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Resumen

La investigacion tuvo como propdsito identificar las practicas de compra y consumo en
mujeres mayores de dieciocho afios de edad, pertenecientes a los niveles socioeconémicos 1, 2, 3
y 4, que adquieren productos de belleza a través de catdlogos, en el Municipio de Cajicd, durante
el primer semestre del afio 2.016. Esta se desarroll6 bajo una investigacion descriptiva, de disefo
transversal y enfoque cuantitativo. Las categorias de andlisis y ejes de esta investigacion estan
basadas en la categoria de practicas de compra y consumo, y bajo ejes de indagacion tales como:
gustos, creencias, poder adquisitivo, costumbres, referencias, preferencias, expectativas y

experiencias.

Palabras clave: compra, consumo, costumbres, preferencias, gustos, poder adquisitivo.

Abstract

The investigation had as a purpose to identify the practices of purchase and consumption in
women over eighteen years old or more that belong to the socioeconomic status of levels 1, 2, 3
and 4 that purchase beauty products of catalogues in the local government of Cajica, during the
first of twenty sixteen. This study was developed through a descriptive research method of cross
curricular and a quantitative approach. The categories of analysis and the central design of inquiry
such as axis are based on the category of the practices of purchase and consumption and the axis
of indignation such as likes, preferences. beliefs, power of acquisition, costumes, references,
expectations and experiences

Keywords: purchase, consumption, costumes, references, likes, preferences, power of acquisition.
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Introduccion

La venta directa a través de catdlogos es un canal de distribucion al por menor, que ha
crecido rapidamente en Colombia, y que se basa esencialmente en un negocio que necesita el
contacto personal de los vendedores independientes con el consumidor, por lo que ha sido
calificada como un "Negocio de Gente" (Acovedi, 2.016) . En Colombia, la venta directa a través
de catalogos existe aproximadamente hace veintiséis afios, en los que se ha visto un constante y
permanente cambio positivo para este canal de distribucion. El mercado colombiano actualmente
cuenta aproximadamente con presencia de treinta y cinco compaiiias las cuales desarrollan su labor
a través de este modelo de negocio, entre las mas importantes se encuentran Yanbal, Amway,
Amelissa, Avon, L’bel, entre otras. Las ventas de estas compafiias actualmente ascienden
aproximadamente a $520 millones de dodlares anuales, y cuentan con una fuerza de ventas de
aproximadamente un millén de personas.

La venta por catalogo en Colombia sigue con gran fuerza en el mercado; a diferencia de lo
que se ha presentado en otros mercados del continente, donde el aumento de las ventas online ha
desplazado la venta directa a través de catdlogos. En nuestro pais la demanda no ha decrecido, esta
continua en aumento y se centraliza en la moda y la belleza. (Litman, 2.016).

Este proyecto de investigacion estara direccionado bajo ejes de indagaciones tales como:
gustos, creencias, poder adquisitivo, costumbres, referencias, preferencias, sentimientos,
expectativas y experiencias, pues se pretende identificar las précticas de compra y consumo en
mujeres mayores de dieciocho afos de edad, pertenecientes a los niveles socioeconémico 1, 2, 3,
y 4, que adquieren productos de belleza a través de catdlogos en el Municipio de Cajica, durante el

primer semestre del afio 2.016.
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Durante el desarrollo del proyecto, se relacionardn y analizaran los resultados
principalmente con las teorias del comportamiento del consumidor propuestas por el doctor
Schiffman; asi como las del fildsofo y socidlogo francés Gilles Lipovetsky, valiosas afirmaciones
del doctor Ledn Schiffman, la licenciada en psicologia Alejandra Walzer, entre otros importantes

autores y personajes seran claves para el progreso de este proyecto de investigacion.
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Objetivos
Los objetivos planteados para esta investigacion son los siguientes:

Objetivo general

Identificar las practicas de compra y consumo en mujeres mayores de 18 afios de edad
pertenecientes a los niveles socioecondémicos 1, 2, 3 y 4 que adquieren productos de belleza a través

de catalogos en el Municipio de Cajica, durante el primer semestre del afio 2016.

Objetivos especificos

e Conocer los gustos y preferencias de las mujeres cajiqueias en la compra y consumo de

productos de belleza a través de catalogos.

e Indagar en la frecuencia y uso de los productos de belleza, que se compran y consumen a

través de catalogos entre las mujeres cajiquenias.

e Reconocer las costumbres y tradiciones que dan sentido a las practicas de compra 'y

consumo de productos de belleza a través de catalogos.
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Planteamiento del problema

La venta directa a través de catdlogos se ha transformado en una industria que dia a dia
demuestra cuan importante se ha convertido para la sociedad, haciendo uso de las oportunidades
de crecimiento impulsados por el apoyo empresarial, la tecnologia y los nuevos consumidores de
mercados emergentes. Las cifras estimadas son un verdadero record para la industria ya que segun
los datos mas recientes de la World Federation of Direct Selling Associations (WFDSA) las ventas
globales superaron US $178 mil millones en el afio 2.013; en América Latina, Brasil, México y
Colombia son los mayores protagonistas en este mercado multimillonario. La venta directa a través

de catdlogo es una importante fuente de empleo para toda la region, especialmente para las mujeres.

La venta directa a través de catalogos se consolida en Colombia como uno de los canales
que mayor desarrollo y crecimiento ha tenido en el mercado. Segin estudio desarrollado por
Nielsen en el afio 2.014 sobre venta directa, el mas completo que se ha realizado hasta ahora en el
pais, permitio identificar algunas de las caracteristicas del mercado que hoy en dia mueven este
canal en desarrollo; entre los hallazgos se encontr6 que el estrato medio es el mas importante en
todos los espectros del negocio de venta directa través de catalogos, es donde se encuentra el mayor
numero de compradores y mas gasto se realiza; el mayor gasto en venta directa se hace en el 38%
de los hogares de clase media, mientras que un 32% se hace en clase alta y media alta y un 30% en
baja; dentro de los hogares de més fuerte consumo (Heavy Users) se identificaron variables
importantes: estan conformados por amas de casa jovenes, y la edad promedio es entre 26 a 50
afios. Asi mismo el estudio permitié establecer que en promedio un hogar colombiano, gasta
$93.100 mensuales, comprando a través de catalogos de venta directa (Nielsen, 2.014); sin
embargo, los resultados completos de este y otros estudios no son compartidos publicamente,

adicionalmente no se cuenta con informacion publica sobre estudios dirigidos a la compra de
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productos de belleza por medio de catalogos, los cuales segln la Federacion Mundial de Ventas
Directas son los productos que mayor porcentaje de ventas registran por este canal, de ahi la
necesidad de generar un estudio el cual proporcione informacion acerca de las practicas de compra

y consumo de las personas que adquieren productos de belleza a través de catalogos.

De acuerdo con lo expuesto, la pregunta objeto de resolver en la investigacion es:

(Cuales son las practicas de compra y consumo en mujeres mayores de dieciocho afios de edad
pertenecientes a los niveles socioecondémicos, 1, 2, 3, y 4, que adquieren productos de belleza a

través de catalogos en el Municipio de Cajicd, durante el primer semestre del afio 2.016?
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Justificacion

Las ventas directas por medio de catidlogos ascendieron a 3 billones de pesos en el afio
2.010, lo que representa un uno por ciento del total de lo gastado por los colombianos. La tendencia
en el ambito mundial sefiala que las categorias mas vendidas son las conformadas por cosméticos
y cuidado personal (Portafolio, 2.011). En Colombia los resultados de estudios sobre ventas por
catdlogos, desarrollados por agencias de investigacion como Nielsen y otras, no son compartidos
masivamente a las personas y/o compaiias que se dedican a desarrollar esta labor; en nuestro pais
hay alrededor de un millon de personas vinculadas al negocio, las cuales reciben ingresos parciales
o totales del sector (Portafolio, 2.011); sobre los hallazgos de estos estudio, solamente tienen
acceso las compaiiias que cuentan con el poder adquisitivo para pagar estos estudios. Con esta
investigacion, sobre las practicas de compra y consumo de las personas que adquieren productos
de belleza a través de catdlogos, en el Municipio de Cajic4, se busca proporcionar bases de
informacion, que generen aportes a futuras investigaciones relacionadas con este tema, asi como la
de generar herramientas a las compaiias y a las personas, que no cuentan con los recursos para
desarrollar estas investigaciones o para adquirir los resultados de estas, de una manera eficiente.

Mediante la identificacion de las practicas de compra y consumo, las compaiias y
consultoras, como se les llama a las vendedoras de este canal, conoceran mejor las caracteristicas
de sus clientes, lo que les permitira fortalecer la relacion con estos, encontrar oportunidades de
mejora en los procesos de las compaiias, incrementar la satisfaccion de sus clientes, desarrollar y
mejorar las estrategias de mercadeo enfocadas hacia el mix de marketing, innovar en sus estrategias

de ventas y a través de estas, aumentar sus ingresos y dar cumplimiento a los objetivos trazados.
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Marco tedrico

Antecedentes de las ventas directas.

Venta directa se define como "cara a cara a vender fuera de lugar de venta fijo” (Peterson
& R.Wotruba, 1.996)

Los primeros vendedores de venta directa aparecieron en la edad media en Inglaterra como
vendedores ambulantes “Chapmen”, quienes viajaban regularmente desde Escocia al Norte de
Inglaterra con productos domésticos. Las referencias mas antiguas que se tienen de una empresa
organizada en venta directa datan del afio 1.851, cuando un sefior “Singer” consider6é importante
para vender sus maquinas de coser ir al domicilio de sus consumidores y demostrar su
funcionamiento. En 1.886 el Sr. Maconel que vendia libros ofrecia por cada libro que se comprara
un perfume, dandose cuenta que los compradores querian mas el perfume que los libros por lo que
desarrollo una empresa de cosméticos y perfumes conocida por todos, Avon Cosmétics. En los
aflos cuarenta se inicio el desarrollo del mercadeo multinivel, a través de la comercializacion de
vitaminas y suplementos alimenticios que necesitaban una explicacion personalizada de los
mismos, con la creacion de una empresa que se denominaba Nutrilite, que innovo con la creacion
de redes de distribuidores y pagos diferenciadores de la venta y la comercializacion de productos.
Esta empresa actualmente es una division de Amway.

Segun ACOVEDI (Asociacion Colombiana de Venta Directa) en el pais, la venta directa
como tal existe aproximadamente hace veintiséis anos, en los que se ha visto una evolucion
constante y permanente. Las ventas en el mercado colombiano ascendieron a tres billones de pesos
en el afio 2.010, lo que representa un 1 por ciento del total de lo gastado por los colombianos.

La venta directa a través de catalogos a llegado a ser uno de los canales que mayor desarrollo

esta teniendo en el mercado colombiano, creciendo un 26%, (Nielsen, 2.014) esto como resultado
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del estudio realizado por panel de hogares de Nielsen, el cual investigo la venta directa en todas las
categorias que hacen parte de los catdlogos actuales (productos como: ropa, cuidado personal,
bebidas, joyeria, accesorios, fragancias, alimentos, hogar).

Segun (Litman, 2.016) “El fendmeno comercial de las ventas por catalogo en Colombia
sigue con gran fuerza en el mercado; diferente a la situacion que se ha presentado en muchos paises
del continente, donde el incremento de las ventas por internet ha desplazado a esta categoria.”. De
acuerdo a esta afirmacion, el mercado colombiano ha presento desconocimiento y temor a lo largo
de la introduccién de este nuevo sistema de pago online; sin embargo, esto ha ido disminuyendo y
cada vez mas colombianos, en especial los jovenes, realizan sus compras por medio de este. Litman
también afirma que, en nuestro pais, la demanda de compra a través de catdlogos no decrece, sigue
en aumento y se centraliza en la moda y la belleza.

Conforme a la publicacion realizada el 26 de marzo del 2016 a través del portal Fashionmac,
Tamara Litman informa que, segin datos oficiales de la Asociacién Colombiana de Venta Directa,
Colombia reporta mas de 1 milléon de vendedores en ‘venta por catdlogo’, generando ventas por
cerca de $3.000 millones de doélares anuales, sobre las cueles 1.800 millones de dolares
corresponden a la belleza y la moda, teniendo asi una participacion del 60% del total del
negocio. Dentro de la categoria de belleza se encuentran los productos de belleza “cosméticos” los
cuales son definidos como “toda sustancia o preparado destinado a ser puesto en contacto con las
diversas partes superficiales del cuerpo humano (epidermis, sistema piloso y capilar, uias, labios
y organos genitales externos) o con los dientes y las mucosas bucales, con el fin exclusivo o
principal de limpiarlos, perfumarlos, modificar su aspecto y/o corregir los olores corporales y/o
protegerlos o mantenerlos en buen estado”. (Consumoteca , 2.010). Dentro de esta categoria

encontramos productos tales como cremas, lociones, labiales, esmaltes, entre otros.
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Existen actores fundamentales que aportan al desarrollo dela venta directa por medio de
catalogos, entre los que se destacan la fuerza de ventas y los clientes. La fuerza de ventas de una
compaiiia es definida como: “el punto de contacto mas importante con el cliente y es el que mayor
impacto tiene en los resultados. Para muchas compaiiias no solamente el mas caro de sus activos,
sino también el mas complejo”. (Mercadeo y Liderazgo, s.f.). En Colombia hay alrededor de un
millon de personas vinculadas al negocio, las cuales reciben ingresos parciales o totales del sector
(Portafolio, 2.011). Este modelo de negocio se ha convertido en una fuente de empleo muy
importante para los colombianos y para los demas paises de la region; segun (Dinero, 2.016) un
vendedor de este modelo de negocio, debe realizar ventas mensuales en promedio de dos millones
de pesos a tres millones de pesos, para recibir un salario mensual de un millon de pesos. Estos

valores de ventas varian de acuerdo a las diferentes compaiias.

El desarrollo de esta investigacion recibe aportes de un estudio realizado en junio del afio
2.015 donde su objetivo fue identificar las practicas de compra, consumo y estilos de vida de las
mujeres ejecutivas que adquieren productos de belleza a través de catalogos, bajo un enfoque
cualitativo, basada en los principios metodologicos de la teoria fundada; que segun Carlos A.
Sandoval tiene por objeto la identificacion de procesos sociales basicos, no se busca comprobar
una hipodtesis, sino por el contrario generar percepciones ¢ hipodtesis como resultado de la
implementacion del método. La investigacion realizada en el afio 2.015 fue sustentada
respectivamente en las teorias del médico psicoterapeuta Alfred Adler: el fildésofo y socidlogo

francés Gilles Lipovetsky.

A continuacion, se presentan algunos apartados de las teorias que tratan el estilo de vida de

las personas que adquieren productos de belleza a través de catalogos, esto con el fin de generar
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mayores herramientas que permitan entender los comportamientos que se presentan en clientes de
este canal y de estos productos.
Estilo de Vida

Adler entiende por ’estilo de vida’ la unidad de la personalidad y su configuracion
individual. Sin embargo, este término cuenta con un significado bastante amplio y es descrito a su
vez como un conjunto personal y diferenciador en los comportamientos y experiencias de los
sujetos, dentro de este se encuentran inmersos eventos tales como lo son las experiencias en los
primeros anos de vida, los gustos y las preferencias que se han formado a lo largo de esta, asi como
la opinion que ha creado cada sujeto sobre si mismo y sobre la opinion que han creado los demas
integrantes de la sociedad en la que esta involucrado.

Adler hace énfasis que el estilo de vida estd encaminado a una opinion del propio sujeto,
la de los demas y de la sociedad que lo rodea. Las mujeres colombianas actualmente cuentan con
circulos sociales muchos mas amplios que con los que contaba hace algun tiempo, el desarrollo y
participacion de la mujer en la sociedad ha avanzado hacia la equidad y la igualdad respecto a los
derechos de las mujeres en el d&mbito social, laboral, politico y académico. Asi como lo afirma
(Martinez, 2.013) las mujeres que cuentan con presencia en la clase media baja centran todas sus
posibilidades de realizacion personal en el poder ubicarse o emplearse como vendedoras, cajeras
bancarias o como empleadas de oficios de nivel similar; conductas como estas han llevado a
generar cambios de estilos de vida y en el comportamientos de muchas de ellas, las normas sociales
estan fijadas ante todo como reglas exteriores, drdenes, asi como sistemas de valor y sistemas de
creencias.

Las normas y exigencias creadas por el hombre a lo largo de su desarrollo han

imposibilitado a los sujetos a una forma de actuar conforme a las solicitudes especificas que se han
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disefiado en la sociedad. Segun los Fundamentos del teleoanalisis adleriano la finalidad social se
constituye a través de la “internalizacion” de las peticiones sociales. (Titze, 1.983).

