde el término de mercados puesto que cada uno incluye
potenciaimente a todos ios nifos. Por lo que todos los nifios se
consideran como mercado actual, mercado de influencias y mercado
futuro, como conclusidon obtenemos que los nifios son tres mercados en

uno, pero cada uno de éstos se fragmentan como se muestra en las

divisiones horizontales.

1.3 Los niiios son mercado primario

Se los puede considerar un mercado primario, puesto que tienen,
necesidades, deseos, autoridad, dinero propio y disposicion para gastario
en dichas necesidades, de esta manera pasan de ser observadores

pasivos a compradores activos.

Cabe destacar, que los nifios que generaimente conforman este mercado,
son aquellos pertenecientes a las clases sociales: Media, Media Alta y
Alta; Esto se debe a que los nifios sin poder adquisitivo, dificimente
podrian convertirse en compradores activos, por razones evidentes;

excluyéndolos de este grupo de mercado.
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Hay que diferenciar a los nifios de mercado primario de los de mercado
secundario, ya que los nifios son un mercado secundario cuando reciben
bienes y servicios comprados por otras personas, generalmente los

padres.

Los ingresos, gastos y ahorros de los nifios difieren segun la edad, nivel
socioecondmico y el sexo;, en los proximos capitulos se mostrara el
estudio realizado a una poblacién de nifios de las ciudades de Guayaquil y

Quito, donde podremos apreciar estas diferencias.

1.3.1 Productos que compran los nifios

La mayor parte del dinero que los nifios reciben se gasta en golosinas y
dulces. Cada una de estas categorias comprende una serie de articulos,
tal es el caso de las golosinas que comprenden: caramelos, gomas de
mascar, helados, pasteles, bocadillos salados (papitas, pop comn, etc) y

una gran variedad de bebidas gaseosas, jugos y otras.

La categoria de los juguetes, por otro lado, comprende los juegos,
videojuegos, modelos de armmar, mufiecas, carros a control remoto, entre

otros.
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Los mas grandecitos que tienden a ahorrar su dinero, io gastan por el

contrario, en articulos tales como: vestimenta, ropa y zapatos.

1.3.2 Las tiendas preferidas de los nifos

Las tiendas en donde los nifios quieren comprar son muy diferentes a las
tiendas donde compran. Esto se debe a que las tiendas ideales para ellos
deberian de ser. 1) acogeddras con respecto a ellos, 2) que sean
preferidas por sus padres y 3) tengan gran cantidad de los productos que
ellos quieren. Las tiendas que ellos desde muy pequefos visitan con sus
padres seran juzgadas positiva 0 negativamente de acuerdo a estos tres
atributos. Los niflos perciben cuando son bien recibidos y cuando son

considerados importantes, tanto como si fueran adultos.

Las tiendas en las cuales los nifos son tratados como adultos, es decir se
los atiende con importancia, son bien recibidos, les brindan presentes
(golosinas, globos, entre otros), y tienen facilidades de compra, como
estanterias al nivel de sus ojos y sus manos, son las que mas frecuentan y

a las que crearan un cierto grado de fidelidad.

A los nifios les agradan las tiendas que los padres prefieren, en parte
para congraciarse con ellos o por que escuchan de su padres los

comentarios a favor o en contra de una determminada tienda.



30

A pesar de que los niflos tienen sus tiendas preferidas, no siempre
realizan las compran en ellas, ya que estan limitados por el transporte,
nivel socioecondémico o el permiso de sus padres, por lo que muchas
veces las compras las realizan en tiendas que son mas accesibles a ellos,
como por ejemplo las ubicadas cerca de sus casas y escuelas; otro
momento del cual aprovechan los nifios para realizar las compras es
cuando son lievados de paseo por sus padres. Por este motivo los
comerciantes deberian de admitir que [a mayoria de los nifios que realizan

compras en sus locales, se da mas por circunstancia que por preferencia.