Estos nuevos roles de participacion femenina han encaminado a que muchas de ellas se
deban enfrentar y adoptar reglas interpuestas por las compafiias donde desarrollan su labor; un
claro ejemplo de esto se evidencia en las entidades financieras, donde uno de los requisitos para
desarrollar una labor dentro de estos, es una excelente presentacion personal. Entre los requisitos
interpuestos por estos entes y por la sociedad que pertenece a este, se encuentran exigencias tales
como la forma de comunicarse, de vestir, el uso y el tipo de maquillaje que se debe utilizar.

Los gustos y las preferencias son un eje importante dentro de la categoria del estilo de vida,
y en general sobre el comportamiento de los consumidores, es muy importante para el mercado
entender la forma en que los sujetos evaluan sus decisiones de compra. Los consumidores estan
sujetos a una cantidad de variables e influenciadores que motivan sus comportamientos hacia la
adquisicion de un producto, preferencias por tonos, lugares, productos, entre otros, reflejado sus
gustos personales los cuales muchas veces estan definidos a partir de una carga cultural, asi como
de actividades diarias, las cuales estructuran su forma de vida, y dan paso a unos intereses
individuales.

Los resultados obtenidos, aportaron a la comprension de la construccioén de significados
respecto al estilo de vida de mujeres ejecutivas que adquieren productos de belleza por medio de
catadlogos. En base al método de estudio establecido al inicio de la investigacion, se instituyeron
una serie de relaciones semanticas que permiten comprender gustos, cultura, identidad creencias,
rutinas costumbres, reglas y preferencias, por parte de las mujeres ejecutivas que adquieren
productos de belleza por medio de catalogos.

El resultado obtenido a través de la red semantica permiti6 identificar y caracterizar el

estilo de vida de mujeres ejecutivas que adquieren productos de belleza por medio de catalogos;
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entre los principal se encuentran que las rutinas o habitos de las mujeres ejecutivas que participaron
estan dados o tienen gran influencia por las obligaciones laborales, las cuales las han llevado a
generar cambios en su dia a dia, el desempenar cargos administrativos las ha llevado a realizar
cambios en sus estilos de vida y a adoptar una serie de reglas tales como la forma de vestir, formas
de comunicarse, tipo de maquillaje a utilizar... etc. Adicional a esto se caracterizan por contar con

poco tiempo para desarrollar otras labores diferentes a las que ejercen en su trabajo y/o universidad.

Comportamiento del consumidor

Comprender al mercado es una parte importante en el desarrollo de cualquier estrategia de
mercadeo, el actuar de estos es un pilar fundamental que permite definir la forma en que se compran
ciertos productos, que lleva a elegir uno de estos y a desechar otro, que lleva a adquirir una marca
y descartar a otra. Se define comportamiento del consumidor como: “el comportamiento que los
consumidores exhiben al buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar productos y servicios que
ellos esperan que satisfagan sus necesidades” (Schiffman, 2.010).

El estudio del comportamiento del consumidor se enfoca en la manera en que estos actores
llevan a cabo la toma de las decisiones de inversion de los recursos con los que cuentan, estos
recursos tales como lo son el tiempo, dinero, los cuales son importantes en el desarrollo de
cualquier actividad de consumo. Para dar cumplimiento con los objetivos de esta investigacion es
de vital importancia lograr establecer las practicas de compra y consumo de las mujeres cajiquefias
que adquieren productos de belleza a través de catdlogos; entendiendo que los practicas de compra

y consumo son totalmente diferentes, pues su desarrollo se evidencia en distintos momentos.
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Al indagar las practicas de compra, se enfatiza en los procesos que se llevan a cabo al
desarrollar esta actividad, los cuales, a partir de este, permiten identificar los productos que se
compran, el motivo de la compra de estos, cudndo se compran, donde se compran, niveles de gasto
o de inversion, asi como la frecuencia con la que se adquieren los productos. Marcal Molin¢ citado
por (Garcia, 2.005) describe el proceso de compra en cinco etapas “Intencion, conocimiento,
preseleccion, busqueda y eleccion”. Entre estas destaca las etapas de conocimiento y preseleccion
pues asegura que estas seran decisivas en la seleccion del producto de interés.

El consumo es un actor fundamental en el desarrollo de la actividad econdmica de cualquier
nacion, este influye en la demanda de los productos que ofrecen las compaiiias al mercado y es un
decisor sobre aspectos sociales tales como el empleo. Las practicas de consumo, se evaluan a partir
de la frecuencia con la que se utilizan los productos, asi como la evaluacion de estos después de
realizar la compra, el efecto de estas evaluaciones sobre futuras compras y como son desechados
estos.

Por otro lado, la clase social, es un aspecto relevante en el comportamiento de los
consumidores, sin embargo (Peter & C. olson, 2.007) citan la observacion de un investigador
experto en clases sociales el cual dice “No hay otra manera de decirlo: la nocion de clase social es
dificil. Los sociélogos, de cuya disciplina surgid este concepto, tampoco tienen consenso acerca de
su valor y validez”. De acuerdo a lo anterior se evidencia que a lo largo de historia ha sido complejo
brindarles un verdadero concepto valido y por lo tanto ha generado problemas y diferencias al
brindar un valor de anélisis a estas.

clase social es definida como: “jerarquia de estatus en la que se distingue a los individuos
con base en nociones de estima y prestigio” (Peter & C. olson, 2.007); sin embargo, estos mismos
afirman que la clase social recibe influencias principalmente por las ocupaciones de las personas,

asi como de su nivel educativo, sin dejar a un lado el nivel de los ingresos que reciben.
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(Peter & C. olson, 2.007) manifiestan que “la clase social también se ve afectada por las habilidades
sociales, aspiraciones de estatus, participacion en la comunidad, historia familiar, nivel cultural,
habitos recreativos, aspecto fisico y aceptacion social por una clase en particular”.

De acuerdo a lo anterior, la clase social es una combinacién de factores que mide atributos
en el area personal, sociales y cultural. Se aclara que en esta investigacion el término “clase social”
es reemplazado por el término “nivel socioecondmico”, el cual representa el mismo concepto del
mencionado inicialmente; esta modificacion se realiza ya que los entes competentes del municipio
de Cajica adoptaron este término.

La clase social es muy util en las estrategias de segmentacion que se han disefiado a lo largo
de la historia; ademas de ser una variable clave en los estudios de comportamiento de los
consumidores. (Peter & C. olson, 2.007) sin embargo, afirman que ha existo desde hace mucho
tiempo una controversia que radica si la clase social o el ingreso son las mejores elecciones de
variables para realizar el andlisis de los consumidores. Actualmente, los investigadores de
consumidores han afirmado que la clase social y los ingresos poseen ventajas y desventajas, de
modo que la eleccion entre clase social, ingresos o una combinacion de ambos depende del
producto de que se trate, asi como de las situaciones que se busquen indagar. Charles Shaninger
citado por (Peter & C. olson, 2.007) manifiesta que la clase social es una mejor variable que los
ingresos, a la hora de investigar aspectos relacionados con el comportamiento del consumidor en

escenarios donde se indagan categorias o ejes tales como estilo de vida, valores y papel social.

Practicas de compra y consumo en mujeres

Las mujeres a lo largo de la historia han sido un segmento clave en el desarrollo de los
mercados, generando asi, la necesidad de comprender sus practicas y comportamientos en los

diferentes escenarios en los que se desarrolla. Numerosas investigaciones han resaltado que las
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mujeres procesan la informacion de una manera completamente diferente a la de los hombres
provocando, que el estudio de estos géneros se realice de forma individual.

Alejandra Walzer en su libro titulado “La belleza: de la metafisica al spot” postula como la
mujer se ha convertido en el principal personaje para el mundo del consumo; sin embargo, cabe
enmarcar que este protagonismo lo ha adquirido conforme al desarrollo y participacion al que ha
tenido en la sociedad. En Colombia las mujeres son el principal agente de compra, son las lideres
en las elecciones de alimentos para su familia, asi como en las compras del hogar, son compradoras
de objetos para el consumo personal, e incluso en las compras que realizan los hombres.

La mujer al adquirir claramente el protagonismo en el mercado también adquiere la atencion
por parte de la publicidad. Hoy en dia se encuentra que en la publicidad aparecen mujeres diversas
razas y estilos, pero todas apuntan a expresar una feminidad consumidora. La mujer es el referente
principal en los medios de comunicacion, y de otros medios tales como los catalogos los cuales son
utilizados en las ventas directas. De una manera o de otra, “la mujer esta en el centro, porque en
el centro esta la concepcion de lo femenino, como lo dador de placer. Hay publicidades para
mujeres y hay publicidades con mujeres, en las que la mujer cede su cuerpo para la connotacion de
los productos, tanto si ella es o no la destinataria directa”. (Walser, 2.008)

El valor de la belleza se muestra como una obligacién para la mujer de hoy, Gilles
Lipovetsky postula la feminizacion del lujo como la expresion de la asignacion de la mujer al deber
de agradar, de estar hermosa a cualquier precio y también agradar a su familia mediante acertadas
decisiones de compra. Para la consumidora se vuelve necesidad, y también ocupacion—
compensacion, sustituto de frustraciones (Lipovetsky, 2.004). Referente a lo anterior expresado por
Gilles Lipovetsky, las consumidoras actuales deben tener en cuenta a la hora de adquirir productos
el campo en el cual se estan desarrollando, esto con el fin de generar una compra acertada y evitar

asi frustraciones.
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La belleza en los mercados actuales se muestra en rasgos de sensualidad, con una imagen
despreocupada e ingenua, y saludable. La belleza como mercancia, es una belleza que estd en
funcién de promocionar las marcas y de contribuir al cumplimiento de los objetivos de estos
negocios. Aunque este nuevo modelo de belleza esta asociado a la evolucion de las industrias de la
moda a lo largo del siglo XX, (Lipovetsky, 2.004) advierte que con el transcurrir de las décadas ya
no es tan importante estar a la moda como mantener una imagen “esbelta y joven”, para lo cual las
mujeres deben invertir parte de sus ingresos en tratamientos para la piel, nutricionistas y en centros
deportivos como gimnasios.

“El valor de la belleza se muestra como un imperativo para la mujer de hoy” (Carosio,
2.008). de acuerdo a esta afirmacion nos damos cuenta como los ideales de belleza estan presentes
en el dia a dia de las mujeres, ellas no solamente deben preocuparse por desarrollar sus actividades
en el hogar, o fuera de este, deben preocuparse por demostrar una imagen bella y radiante, pues
son exigencias de una sociedad. Los productos cosméticos o de belleza han ayudado a las mujeres
a cumplir con lo descrito anteriormente, estos productos dirigidos a mujeres han incrementado con
el pasar de los tiempos, (Rua, 2.007) afirma que estos productos han dejado de ser un producto de
lujo y se han convertido en un producto necesario para todas ellas. El mercado actualmente se ve
sometido a constantes campafias publicitarias, las cuales buscan definir los ideales de belleza de la
sociedad, la utilizacion de modelos con cuerpos y rostros atractivos tienen el objetivo de atraer la
atencion de las mujeres y llevarlas a buscar estos estandares de belleza, de acuerdo a esto, (Rua,
2.007) postula “ Los anuncios cosméticos nos prometen acercarnos a esos canones de belleza lo
que resulta harto dificil teniendo en cuenta que las mujeres que aparecen esos anuncios son modelos
cuyas belleza esta muy por encima de la media”.

Los productos de belleza han estado presentes, en varias etapas de la historia, pero fue en

Egipto, donde lograron su mayor desarrollo, estos productos eran fabricados a partir de elementos
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tomados de la naturaleza, como lo son las plantas, algunos de estos contaban con combinaciones
de harinas, arcillas y aceites; estos productos eran utilizados por las mujeres de la época como
productos de higiene, limpieza, cuidado y embellecimiento, sin embargo estos se han diversificado
y contintan siendo importantes para el desarrollo de la economia, asi como para los mercados
actuales, en especial para las mujeres.

El campo de la investigacion del consumidor, es un campo bastante importante para las
organizaciones, las cuales giran alrededor de estos individuos de consumo, este campo segun
(Barba, 2.013) “se desarrollo parcialmente como una extension de los estudios de marketing, y ha
estado influido significativamente por académicos y profesionales de la investigacion en
psicologia, sociologia y antropologia”. Esta investigacion pretende identificar las practicas de
compra y consumo en mujeres mayores de dieciocho afos de edad pertenecientes a los niveles
socioeconomicos, 1, 2, 3 y 4 que adquieren productos de belleza a través de catidlogos en el
Municipio de Cajica, durante el primer semestre del afio 2.016, apoyado en las teorias de

importantes personajes de las ramas citadas anteriormente.
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Metodologia

El desarrollo de esta investigacion pretende identificar las practicas de compra y consumo
en mujeres mayores de dieciocho afnos de edad pertenecientes a los niveles socios econdmicos,
uno, dos, tres y cuatro, que adquieren productos de belleza a través de catdlogos, en el Municipio
de Cajicd, durante el primer semestre del afio dos mil dieciséis, estard guiada bajo la siguiente

metodologia:

Tipo de estudio

El tipo de estudio seleccionado para el desarrollo de esta investigacion es descriptivo.

Investigacion descriptiva
Segun Daniel S. Behar Rivero en su libro Metodologia de la Investigacion define la
Investigacion descriptiva como:
“Mediante este tipo de investigacion, que utiliza el método de andlisis, se logra
caracterizar un objeto de estudio o una situacion concreta, seiialar sus caracteristicas y
propiedades. Combinada con ciertos criterios de clasificacion sirve para ordenar, agrupar
o sistematizar los objetos involucrados en el trabajo indagatorio. Puede servir de base para
investigaciones que requieran un mayor nivel de profundidad. Su objetivo es describir la
estructura de los fenomenos y su dindmica, identificar aspectos relevantes de la realidad.
Pueden usar técnicas cuantitativas (test, encuesta...) o cualitativas (estudios

etnogrdficos...).” (Rivero, 2008)
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Durante el desarrollo de esta investigacion se realizara bajo una investigacion descriptiva,
la cual permitird identificar las practicas de compra y consumo de este mercado, dado que este tipo
de investigacion permite indagar sobre los hechos que se estan presentando en la actualidad
A partir de esto y apoyados en las herramientas dadas por la investigacion de mercados, se generan
datos estadisticos con la informacion recopilada, dando paso a un posterior andlisis que facilitara
identificar estas practicas, permitiendo asi el cumplimiento del objetivo propuesto desde el inicio

de la investigacion.

Tipo de disefio para la investigacion.

El tipo de disefio para la investigacion sera transversal, la cual incluye la recoleccion de
informacion de una muestra dada de elementos de poblacidn, una sola vez." (Malhotra, 2004)
Esta investigacion, serd disefiada para medir la prevalencia de una exposicion (variables de
investigacion) en una poblacién definida y en un punto especifico de tiempo bajo el enfoque
transversal, buscando maximizar la calidad de informacion recopilada y previniendo el sesgo de la

misma dentro de la muestra seleccionada, por una unica vez.

Enfoque de la investigacion: Cuantitativa
El enfoque que regira esta investigacion sera de tipo cuantitativo. El cual es definido como:
" La Metodologia Cuantitativa, es aquella en la que se recogen y analizan datos
cuantitativos sobre variables. Ademas, trata de determinar la fuerza de asociacion o
correlacion entre variable, la generalizacion y objetivacion de los resultados a través de

una muestra para hacer inferencia a una poblacion de la cual toda muestra procede’’.

(Maguiria Flores, 2.009)
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Mapeo

La fase de mapeo solo es desarrollada en investigaciones cualitativas, por lo tanto, en esta
investigacion que se rige bajo un enfoque cuantitativo, que tiene como objetivo identificar las
practicas de compra y consumo en mujeres mayores de dieciocho anos de edad, pertenecientes a
los niveles socioecondmicos 1, 2, 3, y 4, que adquieren productos de belleza a través de catalogos

en el Municipio de Cajica, durante el primer semestre del afio 2.016, no se desarrolla esta fase.
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Variables o categorias

Las variables son una propiedad que puede variar y cuya variacion es susceptible de medirse

u observarse (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 1.997). Segtn (Briones,

2.002) Las variables son una base importante de la investigacion cuantitativa y son utilizadas tanto

en el problema de investigacion, como en los objetivos trazados, pues estos se formulan con el uso

de una o mas variables. Las categorias de analisis y ejes de esta investigacion estan basadas en la

categoria de practicas de compra y consumo, y bajo los ejes de indagacion tales como: gustos,

creencias, poder adquisitivo, costumbres, referencias, preferencias, sentimientos, expectativas y

experiencias.

Tabla 1 Categorias de andlisis y ejes de indagacion de la investifacion

Categoria

Definicion

Ejes de Indagacion

Practicas de
Compray
Consumo

Lipovetsky analiza la evolucion del individuo como
consumidor, y de como se ha transformado de ser un
consumidor hasta llegar al punto de convertirse en un
Hiperconsumidor. Explica como el mundo es guiado
por un consumismo sin limites, por la moda y la
versatilidad de la misma y por altisimos niveles
narcisistas de los individuos; como cambia la
sociedad, rompiendo y dejando atrds las costumbres
de los siglos 17 y 18 y adentrandose en una era de un
consumo masificado. Esto influye drasticamente en
los modos de vida, comportamientos, creencias y
roles, siendo el punto de partida para la
personalizacion, el valor y la importancia de “lo
nuevo”; también expone sobre la combinacion de
organizaciones y significados para llegar cada vez
mas a los individuos y volverlos consumidores,
acciones y valores, flexibilizacion de la sociedad, un
consumidor educado y mas informado, lleno de
necesidades y con los sentidos a flor de piel.

* Gustos
* Creencias
* Poder adquisitivo
* Costumbres
» Referencias
* Preferencias
 Sentimientos
* Expectativas
* Experiencias

Fuente: Elaboracion propia
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Poblacion y muestra

La poblacion y muestra objeto de estudio se describen enseguida:

Poblacion objeto de estudio
Segln las autoras M. Teresa Icart, Carmen Fuentelsaz y Anna M. Pulpon, la poblacion de
estudio es el conjunto de individuos que tiene ciertas caracteristicas o propiedades que son las que
se desea estudiar. Cuando se conoce el numero de individuos que la componen, se habla de una
poblacion finita y cuando no se conoce su numero, se habla de una poblacion infinita. Es
importante diferenciarlo pues las formulas para calcular el nimero de individuos de la muestra,
trabajara en funcion de estos dos tipos de poblacion. Para esta investigacion la poblacion sera

considerada como infinita.

Elemento muestral
Entendida como “La unidad més pequena en la que se divide la muestra, la poblacion o el
universo. Esta Unidad puede ser persona, grupo, institucion etc. La identificacion de este elemento
estd en funcion del problema de investigacion” (Uribe, 2.004)
El elemento muestral para esta investigacion serdn mujeres mayores de edad (18 afios),
residentes del Municipio de Cajicd, que pertenezcan al nivel socioeconémico 1, 2, 3 y 4, que

compren y/o utilicen productos de belleza a través de catalogos.

Unidad muestral

Se entiende como: “elemento o conjunto de elementos que se seleccionan en una etapa del
muestreo. En los disefios simples — s6lo una etapa -, la unidad de muestreo y el elemento coinciden,
y en los disefios complejos —mas de una etapa- las unidades de muestreo estd compuestas de mas

de un elemento” (Vivanco, 2.005)
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La fuente de informacion que se pretende medir, dado el lugar de aplicacion de los cuestionarios

esta conformado por: estudiantes, amas de casa, empleadas, entre otros.

Alcance
Determinado por las limitaciones que establece el investigador en la descripcion del marco

muestral, normalmente delimitado por un area geografica” (Chaparro, 2.015)

El alcance se encuentra delimitado por el Municipio de Cajicd, teniendo en cuenta la zona urbana
la cual se localiza en el centro del Municipio y particularmente en el barrio la Capellania ubicado
por fuera del perimetro urbano al norte del Municipio, asi como la zona rural la cual esta
conformada por cuatro (4) veredas: vereda Chuntame, vereda Canelon, vereda Rio grande y vereda
Calahorra.
Tiempo
Segun la RAE el tiempo es entendido como el periodo determinado durante el que se
realiza una accion o se desarrolla un acontecimiento.

Para la etapa del levantamiento de encuestas, se realizara durante el segundo semestre del 2016.

Marco muestral
El marco muestral es el nimero de sujetos que estan en el universo, de los cuales se tomara
la muestra para llevar a cabo la encuesta a aplicar. “’el nimero de sujetos que componen el universo

29 ¢

dentro del cual tiene sentido seleccionar una muestra que sea representativa del mismo’’ “’tamafio
real de la poblacion a la que nos dirigimos’’ (Gomez, 2.006)

En el marco muestral de esta investigacion, se busca tener un listado que contenga la informacion

de la poblacién definida para ser objeto de estudio en esta investigacion.
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Teniendo en cuenta que la poblacion objeto de estudio es: mujeres mayores de edad (18 afios),
residentes del Municipio de Cajic4, que pertenezcan al nivel socioecondémico uno, dos, tres y
cuatro, que compren y/o utilicen productos de belleza a través de catalogos.

La poblacion total del Municipio de Cajicé es de 44.721 habitantes, de los cuales un 60% habita en
el area Urbana y el 40% en el area Rural. Del total de la poblacion el 50.78% pertenecen al género
Femenino es decir 22.707 habitantes y el restante 49.22% al género Masculino 22.014, existiendo

mayor concentracion de poblacion femenina en el area urbana. (DANE, 2010)

Tipo de muestreo
El tipo de muestreo seleccionado para esta investigacion es el no probabilistico y la técnica

seleccionada corresponde al muestreo en cadena.

Tipo de muestreo: no probabilistico.
Segun el autor Angel Fernandez Nogales en su libro Investigacion y técnicas de mercado el
muestreo no probabilistico o aleatorio es “la eleccion de la muestra se realiza a través de un
procedimiento no aleatorio, que normalmente es el criterio del investigador o del encuestador. En
este tipo de procedimiento los miembros de la poblacion no tienen una probabilidad conocida de
pertenecer a la muestra”.
De acuerdo con el tipo de muestreo seleccionado, el tamafio de la muestra sera seleccionado por la
voluntad del encuestador, bajo los siguientes criterios:

= Mujeres mayores de edad (18 afos).

*  Municipio: Cajica

*  Que compren y/o utilicen productos de belleza adquiridos a través de catalogos

= Pertenecientes a los niveles socioecondmicos uno, dos, tres y cuatro.
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Técnica de muestreo: en cadena.

Segun el autor Angel Fernandez Nogales en su libro Investigacion y Técnicas de Mercado,
la técnica de muestreo en cadena, consiste en solicitar a las unidades muéstrales captadas la
identificacion de posibles nuevos elementos de la muestra pertenecientes al colectivo objetivo.
Este procedimiento es apropiado para poblaciones reducidas y muy especializadas que presentan
dificultades para su identificacion.

Se decidi6 utilizar el muestreo no probabilistico o no aleatorio junto a la técnica o método de
muestreo en cadena por cuanto las personas encuestadas debian cumplir con criterios y/o
caracteristicas definidas previamente.

Los criterios o caracteristicas establecidos para esta investigacion que deben cumplir el personal
encuestado son: personas que compren y/o utilicen productos de belleza adquiridos a través de
catalogos, y que ademas de esto que cumplan con caracteristicas demograficas tales como: mujeres
mayores de edad (18 anos), residentes del Municipio de Cajic4, pertenecientes a los niveles

socioecondmicos uno, dos, tres y cuatro.

Debido a que no se cuenta con fuentes secundarias donde se evidencie un listado de las personas
que compren y/o utilicen productos de belleza adquiridos a través de catalogos, se decidio utilizar
la técnica o método en cadena con el fin que las primeras personas encuestadas, identificadas
previamente, referenciardn a otras que cumplieran al igual que ellos, los criterios mencionados

anteriormente.
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Tamaio de la muestra

El tamafio de la muestra se obtuvo a partir de aplicacion de la siguiente formula.

Calculo para la muestra: infinita.

Como no se conoce a N en nuestra muestra, se calcula a partir de la formula infinita.

Muestra infinita

Z* (p*q)

N = —
e

7=% de fiabilidad deseado para la media maestral
e= error maximo permitido para la medida muestra
p= % de veces que se supone que ocurre un fendémeno
g= es la no ocurrencia del fendémeno (1-p)
Se seleccionaron estos criterios para definir la cantidad de encuestas a ejecutar.
Nivel de confianza: 95%
Error muestral: 5%

__ 1,962 (0,5%0,5)

N
0,052

=384, 16

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2 distribucion de la muestra de acuerdo con el nivel socioeconomico

384

| Nivel Socioeconomico 1| [ Nivel Socioeconomico 2| [ Nivel Socioeconomico 3| | Nivel Socioeconomico 4
\ 7% | | 54% | | 29% | | 10% |
\ 28 | | 207 | | 111 | | 38 |

La distribucion de la muestra se realiza a partir del peso porcentual que tiene cada uno de los niveles

socioecondmicos, en el Municipio de Cajica.
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Técnica de recoleccion de informacion e instrumentos

La técnica e instrumentos utilizados para el desarrollo de la investigacion, son los siguientes:

Técnica de recoleccion de informacion: Encuesta
La técnica de recoleccion de informacion seleccionada para esta investigacion es la
encuesta, la cual es definida como:
“Investigacion realizada sobre una muestra de sujetos representativa de una poblacion
mas amplia, que se lleva a cabo en el contexto de la vida cotidiana, utilizando
procedimientos estandarizados de interrogacion, con el fin de obtener mediciones
cuantitativas de una gran variedad de caracteristicas objetivas y subjetivas de la

poblacion’’ (Ferrando, 1.996)

Instrumento de recoleccion de informacion: Cuestionario

El cuestionario es el instrumento de recoleccion de informacion seleccionado para la investigacion;

este es definido como:

“El instrumento, que tiene forma material impresa o digital, utilizado para registrar la
informacion que proviene de personas que participan en una encuesta, en una entrevista o
en otros procedimientos. El formato del cuestionario puede ser de preguntas abiertas,

cerradas o ambas, asi como directas o indirectas” (Toledo, 2.012)

El cuestionario para esta investigacion, se encuentra conformado inicialmente por un saludo y una
presentacion, la cual tiene como objetivo informar acerca del encuestador y del tema de
investigacion. Cuenta con preguntas de caracter demografico, tales como, edad, ocupacion y nivel

socioeconomico. El cuerpo del cuestionario se encuentra desarrollado a partir de once preguntas,
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entre las cuales esta incluida una pregunta filtro; las preguntas abiertas y cerradas incluidas en este
cuestionario tienen al objetivo de facilitar la identificacion de las practicas de compra y consumo
de las mujeres cajiquefias que adquieren productos de belleza a través de catalogos; estas preguntas
fueron desarrolladas a partir de diferentes tipos de escalas como lo son: escalas basicas y escalas

no comparativas.(ver Apéndice A - cuestionario)

Procedimiento

El proceso para llevar a cabo la recoleccion de la informacion, luego de realizacion dos pruebas
pilotos, con el fin de identificar oportunidades de mejora en el disefio del cuestionario, fue el
siguiente:

e Se identificaron los lugares donde se reunen las fuerzas de ventas de las diferentes
compaiias que desarrollan la labor de ventas de productos de belleza a través de catalogos.

e Se procedio a la identificacion de algunas socias empresarias o consultoras (vendedoras), a
estas se informo acerca del objetivo de la investigacion, esto con el fin de que referenciaran
a algunos de sus clientes.

e Se realizaron visitas en domicilios y en los diferentes lugares donde realizan las reuniones
periddicas de cada compaiiia; en estos lugares se abordaron a los clientes de este canal; con
el fin de que se diera respuesta al cuestionario.

e Antes de la aplicacion del cuestionario se realizd una presentacion personal por parte del
encuestador y se informo a cada una de las encuestadas, el objetivo de la investigacion.

e Se procedio a la firma del consentimiento informado, el cual se encontraba al respaldo del

cuestionario. (ver Apéndice B -consentimiento informado)
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e Se realizo la aplicacion de trecientos ochenta y cuatro cuestionarios, de acuerdo con la
distribucion realizada en el proceso de muestreo. (ver tabla 8 - Distribucion de la muestra
de acuerdo con el nivel socioeconomico)

¢ Finalmente se organizaron los cuestonarios y se dio inicio a la tabulacion de la informacion.

Analisis de datos

El andlisis de datos consiste en la realizacion de las operaciones a las que el investigador sometera
los datos con la finalidad de alcanzar los objetivos del estudio. (Republica, 2.008)

El procesamiento de la informacion obtenida en el trabajo de campo, fue tabulado manualmente, a
partir de esta se realiza un analisis descriptivo de los datos, el cual tiene por objetivo hacer una
descripcion de las caracteristicas de las unidades de analisis, esto apoyado en la distribucion de
frecuencias que consiste en el ordenamiento o clasificacion de los valores observados en una
variable de acuerdo con su magnitud numérica, permitiendo asi, identificar la forma como ciertos
puntos o caracteristicas estan distribuidos, en estas tablas de frecuencias se indica cada variable
que aparece como opcion de respuesta, el nimero de veces que aparece y el porcentaje que
representan esas apariciones con respecto al total de casos.

La técnica de representaciones de las distribuciones de frecuencias, se realiza por medio de
gréficas, pues constituyen uno de los medios mas usados y mas difundidos para la presentacion y
analisis de la informacion cuantitativa. Esto se debe al hecho de que los resultados presentados
graficamente son entendidos con mayor rapidez que las explicaciones textuales o numéricas. Los

tipos de graficas utilizados son: diagramas sectoriales y diagramas en barras.



Practicas de compra y consumo, en mujeres que adquieren productos de belleza a través de catalogos 43

Consideraciones éticas

La resolucion 008430 de 1.993 del Ministerio de Salud, en el articulo 5, Titulo II- Capitulo
I considera que:

“En toda investigacion en la que el ser humano sea sujeto de estudio, debera prevalecer el

criterio del respeto a su dignidad y la proteccion de sus derechos y su bienestar”.
Asi mismo, en el Capitulo 8 del mismo Titulo, se establece que:

“En las investigaciones en seres humanos se protegerda la privacidad del individuo, sujeto
de investigacion, identificandolo solo cuando los resultados lo requieran y éste lo

autorice”.
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Analisis de datos

El analisis de la informacion obtenida durante el desarrollo de esta investigacion se presenta
a partir de diagramas sectoriales y diagramas en barras los cuales permiten representar mediante
estructuras graficas los datos, facilitando su comprension, comparacion y andlisis. Cada uno de los
niveles socioecondmicos establecidos en el Municipio de Cajic4 son analizados individualmente
con el fin de generar informacion detallada en cada uno de estos, finalmente se presenta un analisis
general de la totalidad de los datos obtenidos. Con el fin de identificar los correspondientes analisis,
se disefiaron imagenes que facilitan la identificacion de estos, en los diferentes niveles
socioeconomicos, asi como en el andlisis general de la informacion obtenida; la imagen se
encuentra conformada por un icono femenino, el cual representa las mujeres encuestadas y un
nimero que expresa el nivel socioecondémico al que pertenecen. La imagen correspondiente al
analisis general, no cuenta con nimero. Estas imagenes se encuentran ubicadas en la parte superior

izquierda, en cada una de las graficas presentadas.

HNustracion 1 Identificacion andlisis

Nivel socioeconomico | Nivel socioeconomico | Nivel socioeconomico | Wivel socioeconomico

i A
uno dos tres cuatro i

Fuente: Elaboracién propia
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Analisis nivel socioeconémico uno

De un total de 44.721 habitantes, en el Municipio de Cajicd, se hace la distincidén que el siete por
ciento de estos se encuentra en el nivel socioecondomico uno (DANE, 2010), de acuerdo con esta
informacion, el nivel socioecondmico uno, recibi6 este mismo porcentaje de participacion sobre el
tamafio de la muestra elegida para la investigacion, dando como resultado un total de veintiocho

encuestados para este nivel.