1.4 Los niitos son mercado de influencia

La influencia de los nifios sobre las compras realizadas por los padres
deberia ser un tema de estudio para los comerciantes debido a las
siguientes razones:
1.- En la actualidad las parejas de clase social media alta y alta,
tienen menos hijos por lo que pueden consentirlos comprandoles
mas cosas.
2.- Hay una cantidad mayor de hogares con un solo progenitor
donde la opinién del nifio cobra mayor importancia al momento de

decidir la compra.



31

3.- Otras parejas optan por postergar tener hijos hasta que hayan
terminado sus carreras y tengan una economia estable, para que
cuando los hijos lleguen puedan satisfacer todas sus necesidades,
por to que los dejan participar de los proyectos de compra que
hacen sus padres.

4.- Los hogares en los que ambos padres trabajan se han
incrementado en los Uitimos tiempos, debido a esto los hijos
participan mas de las tareas domeésticas. Los padres solian
considerar las opiniones de sus hijos como simples sugerencias,
pero ahora dicha influencia se ha convertido en una

responsabilidad.

Los nifios en su desarrolio como consumidores, aprenden a obtener cosas
pidiéndoselas a los padres. Esta es la primera etapa en su
comportamiento de consumidor. De tal manera que les resulta muy
natural pedir a sus padres les compren gran cantidad de cosas. Si bien en
un principio piden que se satisfagan sus necesidades personales, tales
como golosinas y juguetes, finatmente se los motiva a solicitar una gama

mas amplia de articulos para si mismos y para sus familias.
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1.4.1 Alcance de la influencia de los niiios como

consumidores.

Cuando los nifos desean obtener algo, por lo general se lo solicitan a sus
padres. Hasta la edad de 2 6 3 aros, los padres establecen
completamente lo que satisfara las necesidades de los pequenos; a partir
de esa edad, se toma en cuenta la opinion de los nifios para que hagan
alguna eleccion, por ejemplo, lbs sabores de! helado, de las bebidas, y 10s
tipos de juguetes. A esta edad los nifos desconocen la diversa gama de
articulos existentes en el mercado, que pueden satisfacer sus
necesidades, por 10 que sus opciones y solicitudes de compra son

relativamente pocas.

Aproximadamente a partir de los 2 afos, 10s nifios se ven expuesios a
numerosos anuncios publicitarios dirigidos a ellos. La informacion que
transmiten estos mensajes mas la que obtienen de las visitas a las tiendas
con los padres, incrementa la cantidad de productos que ellos pueden
desear. Al cumplir los 5 o 6 afos, es probable que elios deseen una
mayor cantidad de articulos, de ta que el poder adquisitivo de los padres
les permite adquiric. Al comenzar el ciclo escolar, el pequefio empieza a |
J desarrollar técnicas persuasivas (a menudo aprendidas de sus
compaiieros) para aplicarlas con sus padres a fin de conseguir aunque

sea parte de su larga lista de deseos. Los padres oyen a menudo frases




33

como “Yo quiero”, “Quiero tener’, “Me muero si no lo tengo” y “Todos lo

tienen menos yo”.

En {a actualidad, la tactica de los nifios para conseguir algo sobrepasa los
tradicionales “berrinches” ante una negativa; se anticipan y durante un
periodo de tiempo comienzan a preparar el escenario. Asi por ejempio, Si
quieren ir al Mc Donlad's, durante la semana previa se o comunican a sus

padres o les cuentan que a un amigo suyo lo lievaron y fo paso super bien.