7% % 384 - 100 = 28

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en el nivel socioecondmico uno, para facilitar
la interpretacion de estos, se contard con una tabla y una grafica, donde se evidencia la tabulacién

y representacion de estos, seguido se presenta el correspondiente andlisis.
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Ocupacion mujeres cajiquerias — nivel socioecondmico uno

Tabla 3 Ocupacion mujeres cajiquerias — nivel socioeconomico uno

46

Ocupacion No de menciones %
Hogar 11 39%
Empleada 11 39%
Estudiante 5 18%

Independiente 1 4%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 1 Ocupacion mujeres cajiquerias — nivel socioeconomico uno

Ocupacion mujeres cajiquefias
Independiente
4%

Estudiante
18%

Hogar
39%

Empleada
39%

HHogar MEmpleada ®Estudiante HIndependiente

Fuente: Elaboraciéon propia

Para el primer semestre del afno dos mil diecisé€is la ocupaciéon de las mujeres cajiquefias

pertenecientes al nivel socioecondmico uno se encuentra enmarcado por un treinta y nueve por

ciento que afirma que su principal ocupacidn se encuentra en desempeiiar roles en el hogar, sin

embargo con el mismo valor porcentual mencionado anteriormente, se encontro a las mujeres que

informan contar con participacion en el mercado laboral, desempefiando labores como empleadas;

en una tercer posicion un dieciocho por ciento de la poblacion encuestada perteneciente al nivel

uno afirma que su principal ocupacion se encuentra en desarrollar actividades académicas.
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Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdlogos-nivel socioecondmico uno

Tabla 4 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos - nivel
socioeconomico uno

Marca No de menciones %
Avon 11 39%
Esika 9 32%
Cyzone 7 25%
Natura 1 4%
Lbel 0 0%
Yanbal 0 0%
Oriflame 0 0%
otra 0 0%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 2 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos - nivel
socioecondmico uno

Marca preferida al comprar productos de belleza a través de
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Fuente: Elaboracion propia

Al indagar por la marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos, las mujeres
encuestadas pertenecientes al nivel socioeconémico uno, presentan mayor preferencia por la marca
estadunidense Avon, Seguida de esta se encuentran dos marcas de la multinacional Belcorp, Esika
y Cyzone, las cuales cuentan con una preferencia del treinta y dos por ciento y el veinticinco por

ciento respectivamente, entre las personas encuestadas.
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Factor mas influyente en la decisiéon de compra de productos de belleza a través de catdlogos —
nivel socioeconémico uno

Tabla 5 Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de
catalogos — nivel socioeconomico uno

Factor No de menciones %
Facilidad de pago 17 61%
El precio 6 21%
La Marca 2 7%
La Publicidad 2 7%
La Calidad del producto 1 4%
Tiempo 0 0%
Otra(s). 0 0%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 3 Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de
catalogos—nivel socioeconomico uno
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Fuente: Elaboracién propia

El factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de catdlogos
entre las mujeres cajiqueias pertenecientes al nivel socioeconémico uno, es la facilidad de pago
que brinda este modelo de negocio; este factor recibid diecisiete menciones, dando una calificacion
porcentual del sesenta y uno por ciento. El precio se encuentra en segunda posicion con seis

menciones equivalentes al veintiuno por ciento del total.
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Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacién-nivel socioecondmica uno

Tabla 6 Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion-nivel socioeconomica uno

Producto No de menciones %
Esmaltes 18 25%
Lapiz labial 16 22%
Pestafiinas 14 19%
Delineadores 10 14%
Sombras 9 13%
Cremas 3 4%
Corporales
Fragancias 1 1%
Cremas Faciales 1 1%
Bases Faciales 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 72 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 4 Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion - nivel socioeconomico uno
Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion
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Fuente: Elaboracién propia

Esta pregunta se destaca entre las demas, ya que permitia seleccionar mas de una respuesta. Las
mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel socioecondmico uno, informan que los productos con
mayor frecuencia de compra y/o utilizacion son los esmaltes y los lapices labiales. Estos productos
recibieron una calificacion porcentual del veinticinco por ciento y el veintidés por ciento

respectivamente.
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Frecuencia de uso productos de belleza-nivel socioecondmico uno

Tabla 7 Frecuencia de uso productos de belleza-nivel socioeconomico uno

Frecuencia No de menciones %
Todos los dias 12 43%
Fines de semana 11 39%
Ocasiones Especiales 5 18%
De vez en cuando 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboraciéon propia

Grafica 5 Frecuencia de uso productos de belleza-nivel socioeconomico uno
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la informacion obtenida entre las mujeres encuestadas, perteneciente al nivel
socioecondmico uno, se encontré6 que un cuarenta y tres por ciento de estas afirman utilizar

productos de belleza a diario, frente a un treinta y nueve que declara utilizar estos los fines de

s€mana.
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Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza- nivel socioeconémico uno

Tabla 8 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza- nivel socioeconomico uno

Motivo No de menciones %
Vanidad 12 43%
Gusto 10 36%
Presentacion Personal 5 18%
Exigencias Laborales 1 4%
Otra(s) 0 0%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 6 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza-nivel socioeconomico uno
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Fuente: Elaboracién propia

Doce de veintiocho mujeres cajiquefias encuestadas, pertenecientes al nivel socioeconémico uno,
relacionan la vanidad como el principal motivo por el cual compran y/o utilizan productos de
belleza, este recibe la mayor calificacion porcentual con un cuarenta y tres por ciento, seguido por

gusto y presentacion personal con un treinta y seis por ciento y un dieciocho por ciento

respectivamente.
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Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catalogos- nivel
socioecondmico uno

Tabla 9 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de  catdalogos-
nivel socioeconomico uno

Monto No de menciones %
Entre $15.001 y $30.000. 10 36%
Mas de $50.001 7 25%
Entre $30.001 y $50.000. 6 21%
Hasta $ 15.000 5 18%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 7 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catalogos-
nivel socioeconomico uno
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Fuente: Elaboracién propia
Entre quince mil pesos y treinta mil pesos ($15.001 y $30.000) fue la opcion de respuesta con
mayor numero de menciones, al indagar a las mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel
socioeconomico uno, sobre el gasto promedio mensual que realizan en la compra de productos de
belleza a través de catdlogos, esta opcion de respuesta recibié diez menciones de veintiocho
posibles, brindando una calificacion porcentual del treinta y seis por ciento, seguida de, mas de
cincuenta mil (Mas de $50.001) con un veinticinco por ciento y entre treinta mil pesos y cincuenta

mil pesos (Entre $30.001 y $50.000) con calificacion porcentual del veintiuno por ciento.
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Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - nivel socioecondmico uno

Tabla 10 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - nivel
socioeconomico uno

Frecuencia No de menciones %
Mensualmente 19 68%
Cada 3 meses 6 21%
Semanalmente 2 7%
Cada 6 meses 1 4%
Mayor a 1 afio 0 0%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 8 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - nivel
socioeconomico uno
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Fuente: Elaboracion propia

A la pregunta ;Con que frecuencia compra productos de belleza a través de catdlogos? Una gran
mayoria de las mujeres cajiquenas encuestadas pertenecientes al nivel socioeconémico uno
responde que la frecuencia con la que compra productos de belleza a través de catdlogos es
mensual, esta opcion de respuesta recibio diecinueve menciones de veintiocho posibles registrando
asi una calificacion porcentual del sesenta y ocho por ciento; seguido de cada tres con una

participacion del veintiin por ciento.
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Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se adquieren a
través de catalogos - nivel socioecondmico uno

Tabla 11 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catdlogos - nivel socioeconomico uno

Lugar No de menciones %
En el hogar 21 75%
En el trabajo 6 21%
En la universidad 1 4%
En el Colegio 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 9 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catdlogos - nivel socioeconomico uno
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Fuente: Elaboracion propia

El hogar, es el lugar donde un setenta y cinco por ciento de las mujeres cajiquefias pertenecientes
al nivel socioecondmico uno, afirma visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza que
adquiere a través de catalogo, esta opcion de respuesta recibid el mayor nimero de menciones y es

seguida por un veintiuno porciento que informa realizar esta accion en su lugar de trabajo.
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Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas- nivel socioecondmico uno

Tabla 12 Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas- nivel socioeconomico uno

Lapso de tiempo No de menciones %
De 11 a 15 dias 15 54%
De 6 a 10 dias 13 46%
De 1 a 5 dias 0 0
Mas de 15 dias 0 0
Total: 28 1

Fuente: Elaboracién propia
Grafica 10 Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas- nivel socioeconomico uno
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Fuente: Elaboracién propia

Un cincuenta y cuatro por ciento de las mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel socioeconémico
uno, informan que el tiempo que tardan en recibir los productos de belleza que solicitan a través de
catalogo tarda entre once dias y quince dias; el cincuenta y cuatros por ciento restantes informa que

tarda en recibir estos de seis dias a diez dias.
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Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos -nivel socioecondomico
uno

Tabla 13 Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos - nivel
socioecondomico uno

Grado No de menciones %
Muy adecuado 16 57%
Adecuado 12 43%

Poco Adecuado 0 0%

Inadecuado 0 0%
Total: 28 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 11 Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos - nivel
socioeconomico uno
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la pregunta anterior donde se indagaba el tiempo que tardan en recibir los productos
de belleza que solicitan a través de catdlogo, se buscé en esta, indagar sobre qué tan adecuado o
inadecuado les parecia este lapso de tiempo; de las veintiocho mujeres cajiquefias encuestadas
pertenecientes al nivel socioecondémico uno, dieciséis informaron que este tiempo les parecia muy
adecuado, seguido de doce que afirmaron que este era adecuado; esta parte de la muestra justificd

que este tiempo era necesario para reunir el dinero del pago de estos.
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Analisis nivel socioeconémico dos

Del total de la poblacion cajiqueia se hace la distincion que el cincuenta y cuatro por ciento de
estos se encuentra en el nivel socioeconomico dos (DANE, 2010), de acuerdo con esta informacion
el nivel socioecondmico dos recibi6 este mismo porcentaje de participacion sobre el tamaio de la
muestra elegida para la investigacion, dando como resultado un total de doscientos siete

encuestados para este nivel.

54% % 384 =~ 100 = 207

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en el nivel socioecondmico dos, para facilitar
la interpretacion de estos, se contard con una tabla y una gréfica, donde se evidencia la tabulacion

y representacion de estos, seguido se presenta el correspondiente andlisis
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Ocupacion mujeres cajiquenias- nivel socioecondmico dos

Tabla 14 Ocupacion mujeres cajiquenias- nivel socioeconomico dos
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Ocupacion No de menciones %
Hogar 95 46%
Empleada 61 29%
Estudiante 51 25%

Independiente 0 0%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboracién propia
Grafica 12 Ocupacion mujeres cajiquerias- nivel socioeconomico dos
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Fuente: Elaboracion propia

Para el primer semestre del afno dos mil diecisé€is la ocupaciéon de las mujeres cajiquefias

pertenecientes al nivel socioecondmico dos se encuentra enmarcado por un cuarenta y seis por

ciento que afirma que su principal ocupacion se encuentra en desempenar roles en el hogar, en

segundo lugar, con una calificacion porcentual de veintinueve, se encontraron a las mujeres que

informan contar con participacion en el mercado laboral, desempenando labores como empleadas.

Finalmente, con un veinticinco por ciento de la poblacion encuestada perteneciente al nivel dos,

afirma que su principal ocupacion se encuentra en desarrollar actividades académicas.
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Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdlogos- nivel socioecondémico dos

Tabla 15 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdlogos- nivel
socioeconomico dos

Ocupacion No de menciones %
Esika 76 37%
Avon 76 37%

Cyzone 42 20%
Natura 10 5%
Yanbal 3 1%
Lbel 0 0%
Oriflame 0 0%
Otra 0 0%

Total: 207 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 13 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdalogos- nivel
socioeconomico dos
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Fuente: Elaboracién propia

Al indagar por la marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos, las mujeres
encuestadas pertenecientes al nivel socioeconémico dos, presentan mayor preferencia por la marca
estadunidense Avon y la marca Esika de la multinacional peruana Belcorp, las cuales cuentan con

una preferencia del treinta y siete por ciento entre esta muestra.
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Factores mas influyentes en la decision de compra de productos de belleza a través de catalogos -
nivel socioecondémico dos

Tabla 16 Factores mas influyentes en la decision de compra de productos de belleza a través de
catalogos - nivel socioeconomico dos

Factor No de menciones %
Facilidad de pago 120 58%
El precio 47 23%
La Calidad del producto 22 11%
La Publicidad 11 5%
La Marca 7 3%
Tiempo 0 0%
Otra(s). 0 0%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 14 Factores mas influyentes en la decision de compra de productos de belleza a través
de catalogos - nivel socioeconomico dos
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Fuente: Elaboracion propia
El factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de catalogos
entre las mujeres cajiqueias pertenecientes al nivel socioecondmico dos, es la facilidad de pago

que brinda este modelo de negocio. Este factor recibid ciento veinte menciones, dando una
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calificacion porcentual del cincuenta y ocho por ciento, el precio se encuentra en segunda posicion
con cuarenta y siete menciones equivalentes al veintitrés por ciento del total.

Productos con mavor frecuencia de compra y/o utilizacién - nivel socioecondmico dos

Tabla 17 Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion - nivel socioeconomico dos

Producto No de menciones %
Fragancias 93 17%
Pestafiinas 93 17%
Lapiz labial 81 15%

Esmaltes 79 14%

Sombras 76 14%

Delineadores 54 10%
Bases Faciales 36 7%
Cremas Faciales 25 5%
Cremas Corporales 14 3%
Otra(s) 0 0%
Total: 551 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 15 Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion -nivel socioeconomico dos
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Fuente: Elaboracion propia
Esta pregunta se destaca entre las demas, ya que permite seleccionar mas de una respuesta. Las

mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel socioecondémico dos, informan que los productos con

mayor frecuencia de compra y/o utilizacion son las fragancias y las pestafiinas. Estos productos
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recibieron una calificacion porcentual del diecisiete por ciento, correspondiente a noventa y tres

menciones para cada uno de estos productos.

Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioecondmico dos

Tabla 18 Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioecondomico dos

Frecuencia No de menciones %
Todos los dias 135 65%
De vez en cuando 37 18%
Fines de semana 32 15%
Ocasiones Especiales 3 1%
Otra(s) 0 0%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboraciéon propia

Grafica 16 Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioecondmico dos
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De acuerdo con la informacién obtenida entre las mujeres encuestadas, perteneciente al nivel
socioecondomico dos, se encontrd que un sesenta y cinco por ciento de estas afirman utilizar
productos de belleza a diario, frente a un dieciocho por ciento que declara utilizar estos de vez en

cuando, la opcidn de respuesta “Fines de semana” se encuentra en tercera posicion con un quince

por ciento.
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Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza -nivel socioecondémico dos

Tabla 19 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza -nivel socioeconomico dos

Motivo No de menciones %
Vanidad 131 63%
Gusto 41 20%
Presentacion Personal 35 17%
Exigencias Laborales 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 17 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza-nivel socioeconomico
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Fuente: Elaboracién propia

Ciento treinta y una de doscientas siete mujeres cajiquefias, pertenecientes al nivel socioecondmico
dos, relacionan la vanidad como el principal motivo por el cual compran y/o utilizan productos de
belleza, este recibe la mayor calificacion porcentual con un sesenta y tres por ciento, seguido por

gusto y presentacion personal con un veinte por ciento y un diecisiete por ciento respectivamente.
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Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catalogos- nivel
socioeconomico dos

Tabla 20 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de
catalogos- nivel socioeconomico dos

Monto No de menciones %
Entre $15.001 y $30.000. 105 51%
Entre $30.001 y $50.000. 63 30%
Hasta $ 15.000 31 15%

Mas de $50.001 8 4%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboracién propia
Grafica 18 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de
catalogos- nivel socioeconomico dos
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Fuente: Elaboracion propia

Entre quince mil pesos y treinta mil pesos ($15.001 y $30.000) es la opcion de respuesta con mayor
nimero de menciones, al indagar a las mujeres cajiquenas pertenecientes al nivel socioecondmico
dos sobre el gasto promedio mensual que realizan en la compra de productos de belleza a través de
catalogos. Esta opcion de respuesta recibio ciento cinco menciones de doscientas siete
posibles, brindando una calificacion porcentual del cincuenta y uno por ciento, seguida de, entre
treinta mil pesos y cincuenta mil pesos (Entre $30.001 y $50.000) con un treinta por ciento y hasta

quince mil pesos (Hasta $ 15.000) con calificacion porcentual del quince por ciento.
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Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos- nivel socioecondmico dos

Tabla 21 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos- nivel
socioeconomico dos

Frecuencia No de menciones %
Mensualmente 175 85%
Cada 3 meses 29 14%
Cada 6 meses 2 1%
Semanalmente 1 0%
Mayor a 1 afio 0 0%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 19 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catdalogos-nivel
socioeconomico dos
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A la pregunta ;Con que frecuencia compra productos de belleza a través de catalogos? la gran

mayoria de las mujeres cajiquefias encuestadas pertenecientes al nivel socioeconémico dos

responde que la frecuencia con la que compra productos de belleza a través de catdlogos es

mensual. Esta opcion de respuesta recibi6 ciento setenta y cinco menciones de doscientas siete

posibles, registrando asi una calificacion porcentual del ochenta y cinco por ciento; seguido de cada

tres meses, con un catorce por ciento del total.
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Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se adquieren a
través de catdlogos - nivel socioecondmico dos

Tabla 22 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catdlogos - nivel socioeconomico dos

Lugar No de menciones %
En el hogar 176 85%
En el trabajo 21 10%
En la universidad 10 5%
En el Colegio 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 20 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catalogos - nivel socioeconomico dos
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Fuente: Elaboracion propia

El hogar, es el lugar donde un ochenta y cinco por ciento de las mujeres cajiquefias pertenecientes
al nivel socioeconémico dos, afirma visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza que
adquiere a través de catdlogo. Esta opcion de respuesta recibi6 el mayor numero de menciones y

es seguida por un diez por ciento que informa realizar esta accion en su lugar de trabajo.
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Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas — nivel socioecondémico dos

Tabla 23 Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas — nivel socioeconomico dos

Lapso de tiempo No de menciones %
De 6 a 10 dias 112 54%
De 11 a 15 dias 95 46%

De 1 a 5 dias 0 0%
Mas de 15 dias 0 0%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 21 Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas - nivel socioeconomico dos
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Fuente: Elaboracién propia

El cincuenta y cuatro por ciento de las mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel socioecondmico
dos informan que el tiempo que tardan en recibir los productos de belleza que solicitan a través de
catalogo tardan entre seis dias y diez dias. El cuarenta y seis por ciento restante informa que tarda

en recibir estos de once dias a quince dias.



Practicas de compra y consumo, en mujeres que adquieren productos de belleza a través de catalogos 68

Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos - nivel socioecondémico
dos

Tabla 24 Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos - nivel
socioecondomico dos

Grado No de menciones %
Muy adecuado 156 75%
Adecuado 51 25%
Poco Adecuado 0 0%
Inadecuado 0 0%
Total: 207 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 22 Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos - nivel
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Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con la pregunta anterior, donde se indagaba el tiempo que tardan en recibir los
productos de belleza que solicitan a través de catdlogo, se busco en esta indagar sobre qué tan
adecuado o inadecuado les parecia este lapso de tiempo; de las doscientas siete mujeres cajiquefias
encuestadas pertenecientes al nivel socioecondmico dos, ciento cincuenta y seis informaron que
este tiempo les parecia muy adecuado, seguido de cincuenta y uno que afirmaron que este era
adecuado; esta parte de la muestra justifico que este tiempo era necesario para reunir el dinero del
pago de estos y que generalmente eran recibidos después de los dias de pago de las compaiiias,

facilitando asi, adquirir estos.
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Analisis nivel socioeconomico tres

Del total de la poblacidn cajiquena se hace la distincion que el veintinueve por ciento de estos se
encuentra en el nivel socioecondmico tres (DANE, 2010), de acuerdo con esta informacion el nivel
socioecondmico tres recibid este mismo porcentaje de participacion sobre el tamafio de la muestra
elegida para la investigacion, dando como resultado un total de ciento once encuestados para este

nivel.

29% x 384 - 100 = 111

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en el nivel socioecondmico tres, para facilitar
la interpretacion de estos, se contard con una tabla y una gréafica, donde se evidencia la tabulacion

y representacion de estos, seguido se presenta el correspondiente analisis
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Ocupacion mujeres cajiquefias-nivel socioeconomico tres

Tabla 25 Ocupacion mujeres cajiquenias-nivel socioeconomico tres

70

Ocupacion No de menciones %
Estudiante 42 38%
Empleada 36 32%
Hogar 33 30%

Independiente 0 0%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 23 Ocupacion mujeres cajiquenias-nivel socioeconomico tres
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Fuente: Elaboracion propia

En el primer semestre del afio dos mil dieciséis la ocupacion de las mujeres cajiquefias

pertenecientes al nivel socioecondmico tres se encuentra enmarcado por un treinta y ocho por

ciento que afirma que su principal ocupacidn se centra en desarrollar actividades académicas. En

segundo lugar, con una calificacion porcentual de treinta y dos por ciento, se encontro a las mujeres

que informan contar con participaciéon en el mercado laboral, desempenando labores como

empleadas. Finalmente, con un treinta por ciento de la poblacion encuestada perteneciente al nivel

socioecondmico tres, afirma que su principal ocupacion se encuentra en desempefiar roles en el

hogar.
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Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdlogos -nivel socioecondémico tres

Tabla 26 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos - nivel
socioeconomico tres

Marca No de menciones %
Avon 32 29%
Esika 30 27%
Cyzone 27 24%
Lbel 8 7%
Natura 8 7%
Yanbal 5 5%
Oriflame 1 1%
otra 0 0%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 24 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdalogos - nivel
socioeconomico tres
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Fuente: Elaboracion propia

Al indagar por la marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos, las mujeres
encuestadas pertenecientes al nivel socioecondmico tres, presentan mayor preferencia por la marca
estadunidense Avon. Seguida de esta se encuentra a dos de las marcas de la multinacional Belcorp,
Esika y Cyzone, las cuales cuentan con una preferencia del veintisiete por ciento y el veinticuatro

por ciento respectivamente, entre las encuestadas.
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Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de catdlogos -
nivel socioecondmico tres

Tabla 27 Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de
catalogos - nivel socioeconomico tres

Factor No de menciones %
Facilidad de pago 37 33%
Tiempo 20 18%
El precio 18 16%
La Publicidad 15 14%
La Marca 12 11%
La Calidad del producto 9 8%
Otra(s). 0 0%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 25 Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de
catalogos - nivel socioeconomico tres
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Fuente: Elaboracién propia

El factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de catdlogos
entre las mujeres cajiqueias pertenecientes al nivel socioeconémico tres, es la facilidad de pago
que brinda este modelo de negocio; este factor recibid treinta y siete menciones, dando una
calificacion porcentual del treinta y tres por ciento, El precio se encuentra en segunda posicion con

dieciocho menciones equivalentes al dieciséis por ciento del total.
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Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacidon - nivel socioecondmico tres

Tabla 28 Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion - nivel socioeconomico tres

Producto No de menciones %
Sombras 90 15%
Fragancias 82 13%
Pestafiinas 78 13%
Esmaltes 81 13%
Bases Faciales 66 11%
Delineadores 61 10%
Lapiz labial 60 10%
Cremas Faciales 50 8%
Cremas Corporales 45 7%
Otra(s) 0 0%
Total: 613 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Fuente: Elaboracién propia
Esta pregunta se destaca entre las demds, ya que permite seleccionar mas de una respuesta. Las
mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel socioecondmico tres, informan que los productos con
mayor frecuencia de compra y/o utilizacion son las sombras, este producto recibid noventa
menciones, lo que representa una calificacion del quince por ciento. Seguido de este se encuentran

las pestaiiinas, fragancias y esmaltes, los cuales recibieron una calificacion porcentual del trece por

ciento.
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Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioeconomico tres

Tabla 29 Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioeconomico tres

Frecuencia No de menciones %
Todos los dias 86 T7%
Fines de semana 16 14%
De vez en cuando 9 8%
Ocasiones Especiales 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 27Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioeconomico tres
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la informacion obtenida entre las mujeres encuestadas, perteneciente al nivel
socioecondmico tres, encontrando que un setenta y siete por ciento de estas, afirman utilizar
productos de belleza a diario, frente a un catorce que declara utilizar estos los fines de semana. La

opcion de respuesta “De vez en cuando” se encuentra en tercera posiciéon con un ocho por ciento.
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Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza -nivel socioecondémico tres

Tabla 30 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza -nivel socioecondmico tres

Motivo No de menciones %
Vanidad 54 49%
Gusto 27 24%
Exigencias Laborales 21 19%
Presentacion Personal 9 8%
Otra(s) 0 0%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 28 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza -nivel socioeconomico
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Fuente: Elaboracion propia

Cincuenta y cuatro, de ciento once mujeres cajiqueias, pertenecientes al nivel socioecondémico
uno, relacionan la vanidad como el principal motivo por el cual compran y/o utilizan productos de
belleza, este recibe la mayor calificacion porcentual con un cuarenta nueve por ciento, seguido por

gusto y exigencias laborales con un veinticuatro por ciento y un diecinueve por ciento

respectivamente.
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Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catdlogos-nivel
socioeconomico tres

Tabla 31 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catdalogos-
nivel socioeconomico tres

Monto No de menciones %
Entre $15.001 y $30.000. 56 50%
Entre $30.001 y $50.000. 40 36%

Hasta $ 15.000 8 7%

Mas de $50.001 7 6%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 29 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de
catalogos-nivel socioeconomico tres
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Entre quince mil pesos y treinta mil pesos ($15.001 y $30.000) fue la opcion de respuesta con
mayor numero de menciones, al indagar a las mujeres cajiquefas pertenecientes al nivel
socioeconomico tres sobre el gasto promedio mensual que realizan en la compra de productos de
belleza a través de catdlogos, esta opcion de respuesta recibid cincuenta y seis menciones de ciento
once posibles, brindando una calificacion porcentual del cincuenta por ciento, seguida de, entre
treinta mil pesos y cincuenta mil pesos (Entre $30.001 y $50.000) con un treinta y seis por ciento
y hasta quince mil pesos (Hasta $ 15.000) con una menor calificacion porcentual del siete por

ciento.
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Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - nivel socioecondomico tres

Tabla 32 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - nivel
socioeconomico tres

Frecuencia No de menciones %
Mensualmente 91 82%
Cada 3 meses 20 18%
Semanalmente 0 0%
Cada 6 meses 0 0%
Mayor a 1 afio 0 0%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 30 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catdlogos - nivel
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A la pregunta ;Con que frecuencia compra productos de belleza a través de catdlogos? Una gran
mayoria de las mujeres cajiquenas encuestadas pertenecientes al nivel socioecondmico tres
responde que la frecuencia con la que compra productos de belleza a través de catdlogos es
mensual. Esta opcion de respuesta recibid noventa y una menciones de ciento once posibles,
registrando asi una calificacion porcentual del ochenta y dos por ciento, seguido de cada tres meses,

con un dieciocho por ciento del total.
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Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se adquieren a
través de catalogos- nivel socioecondmico tres

Tabla 33 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catdlogos- nivel socioeconomico tres

Lugar No de menciones %
En el hogar 86 77%
En el trabajo 20 18%
En la universidad 5 5%
En el Colegio 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 31 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catdlogos- nivel socioeconomico tres
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Fuente: Elaboracion propia

El hogar, es el lugar donde un setenta y siete por ciento de las mujeres cajiquefias pertenecientes al
nivel socioecondmico tres, afirma visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza que
adquiere a través de catalogo, esta opcion de respuesta recibid el mayor nimero de menciones y es

seguida por un dieciocho porciento que informa realizar esta accion en su lugar de trabajo.
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Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas - nivel socioecondmico tres

Tabla 34 Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas - nivel socioeconomico tres

Lapso de tiempo No de menciones %
De 6 a 10 dias 61 55%
De 11 a 15 dias 50 45%

De 1 a5 dias 0 0%
Mas de 15 dias 0 0%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 32 Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas - nivel socioeconomico tres
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Fuente: Elaboracién propia
Un cincuenta y cinco por ciento de las mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel socioecondmico
tres informan que el tiempo que tardan en recibir los productos de belleza que solicitan a través de
catdlogo tardan entre seis dias y diez dias, los cuarenta y cinco por ciento restantes informa que

tarda en recibir estos de once dias a quince dias.
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Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos -nivel socioeconémico
tres

Tabla 35 Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos -nivel
socioecondmico tres

Grado No de menciones %
Muy adecuado 51 46%
Adecuado 39 35%
Poco Adecuado 17 15%

Inadecuado 4 4%
Total: 111 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 33 Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos -nivel
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Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con la pregunta anterior donde se indagaba el tiempo que tardan en recibir los productos
de belleza que solicitan a través de catadlogo, se buscd en esta indagar sobre qué tan adecuado o
inadecuado les parecia este lapso de tiempo; de las ciento once mujeres cajiquefias encuestadas
pertenecientes al nivel socioecondmico tres, cincuenta y una informaron que este tiempo les parecia
muy adecuado, seguido de treinta y nueve que aseguraron que este era adecuado. Esta parte de la
muestra justifico que este tiempo era necesario para reunir el dinero del pago de estos y que
generalmente eran recibidos después de los dias de pago de las companias, facilitando asi adquirir

estos.
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Analisis nivel socioecondmico cuatro

Del total de la poblacion Cajiqueia se hace la distincion que el diez por ciento de estos se encuentra
en el nivel socioecondmico cuatro (DANE, 2010), de acuerdo con esta informacion el nivel
socioecondmico cuatro recibid este mismo porcentaje de participacion sobre el tamano de la
muestra elegida para la investigacion, dando como resultado un total de treinta y ocho encuestados

para este nivel.

10% x 384 = 100 = 38

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en el nivel socioeconémico cuatro, para
facilitar la interpretacion de estos, se contara con una tabla y una grafica, donde se evidencia la

tabulacion y representacion de estos, seguido se presenta el correspondiente andlisis
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Ocupacion mujeres cajiquefias - nivel socioecondémico cuatro

Tabla 36 Ocupacion mujeres cajiquenias - nivel socioecondmico cuatro

Ocupacion No de menciones %
Estudiante 23 61%
Empleada 11 29%

Hogar 3 8%

Independiente 1 3%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 34 Ocupacion mujeres cajiquerias - nivel socioeconomico cuatro
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Fuente: Elaboracién propia

En el primer semestre del afio dos mil dieciséis la ocupacion de las mujeres cajiquenias
pertenecientes al nivel socioecondmico cuatro se encuentra enmarcado por un sesenta y uno por
ciento que afirma que su principal ocupacion se centra en desarrollar actividades académicas. En
segundo lugar, con una calificacion porcentual del veintinueve por ciento, se encontraron a las
mujeres que informan contar con participacion en el mercado laboral, desempefiando labores como
empleadas. Finalmente, con un treinta por ciento de la poblacion encuestada perteneciente al nivel
socioecondmico cuatro, afirma que su principal ocupacion se encuentra en desempefar roles en el

hogar.



Practicas de compra y consumo, en mujeres que adquieren productos de belleza a través de catalogos 83

Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdlogos -nivel socioecondmico
cuatro

Tabla 37 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos - nivel
socioeconomico cuatro

Marca No de menciones %
Yanbal 10 26%
Cyzone 9 24%

Esika 6 16%

Lbel 6 16%

Avon 4 11%
Natura 3 8%
Oriflame 0 0%

otra 0 0%

Total: 38 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 35 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdalogos- nivel
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Fuente: Elaboracién propia

Al indagar por la marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos, las mujeres
encuestadas pertenecientes al nivel socioeconémico cuatro, presentan mayor preferencia por la
marca peruana Yanbal, Seguida de esta se encuentran las tres marcas de la multinacional Belcorp,
Cyzone, Esika y L’bel; Cyzone cuenta con una preferencia del veinticuatro por ciento mientras

Esika y L’bel presentan una calificacion porcentual del dieciséis por ciento cada una.
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Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de catdlogos -
nivel socioecondémico cuatro

Tabla 38 Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de
catalogos - nivel socioeconomico cuatro

Factor No de menciones %
Tiempo 16 42%
La Calidad del producto 10 26%
La Marca 4 11%
La Publicidad 3 8%
Facilidad de pago 3 8%
El precio 2 5%
Otra(s). 0 0%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 36 Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de
catalogos - nivel socioeconomico cuatro

Factor mas influyente en la decision de compra de productos
de belleza a través de catalogos

La Calidad del  Tiempo; 42%

50% producto; 26%

40%

30% Facilidad de pago ; 8%

La Publicidad; 8%

20% El precio; 5% Otra(s). ; 0%

10%

0% La Marca; 11%

Fuente: Elaboracion propia

El factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de catdlogos
entre las mujeres cajiquenas pertenecientes al nivel socioeconémico cuatro, es el tiempo que evita
este modelo de negocio en realizar movilizacion hacia un punto de venta; este factor recibid
diecis¢is menciones, dando una calificacion porcentual del cuarenta y dos por ciento, la calidad
del producto se encuentra en segunda posicion con diez menciones equivalentes al veintisé€is por

ciento del total.
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Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacidn-nivel socioecondmico cuatro

Tabla 39 Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion-nivel socioeconomico
cuatro

Producto No de menciones %
Lapiz labial 33 16%
Sombras 30 15%
Esmaltes 27 13%
Pestafiinas 25 12%
Delineadores 23 11%
Fragancias 19 9%
Cremas Faciales 18 9%
Bases Faciales 14 7%
Cremas Corporales 15 7%
Otra(s) 0 0%
Total: 204 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 37Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion- nivel socioeconomico
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Fuente: Elaboracién propia