1.4.2 Fuentes de informacion que inducen los pedidos de
los nifios
Cuando los nifios piden que les compren ciertos juguetes o caramelios o
sugieren a ios padres una marca particular de sterec ;como se les han
ocurrido estas ideas?, la respuesta seria: la publicidad. Existen miles de
délares que se gastan en publicidad apuntando a los nifios, gran parte de
la cual estd destinada a ejercer su influencia en las compras de los
padres, a través de publicidad por teievisidn, radio, revistas periddicos,
intemet. Y no es sdlo publicidad de golosinas y juguetes como io fue
hasta mediados de 1980; ahora hay publicidad de vestimenta, calzado,

comidas rapidas, articulos deportivos y de perfumeria dirigidas a los nifos.
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1.4.3 Motivos y estilos que usan los nifios para pedir

Para lograr que los padres les compres cosas los nifios utilizan gestos,
como e} de un pequefio sefialando un producto, o tomandolo con las
manos. Su propdésito es obtener el articulo deseado. El nifio usa estilos
y maneras diferentes de pedir que encierran un motivo especifico, para
incrementar la probabilidad dg que le cumplan su deseo.

El nifo aplica el recurso mas eficaz en el estilo mas efectivo para

consequir su objetivo, influenciados por los amigosy comerciantes.

Los recursos se pueden clasificar en algunas categorias generales:

* Educativos: “ Quieres que yo aprenda, ¢No es cierto?”
« Salud: “ ¢ No quieres que yo esté sano?

» Tiempo: " Te ahorrara tiempo”

« Economia: * Te hara ahorrar mucho dinero”

» Felicidad: " Deseas que yo sea feliz, ; No es verdad?”

= Seguridad: “;No querras que me haga dario, ¢ No es cierto?”

Los publicistas pueden utilizar en sus anuncios estos motivos y razones
para lograr que el nifo los utilice para influenciar a sus padres. Por
ejemplo un aviso podria decir: “Es divertido (para el nifio), es educativo

(para los padres)” o simplemente “ Diviértase aprendiendo”.



35

El nifo utiliza una cantidad de recursos y estilos para pedir a sus padres

cosas y servicios. El estilo lo aprenden principaimente al observar las

reacciones de sus padres ante cada uno de ellos. Una actitud positiva de

sus padres afianza el estilo, una actitud negativa lo descarta. E! nifio

intercambia los estilos en busca del que convenza a sus padres. Alguno

de los estilos son:

Suplicas: acompanadas de frases tales como “Por favooooor”,
“Comprameeee” y repeticiones como “mami, mama, mamita”.
Persistente: implica repetir el ruego varias veces, en cualquier
momento ya sea oportuno o inoportuno. Por ejempio: “Te lo juro
que es la ultima vez que te lo pido”.

Vigoroso: Habla con voz firme y fuerte: “Debo tenerio”, “Ya
comprame” y “Se lo pediré a la abuela sino me lo compras”.
Exaltado: Esta es la cima de la actuacion. Lioran, los mas pequefios
se ponen rigidos, retienen la respiracion o se tiran al suelo

chilfando. Los mas grandes no quieren abandonar el negocio, ni

tener contacto fisico con sus padres, como hablaries, mirarlos 0

dejarse tomar de la mano, como acto de rebeldia ante la respuesta
negativa a su pedido.

Azucarado: En este estilo utilizan palabras como “amor’ y
“‘maravilloso”, “te amare siempre si me lo consigues” y “si me lo

compras seras la mejor madre del mundo”.
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* Amenazador. Este estilo se enfoca en los resultados negativos que
ocurriran si no se realiza la compra: “Te odiaré para siempre sino
me lo compras” y “Me iré de casa sino me o compras”.

= Compasion: Este estilo se enfoca en el resultado negativo para el
nifo si la compra no se realiza: “Nadie va a querer hablar conmigo
si no me {o compras”, “Todos lo tienen menos yo” y “Nunca me

compras nada’.

Estos recursos y estilos se utilizan solos o combinados, dependiendo del
gue los ayude a obtener lo que desean y al cual sus padres no se pueden

negar.

Estos estilos son utilizados para conseguir desde una golosina hasta un

artefacto domestico.

1.4.4 En qué lugares los nifos dirigen sus peticiones a los
padres

Existe una regla que rige las peticiones que los nifios hacen a sus padres,
esta es muy bien conocida por los comerciantes la cual consiste en
influenciar a los influenciadores, quienes son mas propensos a pedir que
se Jes compre un producto cuando estan en presencia de un estimulo

relacionado con ese producto. Esta regla parece muy evidente, pero tiene
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muchas implicaciones en la crianza de los nifios, en la comercializacién y

en el interés publico.

1.

Un comerciante que quiere influenciar a los padres a través de los
nifios para la compra de un objeto debera dirigir frecuentes
mensajes a los nifios acerca de dicho objeto en todos los medios de
comunicacion, incluso en el iocal de ventas.

Los padres que quiereh prevenir que sus hijos sean influenciados
por los comerciantes, deberian mantenerlos alejados de los
mensajes publicitarios.

Si quienes velan por el interés publico creen que es incorrecto que
los comerciantes traten de influenciar los pedidos de compras de
los nifios o que no los deben influenciar en determinadas horas,
deben limitar los mensajes comerciaies dirigidos a los nifios, por lo

menos a ciertos periodos.

De esta regla general podemos deducir que el nifio hara peticiones de

compras cuando observa, oye o lee avisos comerciales, 0 poco después,

durante las visitas a los locales de venta, cuando esta en contacto con sus

comparfieros o poco mas tarde, o en el periodo en el que ha percibido

otros mensajes como en el aula, al mirar una pelicula, al viajar en un

transporte publico, yendo en el coche con los padres o al caminar a la

escuela,
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Se pueden dar varias otras oportunidades igual o mas efectivas que
llenarios con mensajes comerciales, para influenciar a 10s nifios en sus
compras. Por ejemplo, las investigaciones realizadas muestran que los
nifios estan fascinados por los carritos de compras y por los pisos en
tablero de damas que hay en muchos locales, los mismos que se podrian
utilizar como medio de comunicacion con los nifios ya que son los sitios

mas légicos y efectivos.

Los nifios con frecuencia acomparfian a los padres a los negocios, y la
influencia comercial que alli existe puede derivar en una compra, dado que
los productos estan alli, al alcance de la mano. En muchos casos, esta
situacion no es bien aprovechada por los minoristas, aunque muchos

padres sientan lo contrario.

1.4.5 Los nifios influyen en los padres en la relacion de los

puntos de venta

Los nifios tienen mucha informacion sobre los lugares de venta debido al
desarrollo de su conducta como consumidor, a la cual no se le ha dado
mucha importancia, pasando por alto la influencia significativa de los
nifios en el momento en que Jos padres eligen el lugar donde realizar la

compra.



Al ir con sus padres a las tiendas guedan expuestos a las decoraciones y
a las ofertas de los negocios, por los cuales los niflos muestran simpatia o
apatia. Sus preferencias son influenciadas por las de sus padres,
amigos, y por los diferentes puntos de venta. Por ejemplo, las
investigaciones demuestran que a los 10 afos un nifio hace un promedio
de 250 visitas por afo a los negocios, haciendo en ese periodo compras

independientes.

Los niflos recomiendan a sus padres sobre los lugares donde comprar en
dos ocasiones: cuando van juntos de compras, y cuando los padres van a
comprar solos articulos destinados a los nifios, por ejemplo una madre
gue llama por teléfono a casa antes de salir del trabajo para consultar la
opinién de su hijo sobre la comida que lievara o las peliculas gue alquilara,
terminaréd dandole gusto a su pequefio. En la mayoria de los casos
cuando padres e hijos van de compras juntos (a menudo por insistencia de

los pequerios) los nifios recomiendan uno 0 dos negocios.

Al sugerir a los padres que compren en determinado local comercial, los
niflos los estimulan a hacer una preseleccion de articuios y servicios. Los
fabricantes en conjunto con los minoristas deberian de realizar estudios de
mercado con el fin de conocer la percepcion que tienen los nifios sobre
sus tiendas y productos y aplicarios en una campaiia publicitaria efectiva.