Esta pregunta se destaca entre las demas, ya que permite seleccionar mas de una respuesta. Las
mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel socioecondémico cuatro, informan que el producto con
mayor frecuencia de compra y/o utilizacion son los lapices labiales. Estos productos recibieron una

calificacion porcentual del dieciséis por ciento, correspondiente a treinta y tres menciones para este

producto.
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Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioecondmico cuatro

Tabla 40 Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioeconomico cuatro

Frecuencia No de menciones %
Todos los dias 36 95%
Fines de semana 2 5%
De vez en cuando 0 0%
Ocasiones Especiales 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 38 Frecuencia de uso productos de belleza - nivel socioeconomico cuatro
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la informacion obtenida entre las mujeres encuestadas, perteneciente al nivel
socioecondmico cuatro, se encontré que un noventa y cinco por ciento de estas, afirman utilizar
productos de belleza a diario, frente a un cinco que declara utilizar estos los fines de semana. Las

demas opciones de respuesta no recibieron menciones.
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Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza- nivel socioecondmico cuatro

Tabla 41 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza- nivel socioecondmico

cuatro
Motivo No de menciones %
Vanidad 14 37%
Presentacion Personal 12 32%
Exigencias Laborales 9 24%
Gusto 3 8%
Otra(s) 0 0%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 39 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza- nivel socioeconomico
cuatro
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Fuente: Elaboracién propia

Catorce, de treinta y ocho mujeres cajiquenas, pertenecientes al nivel socioecondémico cuatro,
relacionan la vanidad como el principal motivo por el cual compran y/o utilizan productos de
belleza, este recibe la mayor calificacion porcentual con un treinta y siete por ciento, seguido por

presentacion personal y exigencias laborales con un treinta y dos por ciento y un veinticuatro por

ciento respectivamente.
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Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catalogos -nivel
socioeconomico cuatro

Tabla 42 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catdlogos -
nivel socioeconomico cuatro

Monto No de menciones %
Entre $30.001 y $50.000. 18 47%
Mas de $50.001 15 39%
Entre $15.001 y $30.000. 5 13%
Hasta $ 15.000 0 0%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 40 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catalogos
- nivel socioecondmico cuatro
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Fuente: Elaboracion propia

Entre treinta mil pesos y cincuenta mil pesos Entre ($30.001 y $50.000) fue la opcion de respuesta
con mayor numero de menciones, al indagar a las mujeres cajiquefias pertenecientes al nivel
socioecondmico cuatro sobre el gasto promedio mensual que realizan en la compra de productos
de belleza a través de catalogos, esta opcion de respuesta recibid dieciocho menciones de treinta
y ocho posibles, brindando una calificacion porcentual del cuarenta y siete por ciento, seguida de,
mas de cincuenta mil pesos (Mas de $50.001) con un treinta y nueve por ciento y entre quince mil
pesos y treinta mil pesos (Entre $15.001 y $30.000.) con una menor calificacion porcentual del

trece por ciento.
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Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos -nivel socioecondmico cuatro

Tabla 43 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - nivel
socioeconomico cuatro

Frecuencia No de menciones %
Mensualmente 35 92%
Cada 3 meses 3 8%
Semanalmente 0 0%
Cada 6 meses 0 0%
Mayor a 1 afio 0 0%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 41 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - nivel
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Fuente: Elaboracion propia
A la pregunta ;Con que frecuencia compra productos de belleza a través de catdlogos? la gran

mayoria de las mujeres cajiqueias encuestadas pertenecientes al nivel socioeconémico cuatro
responde que la frecuencia con la que compra productos de belleza a través de catalogos es
mensual. Esta opcion de respuesta recibio treinta y cinco menciones de treinta y ocho posibles,
registrando asi una calificacion porcentual del noventa y dos por ciento; seguido de cada tres meses,

con un ocho por ciento del total.
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Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se adquieren a
través de catalogos - nivel socioecondémico cuatro

Tabla 44 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catdlogos - nivel socioeconomico cuatro

Lugar No de menciones %
En el hogar 34 89%
En el trabajo 3 8%
En la universidad 1 3%
En el Colegio 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 42 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catdlogos - nivel socioeconomico cuatro
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Fuente: Elaboracion propia

El hogar, es el lugar donde un ochenta y nueve por ciento de las mujeres cajiquefias pertenecientes
al nivel socioecondémico cuatro, afirma visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza
que adquiere a través de catdlogo, esta opcidn de respuesta recibi6 treinta y cuatro menciones y es

seguida por tres menciones, donde se informa que realizan esta accion en su lugar de trabajo.
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Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas - nivel socioecondmico cuatro

Tabla 45Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas - nivel socioecondmico cuatro

Lapso de tiempo No de menciones %
De 11 a 15 dias 28 74%
De 6 a 10 dias 10 26%

De 1 a 5 dias 0 0%

Mas de 15 dias 0 0%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 43 Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas - nivel socioeconomico
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Fuente: Elaboracién propia

Un setenta y cuatro por ciento de las mujeres cajiquenas pertenecientes al nivel socioecondmico
cuatro informan que el tiempo que tardan en recibir los productos de belleza que solicitan a través
de catalogo, tardan entre once dias y quince dias. El veintisé€is por ciento restante informa que tarda

en recibir estos de seis dias a diez dias.
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Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos -nivel socioeconéomico
cuatro

Tabla 46 Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos -nivel
socioeconomico cuatro

Grado No de menciones %
Adecuado 14 37%
Poco Adecuado 16 42%
Inadecuado 6 16%

Muy adecuado 2 5%
Total: 38 100%

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo con la pregunta anterior donde se indagaba el tiempo que tardan en recibir los productos
de belleza que solicitan a través de catalogo, se busco en esta indagar sobre qué tan adecuado o
inadecuado les parecia este lapso de tiempo. De las treinta y ocho mujeres cajiquefias encuestadas
pertenecientes al nivel socioecondmico cuatro, diecis€is informaron que este tiempo les parecia
inadecuado, seguido de catorce quienes aseguraron que este era adecuado. Una parte de la muestra
justifico que este tiempo es demasiado, porque en algunas oportunidades se ven en la necesidad de
utilizar estos productos en un menor lapso de tiempo, otra parte de la muestra justifica que el tiempo

es adecuado ya que generalmente reciben estos después de los dias de pago de las compaiias.
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Analisis general
A continuacidn, se presentan los resultados obtenidos a nivel general, para facilitar la interpretacion
de estos, se contara con una tabla y una grafica, donde se evidencia la tabulacion y representacion

de estos, seguido se presenta el correspondiente analisis.
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Ocupacion mujeres cajiquefias- analisis general
Tabla 47 Ocupacion mujeres cajiquerias- analisis general

Ocupacion No de menciones %
Hogar 142 37%
Estudiante 121 32%
Empleada 119 31%
Independiente 2 1%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 45 Ocupacion mujeres cajiquenias- andlisis general
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Para el primer semestre del afo dos mil dieciséis la ocupacion de las mujeres cajiquefias
encuestadas se encuentra enmarcado por un treinta y siete por ciento quienes afirman que su
principal ocupacion se encuentra en desempenar roles en el hogar. Esta ocupacion se destaca por
la realizacion de tareas domésticas y atencion de la familia, es una labor sumamente importante,
todas estas mujeres llevan a cabo un trabajo de horario ilimitado y de enorme volumen que es
enaltecido en los discursos, pero desvalorizado en los hechos, sin remuneraciéon y con menos
reconocimiento que otras actividades de la sociedad. Esta es seguida por un treinta y dos por ciento
de las encuestadas quienes afirman que su principal ocupacion se encuentra en desarrollar
actividades académicas. Finalmente, en tercer lugar, con una calificacion porcentual del treinta y
uno, se encuentran las mujeres que informan contar con participacion en el mercado laboral,

desempefiando labores como empleadas.
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Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos- analisis general

Tabla 48 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdlogos- andlisis
general

Marca No de menciones %
Avon 123 32%
Esika 121 31%
Cyzone 85 22%
Natura 22 6%
Yanbal 18 5%
Lbel 14 4%
Oriflame 1 0%
otra 0 0%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 46 Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catdlogos- andlisis
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Al indagar por la marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos, las mujeres

encuestadas presentan mayor preferencia por la marca estadunidense Avon y la marca peruana
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Esika, cada una de estas recibiendo una calificacion de preferencia del treinta y dos por ciento.
Avon naci6 en el afio de 1886, como “California Perfume Company” en medio de un periodo de
grandes cambios a nivel social, econdmico e industrial en los Estados Unidos, el vendedor de libros
David H. McConnell funda esta compafiia, simbolo de los nuevos tiempos, un periodo de progreso
y grandes cambios. Avon Cosmetics cuenta con presencia en el mercado colombiano desde hace
veinticuatro afios y se destaca por contar con mas de 6 millones de representantes en el mundo. Los
productos de Avon estan disponibles en mas de 100 paises, y la linea de productos incluye
cosméticos de color, productos de cuidado de la piel, fragancias, la moda y el hogar, cuentan con
marcas reconocidas, como Avon Color, Anew, Skin-So-Soft y Advance Techniques. Por otro lado
su competencia directa, Esika, nace en el afio 2.003 a cargo de Eduardo Belmont Anderson,
Fundador de la compaiiia Belcorp en el afio de 1.968 y de las demds marcas de esta organizacion,
(Cyzone y L'bel). Esta presente en quince paises del continente americano y cuenta con presencia
en nuestro pais desde el afio de 1.985, destacandose por ofrecer productos de excelente calidad.
Cuenta con uno de los mejores portafolios de productos de maquillaje con una extensa variedad de
tonos y colores, sus marcas abarcan cuatro categorias de cosméticos: fragancias, tratamiento facial
y corporal, maquillaje y cuidado personal. Seguida de estas dos marcas en una tercera posicion de
preferencia por las mujeres cajiquefas se encuentra otra marca de la multinacional Belcorp,
Cyzone, la cual cuentan con una preferencia del veintidos por ciento, esta marca nace en el ano

2.000 como respuesta a las necesidades del mercado juvenil.
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Factor mas influyente en la decisién de compra de productos de belleza a través de catalogos -
analisis general

Tabla 49 Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de
catalogos - analisis general

Factor No de menciones %
Facilidad de pago 177 46%
El precio 73 19%
La Calidad del producto 42 11%
Tiempo 36 9%
La Publicidad 31 8%
La Marca 25 7%
Otra(s). 0 0%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 47Factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de
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El factor mas influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de catdlogos
entre las mujeres cajiqueias, es la facilidad de pago que brinda este modelo de negocio. Este factor
recibi6 ciento setenta y siete menciones, dando una calificacion porcentual del cuarenta y seis por
ciento. Las companias que desarrollan este tipo de negocio brindan a sus fuerzas de ventas, socias
empresarias y/o consultoras créditos para el pago de los productos solicitados. Los plazos que
ofrecen estas compaiiias oscilan aproximadamente en veintiun dias. A su vez estas fuerzas de
ventas transmiten este beneficio hacia los clientes finales, permitiéndoles realizar el pago de las

solicitudes de productos en dos cuotas o mas.
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Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion- analisis general

Tabla 50 Productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion- andlisis general

Producto No de menciones %
Fragancias 209 15%
Pestafiinas 210 15%

Esmaltes 205 14%

Sombras 205 14%
Lapiz labial 176 12%

Delineadores 148 10%

Bases Faciales 116 8%

Cremas Faciales 94 7%

Cremas Corporales 77 5%

Otra(s) 0 0%
Total: 1440 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Esta pregunta se destaca entre las demas, pues permite seleccionar mas de una respuesta. Las
mujeres cajiquenas, informan que los productos con mayor frecuencia de compra y/o utilizacion
son las fragancias y las pestailinas, estos productos recibieron doscientas nueve y doscientas diez

menciones respectivamente, lo que representa una calificacion del quince por ciento; seguido de

este se encuentran las sombras y esmaltes, los cuales recibieron una calificacion porcentual del

catorce por ciento.
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Frecuencia de uso productos de belleza - anélisis general

Tabla 51 Frecuencia de uso productos de belleza - analisis general

Frecuencia No de menciones %
Todos los dias 269 70%
Fines de semana 61 16%
De vez en cuando 46 12%
Ocasiones Especiales 8 2%
Otra(s) 0 0%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 49 Frecuencia de uso productos de belleza - andlisis general
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De acuerdo con la informacion obtenida entre las mujeres cajiquenas encuestadas, se encuentra que
un setenta por ciento de estas, afirman utilizar productos de belleza a diario. Estos productos se
encuentran presentes en el dia a dia de las mujeres y hacen parte de los trucos de belleza por
excelencia de estas. Este afan por decorar algunas zonas del rostro nace ya en la antigiiedad, aunque
no es hasta hace poco mds de un siglo cuando empiezan a comercializarse los diferentes
cosméticos: rimeles, coloretes y pintalabios, los cuales favorecen en muchas ocasiones la seguridad
de la mujer, aumentando su autoestima, e incluso llegando a repercutir en una mejora de su estado

de salud (CODEM, 2016).
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Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza - analisis general

Tabla 52 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza - andlisis general

Motivo No de menciones %
Vanidad 211 55%
Gusto 81 21%
Presentacion Personal 61 16%
Exigencias Laborales 31 8%
Otra(s) 0 0%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 50 Principal motivo de compra y/o uso de productos de belleza - andlisis general
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Doscientas once, de trecientas ochenta y cuatro mujeres cajiquefias encuestadas, relacionan la
vanidad como el principal motivo por el cual compran y/o utilizan productos de belleza. Este recibe
la mayor calificacion porcentual con un cincuenta y cinco por ciento, La vanidad mas que una
cualidad de accidn propia, es una reaccion para satisfacer a la imagen personal, es inherente a todas

las mujeres, la necesidad de verse bien, independiente de su edad.
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Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catdlogos - analisis
general

Tabla 53 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catdlogos -
andlisis general

Monto No de menciones %
Entre $15.001 y $30.000. 176 46%
Entre $30.001 y $50.000. 127 33%
Hasta $ 15.000 44 11%
Mas de $50.001 37 10%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafica 51 Gasto promedio mensual en la compra de productos de belleza a través de catalogos
- analisis general

Gasto promedio mensual en la compra de productos de
belleza a través de catalogos

Entre $30.001y
Entre $15.001y " $50.000.; 33%
$30.000.; 46% 4

60%

Hasta 3 15.000; TT% ~ Mas de $50.001; 10%

40%
20%
0%

Fuente: Elaboracién propia

Entre quince mil pesos y treinta mil pesos ($15.001 y $30.000) fue la opcion de respuesta con
mayor nimero de menciones, al indagar a las mujeres cajiqueiias sobre el gasto promedio mensual
que realizan en la compra de productos de belleza a través de catalogos. Esta opcion de respuesta
recibid ciento setenta y seis menciones de trecientas ochenta y cuatro posibles, brindando una
calificacion porcentual del cuarenta y seis por ciento. El afio 2.015 fue un afio atipico, el cual fue
testigo de muchos factores dificiles, como la escalada de devaluacion de la moneda local y la
inflacion y una economia en desaceleracion. Los productos importados fueron los mas afectados,
pues los precios fueron incrementados basandose simplemente en un fendémeno de cambio de

divisa. La produccion local también se vio afectada, debido a que la mayoria de las materias primas
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utilizadas son importadas. A pesar de estos retos importantes, belleza y cuidado personal fueron
testigos de una evolucion positiva en el 2.015 y los cuales continuaran en el periodo de prondstico
en esta industria a prueba de recesion, pues los consumidores se adaptan rapidamente a los nuevos
niveles de precios. (Euromonitor, 2016)

Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - analisis general

Tabla 54 Frecuencia en compra de productos de belleza a través de catalogos - analisis general

Frecuencia No de menciones %
Mensualmente 320 83%
Cada 3 meses 58 15%
Semanalmente 3 1%
Cada 6 meses 3 1%
Mayor a 1 afio 0 0%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracién propia
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A la pregunta ;Con que frecuencia compra productos de belleza a través de catalogos? la mayoria
de las mujeres cajiquenas responden que la frecuencia con la que compra productos de belleza a
través de catalogos es mensual. Esta opcion de respuesta recibid trecientas veinte menciones de
trecientas ochenta y cuatro menciones posibles, registrando asi una calificacion porcentual del

ochenta y tres por ciento. Las compaiiias que desarrollan esta actividad manejan tiempos de ventas,
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los cuales se encuentran divididos por campaiias. Estas tienen una duracion promedio de veintitin
dias, presentando asi, dieciocho campaias al afio, algunas de estas ajustandose a fechas importantes
y/o especiales del afio, como lo son navidad, dia de la madre, dia del padre, dia del amor y amistad,
entre otros. Durante los veintitin dias que dura aproximadamente cada campafia, se dan a conocer
los catdlogos a la fuerza de ventas y clientes finales de este canal, con el objetivo de que se realice
la facturacion correspondiente, en este mismo lapso de tiempo.

Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se adquieren a
través de catdlogos - andlisis general

Tabla 55 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
adquieren a través de catdlogos - andlisis general

Lugar No de menciones %
En el hogar 317 83%
En el trabajo 50 13%
En la universidad 17 4%
En el Colegio 0 0%
Otra(s) 0 0%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 53 Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se
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El término hogar es utilizado muy frecuentemente por las personas para denominar el lugar donde
viven y que estd estrechamente relacionado con una sensacion de seguridad, confort, pertenencia
y calma, este es el lugar donde un ochenta y tres por ciento de las mujeres cajiquenas encuestadas,
afirma visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza que adquiere a través de catalogo.
Esta opcion de respuesta recibio el mayor nimero de menciones y es seguida por un trece por
ciento que informa realizar esta accion, en su lugar de trabajo.

Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas- analisis general

Tabla 56 Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas- andlisis general

Lapso de tiempo No de menciones %
De 6 a 10 dias 196 51%
De 11 a 15 dias 188 49%

De 1 a5 dias 0 0%
Mas de 15 dias 0 0%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Las compaiias realizan generalmente ¢l envi6 de las solicitudes de productos los cinco dias habiles
siguientes a la fecha de cierre de la campaiia; sin embargo, estos tiempos pueden variar de acuerdo
con la ciudad desde donde son remitidos y la ciudad de destino. Un cincuenta y uno por ciento de

las mujeres cajiquefias encuestadas informan que el tiempo que tardan en recibir los productos de
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belleza que solicitan a través de catalogo, es entre seis dias y diez dias, seguido del cuarenta y
nueve por ciento restante quienes afirman que tardan en recibir estos, de once dias a quince dias.
Qu¢ tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos -andlisis general

Tabla 57 Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos -analisis
general

Grado No de menciones %
Muy adecuado 225 59%
Adecuado 116 30%

Poco Adecuado 33 9%

Inadecuado 10 3%
Total: 384 100%

Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo con la pregunta anterior donde se indagaba el tiempo que tardan en recibir los productos

de belleza que solicitan a través de catalogo, se busco en esta indagar sobre qué tan adecuado o
inadecuado les parecia este lapso de tiempo. De las trecientas ochenta y cuatro mujeres cajiqueiias
encuestadas, doscientas veinticinco (59%) informaron que este tiempo les parecia muy adecuado,
seguido de ciento dieciséis (30%) quienes afirmaron que este era adecuado. Esta parte de la muestra
justifico que este tiempo era necesario para reunir el dinero del pago los cuales generalmente eran

recibidos después de los dias de pago de salarios de las compaiiias, facilitando asi adquirir estos.
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Discusion

El comportamiento del consumidor es un proceso que, en sus primeras etapas de desarrollo,
los investigadores solian referirse a este como el comportamiento de compra, lo cual reflejaba un
énfasis en la interaccion entre los consumidores y los productores en el momento de la compra. En
la actualidad, la mayoria de los mercaddlogos reconoce que el comportamiento del consumidor es,
de hecho, un proceso continuo y no Unicamente lo que sucede en el momento en el que un
consumidor entrega dinero o una tarjeta de crédito, y a cambio recibe algun bien o servicio
(Solomon, 2.008). Los resultados obtenidos, aportaron a la construccion de informacion respecto
a las practicas de compra y consumo en mujeres mayores dieciocho afios de edad, pertenecientes a
los niveles socioecondmicos uno, dos, tres y cuatro que adquieren productos de belleza a través de
catdlogos en el Municipio de Cajica, durante el primer semestre del ano dos mil dieciséis,
permitiendo comprender gustos, creencias, poder adquisitivo, costumbres, preferencias,

expectativas y experiencias.

El estilo de vida es una variable importante sobre el comportamiento de los consumidores,
esta se encuentra definida como “el conjunto de patrones que caracterizan la conducta general de
vivir de un individuo o grupo social” (Mendoza, 1994). En este sentido, el estilo de vida esta
determinado por los habitos de consumo de las personas, por lo que Bourdieu (1988) afirma que
los habitos se producen con anterioridad al estilo de vida, que se sustentan a partir de sus
actividades diarias, las cuales estructuran su forma de vida, y dan paso a unos intereses

individuales, que son entendidos como hobbies y pasatiempos.
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De acuerdo con los resultados obtenidos, se evidencia que la mayor parte de las mujeres
cajiquenas desempefian roles en el hogar, esta ocupacion se destaca por la realizacion de tareas
domésticas y atencion de la familia pues es una labor sumamente importante. Todas estas mujeres
llevan a cabo un trabajo de horario ilimitado, de enorme volumen y con menos reconocimiento que
otras actividades de la sociedad; sin embargo, una parte importante sustenta contar con
participacion en el mercado laboral, desempefiando labores como empleadas.

Las mujeres actualmente cuentan con circulos sociales muchos mas amplios que con los
que contaba hace algin tiempo. El desarrollo y participacion de la mujer en la sociedad ha
evolucionado, avanzando hacia la equidad y la igualdad respecto a los derechos de las mujeres en
el ambito laboral, académico, social y politico (Martinez, 2.013). Esto ha llevado a generar
cambios de estilos de vida, comportamientos de muchas de ellas, las normas sociales estan fijadas
ante todo como reglas exteriores, 6rdenes, asi como sistemas de valor y sistemas de creencias. Los
conocimientos de estas normas posibilitan al individuo respectivo un actuar conforme a las
solicitudes especificas de la sociedad. Solo de este modo puede ser garantizada una convivencia
entre individuos de una manera Optima. La finalidad social se constituye a través de la
“internalizacion” de las peticiones sociales (Titze, 1.983).

Estos nuevos roles de participacion femenina han encaminado a que muchas de ellas se
deban enfrentar y adoptar reglas interpuestas por las companias donde desarrollan su labor. Un
claro ejemplo de esto se evidencia en las entidades financieras, donde uno de los requisitos para
desarrollar una labor dentro de estos, es una excelente presentacion personal. Entre los requisitos
interpuestos por estos entes y por la sociedad a la cual pertenece, se encuentran exigencias tales
como la forma de comunicarse, de vestir, el uso y el tipo de maquillaje que se debe utilizar. A lo
anterior se puede deducir que las rutinas o habitos en las mujeres, estdn dados o tienen gran

influencia por sus actividades diarias, las cuales las han llevado a generar cambios es su dia a dia.
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“Las preferencias del consumidor, estan determinadas por aquellas marcas, productos o servicios
que otorgan una utilidad a este; en otras palabras, estos satisfacen las diferentes necesidades que
los consumidores tienen, eligiendo seguin el principio de conveniencia y segin el principio de
eficiencia dentro de un conjunto de factores” (Economipedia, s.f.). La preferencia por una marca,
se evidencia cuando esta tiene la capacidad de satisfacer plenamente las necesidades del
consumidor y el poder de responder de mejor manera que el resto de marcas que se consideran.

Las compaifias de venta directa en Colombia han desarrollado estrategias con el fin de
generar un mayor acercamiento entre el mercado y sus marcas. Entre estas se destacan los
incentivos que ofrecen las compafias, que van desde electrodomésticos hasta vehiculos. Al indagar
por la marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos, las mujeres cajiquefias
encuestadas, presentan mayor preferencia por la marca estadunidense Avon y por la marca de la
multinacional Belcorp, Esika. Avon cuenta con presencia en el mercado colombiano desde hace
veinticuatro afios y se destaca por contar con mas de 6 millones de representantes en el mundo. Los
productos de Avon estan disponibles en mas de 100 paises, y la linea de productos incluye
cosméticos de color, productos de cuidado de la piel, fragancias, la moda y el hogar. Ademas,
cuentan con marcas reconocidas como Avon Color, Anew, Skin-So-Soft y Advance Techniques,
las cuales tienen una muy buena reputacion por su calidad, en particular para los cosméticos de
color y, cada vez mads, para el cuidado de la piel.

En los altimos afios, muchos de sus productos han recibido buenas criticas por expertos en
belleza. Sus estrategias de publicidad incluyen la aparicion de celebridad tales como las actrices
Megan Fox y Reese Witherspoon. (Euromonitor, Avon Cosméticos Ltda in Beauty and Personal
Care, 2.016).

Por otro lado Esika nace en el afo 2.003 a cargo de Eduardo Belmont Anderson, fundador

de la compatfiia Belcorp en el afio de 1.968. Cuenta con uno de los mejores portafolios de productos
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de maquillaje con una extensa variedad de tonos y colores. Belcorp tiene como objetivo preservar
su liderazgo en la belleza y el cuidado personal y recuperar un crecimiento positivo a través del
desarrollo activo de nuevos productos. Esto incluye fragancias masstige como Fascina, la cual
cuenta con Alessandra Ambrosio como la imagen de la marca, también Belcorp esta trabajando
para hacer incursiones en el comercio electronico y asi fortalecer su presencia en el entorno de
venta al por menor, como complementos de su fuerza de venta directa. Por tltimo, su estrategia se
centra de forma visible en brindar capacitaciones a los consumidores sobre el uso de los productos,
utilizando herramientas tales como diagndstico de la piel y a través de la interaccion directa, con
una fuerza de venta capacitada. (Euromonitor, Belstar SA, belleza y cuidado personal (Colombia),
2.016).

El valor de la belleza se muestra como un imperativo para la mujer de hoy. Gilles
Lipovetsky (2.004) postula la feminizacién del lujo, como la expresion de la asignacion de la mujer
al deber de agradar, de estar hermosa a cualquier precio y también agradar a su familia mediante
acertadas decisiones de compra. Para la consumidora se vuelve necesidad, y también ocupacion—
compensacion, sustituto de frustraciones. Referente a lo anterior expresado por Gilles Lipovetsky,
las consumidoras actuales deben tener en cuenta a la hora de adquirir estos productos, el campo en
el cual se estan desarrollando. Esto con el fin de generar una compra acertada y evitar asi
frustraciones

Los resultados obtenidos en la investigacion, demuestran que los productos de belleza con
mayor frecuencia de compra y/o uso por parte de las mujeres cajiqueias son las fragancias. Belstar
S.A., Yanbal de Colombia S.A. y Avon Colombia S.A. tuvieron el mejor rendimiento en la
categoria de fragancias en el afio 2.015. En sus catdlogos, estos vendedores directos combinan
clasicas fragancias con constantes lanzamientos de nuevos productos, permitiendo que los

consumidores puedan probar nuevas opciones o permanecer leales a sus productos tradicionales.
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Su oferta es bastante asequible, pues es un factor bastante importante en medio de los precios altos
de las fragancias premium.

Las marcas internacionales dominan el mercado de las fragancias en Colombia. Las tres
primeras empresas en el ranking son vendedores directos internacionales, que tienen en cuenta las
fragancias como una categoria central, estos han superado con éxito el obsticulo de los
consumidores que no son capaces de probar los productos que se promocionan y se dan a conocer
a través de las muestras perfumadas en sus catalogos.

El colombiano promedio empieza a usar perfume entre los 12 y los 13 afios y la costumbre
es tener mas de una fragancia: una para uso diario y otra para fechas especiales. Las épocas de
mayores ventas son Navidad, dia de las Madres y Amor y Amistad (Dinero, 2.013).

De acuerdo con la informacion obtenida, entre las mujeres cajiquefias encuestadas, estas,
afirman utilizar productos de belleza a diario y que el principal motivo de compra y/o uso de estos,
es la vanidad. Estos productos se encuentran presentes en el dia a dia de las mujeres y hacen parte
de los trucos de belleza, por excelencia de estas. Este afan por decorar algunas zonas del rostro
nace ya en la antigiiedad, aunque no es hasta hace poco més de un siglo, cuando empiezan a
comercializarse los diferentes cosméticos, pestaiiinas, coloretes y pintalabios, los cuales favorecen
en muchas ocasiones la seguridad de la mujer, aumentando su autoestima, e incluso llegando a
repercutir en una mejora de su estado de salud (CODEM, 2016).

La vanidad mas que una cualidad de accion propia, es una reaccion para satisfacer a la
imagen personal, es inherente a todas las mujeres, la necesidad de verse bien, independiente de su
edad. Vanessa Apaolaza, investigadora de la Universidad del Pais Vasco, en uno de sus estudios,
titulado, Women satisfaction with cosmetic brands  resalta que los cosméticos provocan
sensaciones positivas, hacen sentir mejor, pero hay algo mas aparte de este impetu por sentirse

bellas y que sean percibidas como bellas, y es el conseguirlo en el menor periodo de tiempo posible.



Practicas de compra y consumo, en mujeres que adquieren productos de belleza a través de catalogos 111

Un aspecto importante que se buscaba identificar en la investigacion, es la frecuencia de
compra de los productos de belleza que se adquieren a través de catdlogos. Esta es definida como
la cantidad promedio de dias transcurridos entre una compra y otra, tomando como intervalo la
primera y ultima transaccion. Las mujeres cajiquenas informan que la frecuencia con la que
compran productos de belleza a través de catalogos es mensual. Las compafiias que desarrollan
esta actividad manejan tiempos de ventas, los cuales se encuentran divididos por campanas. Estas
tienen una duracién promedio de veintiun dias, presentando asi, dieciocho campaifias al afio, donde
algunas de estas, son ajustadas a fechas importantes y/o especiales del afio, como lo son navidad,
dia de la madre, dia del padre, dia del amor y amistad, entre otros. Durante los veintitn dias que
dura aproximadamente cada campafia, se dan a conocer los catalogos a la fuerza de ventas y clientes
finales de este canal, con el objetivo de realizar la facturacion correspondiente, en este mismo lapso
de tiempo.

Otro aspecto que se buscaba identificar es el lugar donde se visualiza y se realiza la solicitud
de los productos que se adquieren a través de catdlogos. Al indagar esto en las mujeres cajiquefias
se logrd6 identificar que es el hogar el lugar donde se visualiza los catdlogos y se realiza la eleccion
de los productos que seran solicitados. El término hogar es utilizado con frecuencia por las personas
para denominar el lugar donde viven y que esta estrechamente relacionado con una sensacion de
seguridad, confort, pertenencia y calma; ademas, en este lugar se encuentran los demas miembros
de la familia, los cuales pueden ser participes en la eleccion de los productos y finalmente,
influyentes en las decisiones de compra.

Segun el estudio desarrollado por Nielsen en el afio 2.014 sobre Venta Directa, el estrato
medio es el mas importante en todos los espectros del negocio de venta directa, es donde se
encuentra el mayor nimero de compradores y donde més gasto se realiza. El afio 2.015 fue un ano

atipico, el cual fue testigo de muchos factores dificiles, como la escalada de devaluacion de la
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moneda local, la inflacidon y una economia en desaceleracion. Los productos importados fueron los
mas afectados, pues sus precios incrementados se basaron simplemente en el fenomeno de cambio
de divisa. La produccion local también se vio afectada, debido a la mayoria de las materias primas
utilizadas son importadas. A pesar de estos retos importantes, belleza y cuidado personal fueron
testigos de una evolucidn positiva en el 2.015 y lo cual continuard en el periodo de prondstico en
esta industria a prueba de recesion, pues los consumidores se adaptan rapidamente a los nuevos
niveles de precios. (Euromonitor, 2016).

A su vez entre los resultados de la investigacion se encuentra, que el factor mas influyente
en la decision de compra de productos de belleza a través de catalogos entre las mujeres cajiqueiias,
es la facilidad de pago que brinda este modelo de negocio. Las compaiiias que desarrollan este tipo
de negocio brindan a sus fuerzas de ventas, socias empresarias y/o consultoras, créditos para el
pago de los productos solicitados. Los plazos que ofrecen estas compafias oscilan
aproximadamente en veintiin dias; a la vez, estas fuerzas de ventas transmiten este beneficio hacia
los clientes finales, permitiéndoles realizar el pago de las solicitudes de productos, en dos cuotas o
mas.

El envid de los pedidos realizados por los clientes es un factor primordial en el desarrollo
de la logistica de las compaiias de venta directa. Las mujeres cajiquefias informan que el tiempo
que tardan en recibir estos se encuentra entre los seis dias y los quince dias. Las compaiiias realizan
generalmente el envid de las solicitudes de productos los cinco dias habiles siguientes a la fecha de
cierre de la campafia; sin embargo, estos tiempos pueden variar de acuerdo con la ciudad desde
donde son remitidos y la ciudad de destino.