Al no tomar en cuenta el resultado de estas investigaciones los fabricantes
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se verian seriamente afectados al perder un mercado actual asi como
mercado de influencia. Los comerciantes deberian mejorar el servicio
que brindan a los nifios cuando estos visitan sus locales. Es muy
importante que los pequefos se sientan comodos y deseados como
futuros consumidores. A medida que los nifios sientan que una tienda es
un sitio que satisface sus necesidades, éstos lo recomendaran a sus
padres. Los pequefios no fecomiendan un producto que no les gusta a

una persona que aprecian.

1.4.6 Reacciones de los padres ante las demandas de los
ninos

Los estudios realizados han establecido 4 reacciones mas comunes en los

padres:

1. Hacer la compra. Generalmente ios padres satisfacen ios deseos
de sus hijos el 50 % de las veces; aunque ellos quisieran
satisfacerias en su totalidad, muchas veces se ven limitados por
razones econoémicas o no quieren crear un mal habito en sus hijos.
Los padres disfrutan al complacer las peticiones de sus hijos ya que
comprenden que son a menudo logicas. Pero cuando los pedidos
se repiten con frecuencia suelen enfadarse, y en muchos casos
descargan su enojo con el vendedor. Los pequefios tienen cierta

intuicién para distinguir los articulos que sus padres les pueden
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comprar y no se enfadaran con ellos por pedirios. Estas
habilidades son mas precisas a partir de los 10 afos. Las
demandas de los nifos tendran mayor éxito si son realizadas en el
local comercial, que si son formuiadas en la casa. Existen varias
razones que justifican esta afirmacion: 1) Una peticion de compra
hecha en casa se podrja considerar menos efectiva ya que el
producto no esta presente y el nifio ia hace en base a la publicidad
a la cual estuvo expuesto, mientras que una peticidn en e! {ocal
estara apoyada en el producto real. 2) Las peticiones hechas en
casa se pueden postergar mas facilmente ya que no se la puede
realizar en el momento y es probable que el nifio no insista. 3) El
nifio que realiza la peticiéon en un negocio sabe que tiene que
agotar todos sus recursos antes de salir del local, porque de lo
contrario se habra perdido la oportunidad de obtener el art;'culo. 4)
Finalmente, la tienda es un lugar publico, los padres satisfacen los
pedidos de sus hijos para no verse envueltos en situaciones

embarazosas.

. Sustituiria por otra compra - Los padres muchas veces deciden

que es lo adecuado o inadecuado para sus hijos con respecto a:
producto, marca y calidad, de acuerdo a esto le ofrecen el
adecuado; lo que puede traer menos satisfaccion para el nino y en

consecuencia una venta perdida para el comerciante cuyo producto
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origind el pedido inicial. Se desconoce el porcentaje de
sustituciones, de aqui la importancia de que los comerciantes
consideren a los padres e hijos al realizar sus campanas

publicitarias.

Posponer la comprar.- La razon por la cual los padres mas a
menudo hacen postergaciones es debido a la economia familiar “te
lo compro cuando me paguen” o sea por preservar el bienestar del
nino “hoy ya has comido demasiadas golosinas®. A menudo estas
postergaciones son usadas con el afan de que el nifo olvide lo

pedido.

No hacer caso o rechazar la demanda.- En muchos casos los
padres tienen previos acuerdos con sus hijos sobre ciertos
productos “nunca me pidas que te compre chocolates” ¢ sobre
clertos momentos “nunca me pidas que mire aigo que quieras que
te compre cuando estoy comprando cosas para tu padre”, o
simplemente hacer como que no oyen las peticiones del nifio.
Cuando las peticiones son rechazadas por los padres surgen
enfrentamientos, discusiones, palizas © rabietas, ocasionando

situaciones incomodas para ambos.
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1.4.7 Consecuencias de no satisfacer las peticiones de

compra de los niinos

Aproximadamente el 50% de las veces los padres no complacen las
demandas de sus hijos. Ya que los padres sustituyen, posponen, no
hacen caso o rechazan la demanda. Para el nifo el resultado es el mismo
‘no hay producto”, él puede optar por realizar rabietas en los locales de
venta, ponerse rigido, retener la respiracion, chillar, liorar, amenazar y

arrojar cosas, todo puede ocurrir, hasta humillar a los padres.

También suele suceder que la relacion entre padre/hijo quede lastimada
por este encuentro. Los comerciantes en su afan de ganar mercado no
piensan que realmente quedara danada la relacion padre/hijo, porque no
ocurre a menudo, pero es parte de la responsabilidad de ellos interesarse
por el probiema. Debido a esto la mayoria de los padres suelen elaborar

reglas para aplicar frente a los pedidos.

1.4.8 Estilo de los padres y demanda de los hijos

Todos los padres no reaccionan de la misma manera ante la demanda de
sus hijjos. Estas diferencias se pueden dar por el nivel econdmico de la
famifia, pero también puede basarse en los distintos modos de
comportarse y de pensar de los padres en cuanto a la crianza de los hijos

se refiere.



Aungue no se pueda dividir a los padres en un tipo especifico de estilo 0
comportamiento, tienden a seguir modelos definidos. Existen los padres
autoritarios que se imponen ante ios nifios y toman ias decisiones por
ellos. En el otro extremo estan los padres permisivos que no ejercen
ningun control sobre los nifos. En el medio, se encuentran los padres que
ejercen su autornidad pero tienen limites flexibles que fomentan la
independencia en fos hijos. Por ultimo estan los padres negligentes que

muestran poco interés por el cuidado y desarrolio de sus hijos.

Todas estas clases de padres satisfacen ios pedidos de sus pequefios,
pero los padres autoritarios desalientan estas demandas, l0s permisivos y
los que fomentan la independencia las alientan, aunque por diferentes
razones, y los negligentes no reaccionen a ellas. No existen estadisticas
sobre la clasificacion de estos tipos de padres en nuestra sociedad;
podriamos deducir que solamente los autoritarios no reaccionaran en
forma positiva a los pedidos de sus hijos (suponiendo que sus hijos hagan
pedidos). Una campaia publicitana para influenciar a los hijos de padres
autoritarios no tendria éxito. Los padres permisivos y de limites flexibies,
que tienen autoridad, estan dispuestos a complacer las peticiones de sus
hijos, siempre y cuando éstas se encuentren dentro de sus parametros.

Una campania publicitaria dirigida a los padres e hijos probablemente sea
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la mas efectiva para este tipo de padres, pero seria poco efectiva en la

familia autoritaria.

Los comerciantes posiblemente tendran mas éxito al influenciar a los hijos
de padres permisivos y negligentes, aunque de estos ultimos se recibiran
menos reacciones. Los vendedores en los locales de ventas pueden
aprender a identificar los diferentes estilos y trabajar mas eficientemente

en cada uno de elios.

1.4.9 Concepto de ios comerciantes sobre la influencia de

los niflos en las compras de los padres.

Los comerciantes estan muy intéresados en las compras que los ninos
piden a sus padres, debido a que esas peticiones representan miles de
dolares por afic en compras. Los desembolsos de esa magnitud impulsan
a los comerciantes a considerar la influencia que los nifios ejercen sobre
las compras de los padres pero otros parecen olvidarse de ello.

Existen cuatro puntos de vista diferentes sobre la influencia que ejercen
los nifos en las compras de sus padres. Dos de ellos reconocen la

importancia de esa influencia y los otros dos no.

1- No hay nada que hacer al respecto. Muchos comerciantes y

productores creen que poco se puede hacer para gque los nifios influyan en









































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