Otro aspecto que se preguntd a estas mujeres era ;Qué tan adecuados son los lapsos de
tiempo que debian esperar para finalmente recibir los productos solicitados? Como respuesta a esto

se encontrd que una gran mayoria piensa que estos lapsos de tiempo son muy adecuados; ante esto
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se solicitd que justificaran su respuesta; a lo cual respondieron que dichos tiempos son necesarios
para recaudar el dinero del pago de los productos. Esta justificacion va de la mano con lo que se
mencionaba anteriormente, sobre las facilidades que brinda este modelo de negocio para realizar
los pagos.

|Es importante continuar investigando este modelo de negocio, por consiguiente, indagando
sobre los hallazgos que se han encontrado por medio de este trabajo de grado. Es vital profundizar
en estos y seguir aportando a la identificacion de las practicas de compra y consumo de las mujeres
que adquieren productos de belleza a través de catdlogos, y particularmente desde el punto de vista

del marketing, se puede complementar e incluso modificar la venta por catalogo.



Practicas de compra y consumo, en mujeres que adquieren productos de belleza a través de catalogos 114

Conclusiones

A través de esta investigacion se lograron identificar las practicas de compra y consumo de
las mujeres cajiquefias que adquieren productos a través de catdlogos; sin embargo, se buscod
realizar una identificacion de estas, en los diferentes niveles socioecondmicos, presentes en el
Municipio de Cajica; nivel socioeconémico 1, 2, 3 y 4. Se establece que los diferentes niveles
socioecondmicos tienen similitudes en sus practicas de compra y consumo, sin embargo, se

presentan diferencias en algunas de estas.

A nivel general se logra establecer que los gustos y preferencias de las mujeres cajiquefias
en la compra y consumo de productos de belleza a través de catdlogos estan enmarcados por gusto
y preferencia hacia la marca estadunidense Avon y la marca de la multinacional Belcorp, Esika,

asi como por productos tales como las fragancias.

La frecuencia y uso de los productos de belleza, que se compran y consumen a través de
catdlogos entre las mujeres cajiquenas estan definidos por periodos de compra mensual y uso de

estos productos a diario.

A lo largo de la investigacion se logrd determinar que las costumbres y tradiciones que dan
sentido a las practicas de compra y consumo de productos de belleza a través de catalogos en las
mujeres del municipio de Cajica, estan comprendidas por el lugar donde se realiza la visualizacion
del catdlogo, los montos promedios del valor del pedido, asi como la manera en la que se realiza el
pago de estos productos. Se establece que acostumbran a visualizar el catalogo y a realizar la
solicitud de productos en el hogar, los montos promedio del valor de las solicitudes de los productos
se encuentra en un rango de quince mil pesos a treinta mil pesos; y la manera en la que se realiza

el pago de las solicitudes es a cuotas generalmente.
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Como se mencionaba anteriormente, se presentan diferencias entre las practicas de compra
y consumo entre los niveles socioecondmicos, a continuacion, se presentaran algunas de estas.

Uno de los aspectos en los que presentan diferencia los niveles socioecondomicos es la
preferencia por las marcas de los productos que adquieren a través de catdlogos; el nivel
socioecondomico uno presenta preferencia por la marca estadunidense Avon , al igual que el nivel
socioecondomico dos y tres; sin embargo, el nivel socioecondomico dos también presenta igual
preferencia por la marca Esika, diferente a los niveles socioecondmicos anteriormente

mencionados, el nivel socioeconémico cuatro, demuestra preferencia por la marca peruana Yanbal.

Los productos con mayor frecuencia de compra y/o uso entre las mujeres cajiquefias de
acuerdo con su nivel socioecondémico se concluye que estan establecidos de la siguiente manera:
las mujeres pertenecientes al nivel socioeconémico uno, demuestran mayor frecuencia de compra
y/o uso por productos tales como los esmaltes. Las mujeres pertenecientes al nivel socioecondmico
dos demuestran mayor frecuencia de compra y/o uso por fragancias y pestafiinas. Los niveles
socioecondmicos tres y cuatro presentan mayor frecuencia de compra y/o uso por Sombras y lapiz

labiales, respectivamente.

De acuerdo con la investigacion, se establece que el gasto promedio mensual por nivel
socioeconomico en la compra de productos de belleza, a través de catdlogos, por parte de las
mujeres cajiquenas es entre $15.001 y $30.000 pesos. En los niveles socioecondémicos uno, dos y
tres; mientras que en el nivel socioecondmico cuatro, este gasto promedio mensual se encuentra
entre $30.001 y $50.000 pesos.

El factor més influyente en la decision de compra de productos de belleza a través de

catalogos para los niveles socioecondomicos uno, dos, y tres, es la facilidad de pago que brinda este



Practicas de compra y consumo, en mujeres que adquieren productos de belleza a través de catalogos 116

modelo de negocio; sin embargo, se establece que para el nivel socioecondmico cuatro el factor

que mas influye en la decisién de compra de productos de belleza a través de catalogos es el tiempo.

A continuacion, se dard respuesta a la pregunta objeto de resolver en esta investigacion;
dando respuesta por cada uno de los niveles socioecondmicos presentes en el Municipio de Cajica;
luego de este, se dara respuesta de una manera general y se finalizara con las recomendaciones
pertinentes para este modelo de negocio. La respuesta a esta pregunta estara acompafiada por una
serie de tablas, las cuales tienen como objetivo, facilitar la interpretacion de la informacion que se

presenta, tal como se aprecia enseguida:

A continuacion, se presentan las conclusiones por cada uno de los niveles socioecondmicos:
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Practicas de compra y consumo en mujeres cajiquefias, pertenecientes al nivel
socioeconémico uno, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el
primer semestre del aiio dos mil dieciséis.

Tabla 58 Prdcticas de compra y consumo en mujeres cajiquerias, pertenecientes al nivel
socioeconomico uno, que adquieren productos de belleza a través de catdalogos, durante el primer
semestre del aiio dos mil dieciséis.

Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos: Avon
Factores es el que mas influye en lar decmor} de compra de productos de Facilidad de pago
belleza a través de catalogos:
Producto con mayor frecuencia compra y/o uso: Esmaltes
Frecuencia uso productos de belleza: Todos los dias
Motivo por el cual compra y/o utilizan productos de belleza: Vanidad
Gasto promedio mensualmente en la compra de productos de belleza a través de Entre $15.001 y
catalogos: $30.000
Frecuencia de compra en productos de belleza a través de catalogos: Mensual
Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de
. , , Hogar
belleza, que se adquieren a través de catdlogos:
Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas: De 11 a 15 dias
Qu¢ tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos: Muy adecuado

Fuente: Elaboracion propia

Las practicas de compra y consumo en las mujeres cajiqueias, pertenecientes al nivel
socioecondmico uno, que adquieren productos de belleza a través de catdlogos, durante el primer
semestre del afio dos mil dieciséis, se establecen de la siguiente manera: preferencias hacia la marca
Avon; el producto con mayor frecuencia de compra y uso son los esmaltes; Utilizan productos de
belleza a diario; el principal motivo de compra y uso de estos es, la vanidad; el factor mas influyente
en la decision de compra es las facilidad de pago que ofrece este modelo de negocio; el gasto
promedio mensual en la compra de estos productos se encuentra entre $15.001 y $30.000 pesos; el
lugar en el que se visualizan y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se adquieren a
través de catalogos, es el hogar; el tiempo que tardan en recibir las solicitudes de productos
realizados se encuentra en un rango de once a quince dias. Este lapso de tiempo resulta muy

adecuado para estas.
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Practicas de compra y consumo en mujeres cajiquefias, pertenecientes al nivel
socioeconomico dos, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el
primer semestre del aiio dos mil dieciséis

Tabla 59 Practicas de compra y consumo en mujeres cajiquefias, pertenecientes al nivel
socioecondomico dos, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el primer
semestre del afio dos mil dieciséis

Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos: Avon / Esika
Factores es el que mas influye en la’ dec151or,1 de compra de productos de Facilidad de pago
belleza a través de catalogos:
Producto con mayor frecuencia compra y/o uso: Fragancias /Pestafiinas
Frecuencia uso productos de belleza: Todos los dias
Motivo por el cual compra y/o utilizan productos de belleza: Vanidad
Gasto promedio mensualmente en la compra de productos de belleza a través de Entre $15.001 y
catalogos: $30.000
Frecuencia de compra en productos de belleza a través de catalogos: Mensual
Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de
. , , Hogar
belleza, que se adquieren a través de catalogos:
Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas: De 6 a 10 dias
Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos: Muy adecuado

Fuente: Elaboracion propia

Las practicas de compra y consumo en las mujeres cajiquenas, pertenecientes al nivel
socioeconomico dos, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el primer
semestre del ano dos mil dieciséis, se establecen de la siguiente manera: preferencias hacia las
marcas Avon y Esika; el producto con mayor frecuencia de compra y uso son las fragancias y
pestaiinas; utilizan productos de belleza a diario; el principal motivo de compra y uso de estos es,
la vanidad; el factor mas influyente en la decisién de compra es las facilidades de pago que ofrece
este modelo de negocio; el gasto promedio mensual en la compra de estos productos se encuentra
entre $15.001 y $30.000 pesos; el lugar en el que se visualizan y/o realiza la solicitud de productos
de belleza, que se adquieren a través de catalogos, es el hogar; el tiempo que tardan en recibir las
solicitudes de productos realizados se encuentra en un rango de seis a diez dias. Este lapso de

tiempo resulta muy adecuado para estas.
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Practicas de compra y consumo en mujeres cajiquefias, pertenecientes al nivel
socioeconomico tres, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el
primer semestre del aiio dos mil dieciséis

Tabla 60 Prdcticas de compra y consumo en mujeres cajiquerias, pertenecientes al nivel
socioeconomico tres, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el primer

semestre del anio dos mil dieciséis
Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos:

Avon
Factores es el que mas influye en la’ dec1510r} de compra de productos de Facilidad de pago
belleza a través de catalogos:
Producto con mayor frecuencia compra y/o uso: Sombras

Frecuencia uso productos de belleza:

Todos los dias

Motivo por el cual compra y/o utilizan productos de belleza: Vanidad
Gasto promedio mensualmente en la compra de productos de belleza a través de Entre $15.001 y
catalogos: $30.000
Frecuencia de compra en productos de belleza a través de catalogos: Mensual
Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de Hogar

belleza, que se adquieren a través de catdlogos:

Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas:

De 6 a 10 dias

Qu¢ tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos:

Muy adecuado

Fuente: Elaboracion propia

Las practicas de compra y consumo en las mujeres cajiqueias, pertenecientes al nivel
socioecondmico tres, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el primer
semestre del afio dos mil dieciséis, se establecen de la siguiente manera: preferencias hacia la marca
Avon; el producto con mayor frecuencia de compra y uso son las sombras; utilizan productos de
belleza a diario; el principal motivo de compra y uso de estos es, la vanidad; el factor mas influyente
en la decision de compra es las facilidades de pago que ofrece este modelo de negocio; el gasto
promedio mensual en la compra de estos productos se encuentra entre $15.001 y $30.000 pesos; el
lugar en el que se visualizan y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que se adquieren a
través de catalogos, es el hogar; el tiempo que tardan en recibir las solicitudes de productos
realizados se encuentra en un rango de seis a diez dias. Este lapso de tiempo resulta muy adecuado

para estas.
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Practicas de compra y consumo en mujeres cajiquefias, pertenecientes al nivel
socioeconémico cuatro, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el
primer semestre del aiio dos mil dieciséis

Tabla 61 Prdcticas de compra y consumo en mujeres cajiquerias, pertenecientes al nivel
socioeconomico cuatro, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el
primer semestre del aiio dos mil dieciséis

Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos:

Yanbal
Factores es el que mas influye en la decision de compra de productos de :
, , Tiempo
belleza a través de catalogos:
Producto con mayor frecuencia compra y/o uso: Lépiz labial
Frecuencia uso productos de belleza: Todos los dias
Motivo por el cual compra y/o utilizan productos de belleza: Vanidad
Gasto promedio mensualmente en la compra de productos de belleza a través de Entre $30.001 y
catalogos: $50.000.
Frecuencia de compra en productos de belleza a través de catalogos: Mensual
Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de belleza, Hogar
que se adquieren a través de catalogos: 8
Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas: De 11 a 15 dias
Que¢ tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de productos: Poco adecuado

Fuente: Elaboracion propia

Las practicas de compra y consumo en las mujeres cajiqueias, pertenecientes al nivel
socioecondmico cuatro, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el primer
semestre del afio dos mil dieciséis, se establecen de la siguiente manera: preferencias hacia la marca
Yanbal; el producto con mayor frecuencia de compra y uso son los lapices labiales; utilizan
productos de belleza a diario; el principal motivo de compra y uso de estos es, la vanidad; el factor
mas influyente en la decision de compra es el tiempo; el gasto promedio mensual en la compra de
estos productos se encuentra entre 30.001 y $50.000.pesos; el lugar en el que se visualizan y/o realiza
la solicitud de productos de belleza, que se adquieren a través de catalogos, es el hogar; el tiempo
que tardan en recibir las solicitudes de productos realizados se encuentra en un rango de once a

quince dias. Este lapso de tiempo resulta poco adecuado para estas.
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A continuacion, se presentan las conclusiones a nivel general:

Practicas de compra y consumo en mujeres cajiquefias, que adquieren productos de belleza
a través de catalogos, durante el primer semestre del afio dos mil dieciséis

Tabla 62 Practicas de compra y consumo en las mujeres cajiquerias, que adquieren productos de
belleza a través de catdlogos, durante el primer semestre del aiio dos mil dieciséis
Marca preferida al comprar productos de belleza a través de catalogos:

Avon / Esika
Factores es el que mas influye en la, d601s10r} de compra de productos de Facilidades de pago
belleza a través de catalogos:
Producto con mayor frecuencia compra y/o uso: Fragancias
Frecuencia uso productos de belleza: Todos los dias
Motivo por el cual compra y/o utilizan productos de belleza: Vanidad
Gasto promedio mensualmente en la compra de productos de belleza a través Entre $15.001 y
de catalogos: $30.000.
Frecuencia de compra en productos de belleza a través de catalogos: Mensual
Lugar en el que se visualiza y/o realiza la solicitud de productos de
. , , Hogar
belleza, que se adquieren a través de catalogos:
Tiempo de entrega en solicitudes de productos realizadas: De 6 a 10 dias
Qué tan adecuado es el tiempo de entrega en las solicitudes de Muy adecuado

productos:

Fuente: Elaboracion propia

Las practicas de compra y consumo en las mujeres cajiqueias, pertenecientes al nivel
socioecondmico tres, que adquieren productos de belleza a través de catalogos, durante el primer
semestre del afio dos mil dieciséis, se establecen de la siguiente manera: preferencias hacia la marca
Avon y Esika; el producto con mayor frecuencia de compra y uso son las fragancias; utilizan
productos de belleza a diario; el principal motivo de compra y uso de estos es, la vanidad; el factor
mas influyente en la decision de compra es las facilidades de pago que ofrece este modelo de
negocio; el gasto promedio mensual en la compra de estos productos se encuentra entre $15.001 y
$30.000 pesos; el lugar en el que se visualizan y/o realiza la solicitud de productos de belleza, que

se adquieren a través de catalogos, es el hogar; el tiempo que tardan en recibir las solicitudes de
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productos realizados se encuentra en un rango de seis a diez dias, este lapso de tiempo resulta muy
adecuado para estas.

De acuerdo con los resultados de esta investigacion se establece que este modelo de negocio tiene
oportunidades de mejora en algunos de los procesos que se desarrollan actualmente. Uno de estos
se ve inmerso en los tiempos de entrega de las solicitudes de producto, los cuales son beneficiosos
para una parte del mercado, pero para otra no. El canal de venta directa podria implementar en su
modelo de logistica, la opcion de recibir los productos cuarenta y ocho horas después de realizar la
solicitud de estos, claro que esto tendria un cargo adicional para el mercado, ya que se incurriria

en mayores costos de envio.
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Apéndice B Consentimiento informado

Consentimiento Informado

Mi nombre es: . confirmo que tengo

conocimiento de que este cuestionario tiene fines eminentemente académico vy
sus resultados se dardn a conocer por parte del encuestador, pues hace parte de
la elaboracion del trabajo de grado, para obtener el titulo de Profesional en

Mercadeo.

Firma:

CC:




