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Informacion y soluciones con valol esible de Arellano marketing

Ventajas del estudio

¢, Quién es realmente ¢, Qué contingencias ¢, Quién es mi publico ¢ Estoy en ventaja o
mi competencia? debo tomar? objetivo realmente? desventaja?

A




Contenido del estudio
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¢, Quiénes Son?

¢, Qué tienen?

z&( multiclient
Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

¢, Qué hacen?

¢A qué medios estan
expuestos?

A
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Informacdn y $oACOnes Con valkr accesdie de Arellanomarket

METODOLOGIA




Metodologia y muestra multiclientes

Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

Publico Objetivo

* Hombres y mujeres.
» Entre 12 y 65 afios de edad.
» Todos los NSE.

Muestra

* 6200 casos o= B’

Recolecciéon de datos

r—-9

* Encuesta en hogares
* Muestreo Probabilistico
E » Utilizando dispositivos electronicos
Zonas urbanas de los 5 Perus:
2. Peru Norte

Ambito geogréfico @

* La muestra incluye 660 casos de adolescentes de 12 a 17 afos a nivel nacional

3. Peru Centro
4. Perd Sur
5. Peru Oriente




valor accesible de Arellano marketing

Novedades 2017 multiclientes

« Evaluacion de los 5 Peru
Regiones impulsadas por la gran migraciéon interna y crecimiento
economico.

» Mejora en el tamafio de la Muestra
La muestra aumenté de 5,000 (2015) a 6,200 casos.

* Ingreso de generacion Z
Se contara también con la participacion de la generacion Z en el

estudio. El rango de edad sera de 12 a 65 afos.

« Mas ciudades
Mayor representatividad de la poblacion peruana, se aumenté de 14
a 18 ciudades. Se estudiaran casos en las dieciocho ciudades mas
importantes del Peru




I multiclientes

Informacidn y soluciones con valor accesible de Arellanemarketing

Ciudades Investigadas

PERU LIMA 1400

Limay Callao 1100 Iquitos

Ica 300 Pucallpa

Tarapoto
PERU NORTE 1800

Piura 300
Trujillo 300
Cajamarca 300
Chimbote 300 Cusco
Huaraz 300 Puno/Juliaca

Tacna

Chiclayo 300 Arequipa

Huancayo

Ayacucho

Huénuco
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DESCUBRIENDO
AL CONSUMIDOR
PERUANO
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Informacin y soUCONes Con valkr adcesdie de Arellanomarketng

m ¢, Quiénes son?
1. perfil

¢, Qué tienen?
2. Posesiones

¢,Qué hacen?
3. Uso del tiempo libre

Indice

¢Dénde Compran?
4. Compra y consumo

¢A qué medios estan expuestos?
5. Consumo de medios




multiclientes y
- ¢cQuienes son?

Informacdn y soUCOnes COn vakr accesdie de Arellang
1. perfil:
» Caracteristicas generales  « Nivel educativo
» Estructura familiar + Situacion laboral
+ Situacién econémica » Habitos y actitudes hacia la

vida saludable

¢, Qué tienen?

V4

Indice

¢,Qué hacen?

¢Donde Compran?

¢A qué medios estan expuestos?




1. Perfil demografico

INfONTICOn y SOUCONES 0O vl accesdie de A

mult:cllentes
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Podemos atraer a
nuestros clientes por su
rol en el hogar, estilo de
viday su estructura
familiar.

@ Caracteristicas generales

Sexo = Distrito donde vive
Rango de edad = Estilos de Vida
Estado civil = |dioma natal y otros
Nivel socioeconémico idiomas

Rol en el hogar

Estructura familiar

Composicion familiar
Ne Integrantes de la familia
Ne de hijos y rango de edad

Ne de familias compartiendo la vivienda

A




multiclientes

Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

Descripcion de los Estilos de Vida

0060

SOFISTICADOS PROGESISTAS MODERNAS FORMALES CONSERVADORAS AUSTEROS
@ @ ‘

Mujeres, “mamas La mayoria son
gallinas”, son Adultos mayores. Con
machistas. Enfocadas menor educacion,
en el cuidado de la tradicionales y
familia. resignados.

Pujantes, son bien Mujeres trabajadoras Hombres que buscan
“Chamba”, la mayoria interesadas en la mantener su status
son independientes. moda y tendencias. El quo. Adversos al
Buscan rendimiento trabajo es fuente de riesgo y son

en sus compras. progreso. tradicionales.

Son triunfadores
innovadores, buscan

la diferenciacidn vy el
prestigio.

Fuente: ENCP 2015, Arellano Marketing

“Formas de ser, tener, querer y actuar compartidas por un grupo significativo de personas” - Dr. Rolando Arellano Cueva




2. Perfil economico ﬂﬂgfg,{.’,ﬁptes

Situacic’)n economica

= Neo yrol de personas que perciben ingresos en el hogar
= Neo yrol de personas que aportan en el hogar
= Ingreso promedio mensual

= Distribucion del gasto por familia
= Remesas (entidades por las que las recibe, monto y
frecuencia)

Situacioén laboral

=  Situacion laboral (trabaja si / no)

Af Inar NUes t ra €s t r at eg la = Ocupacion principal (independiente, dependiente, ama
de precios conociendo los de casa, etc)
. =  Sector en el que trabaja (publico , privado, mixto)
|ngreSOS de nueStrOS = Rubro en el que trabaja y cargo
clientes y como lo = Aportes que realiza (ESSALUD,EPS)

= Tenencia de negocio propio
g eneran. v Tipo de negocio (rubro al que pertenece)

v" Rango de monto de facturaciéon mensual
v" Ne de empleados




Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

multiclientes

3. Perfil educativo de la poblacion

»= Situacion actual
» Grado de instruccién
= Area de estudios (terminados/incompletos)
= Tipo de estudio que realiza actualmente (técnico, universitario,
etc.)

= Proyeccion afuturo

= Intencion de estudiar en los proximos 12 mesesy el

presupuesto que dispone

¢, Donde estan . . o
. = Nivel, area, modalidad y lugar de estudios de interés
p rOfeS 10N al men te y a = Monto dispuesto a invertir mensualmente por la carrera o

donde quieren llegar? especialidad




multiclientes

Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

4. Actitud hacia la Vida Saludable

= Percepcién de cercania al ideal de vida saludable
» Ranking de atributos asociados a la definicion de Vida saludable ideal
n = Habitos frente a los atributos de vida saludable definidos como ideal.
= Ranking de consumo por grupo alimenticio (3 mas consumidos y 3 menos
consumidos)

= Atributos valorados al momento de elegir un producto envasado

» Actitudes hacia la vida saludable (frecuencia de aplicacion)

(', Se cons | d era el v Mantener una alimentacion saludable
Per uano s al u d ab I e’) v Practicar continuamente un deporte o actividad fisica

v" Equilibra el tiempo entre el descanso y sus actividades

= Enfermedades de la personay grupo familiar

# Nueva informacion para el 2017 en comparacion al ENCP 2015




Informacdn y SoACOnes Con vakr accesdle de Arellanomarke!

mult:cllentes

¢, Quiénes son?

¢, Qué tienen?
2. Posesiones:
* Vivienda e Vehiculos

* Mejoramiento del hogar « Telefonia
y 4 » Artefactos y Dispositivos
I n d ic E Tecnoldgicos

¢,Qué hacen?

¢Donde Compran?

¢A qué medios estan expuestos?




2. Posesiones '3%5'0"9” tes

I
: ﬁ Vivienda

= Propiedad de vivienda en la que reside (propia, alquilada)

= Tipo de vivienda actual (casa, departamento)

= Ambientes/ habitaciones que compone la vivienda en la que reside
(cocina, comedor, etc)

= Servicios publicos con los que cuenta (electricidad, gas, desague, etc)

* Intencién de compra de lote, casa, departamamento en los proximos
12 meses , 3 afios, mas de 3 afios.

= Cantidad de dormitorios, bafios, estacionamientos deseados

= Formade pago, afios y forma de financiamiento de la vivienda

deseada
CCC,) mo Vv | Vi mos ’) = Cuota mensual maxima que estaria dispuesto a pagar
, = Lugares cercanos que le gustaria /no le gustaria tener cerca del
(', CO MO p ag amos ? lugar donde piensa vivir (colegios, discotecas, avenidas, etc.)

» Razones por las que no compraria un inmueble n

n Nueva informacion para el 2017 en comparacion al ENCP 2015




2. Posesiones QI%Q'C’?” tes

f Mejoramiento del hogar

= Realizacion de alguna obra ,ampliacion/ remodelacion/ construccion/
decoracion, mantenimiento, pintado en la vivienda en los ultimos 18
meses

» Tipo de tienda donde compro los materiales /acabados

= Decisor e influenciador de la eleccion del canal de compra de los

materiales de construccion y/o acabados
= Gasto utilizado en su obra realizada

& Rem Od el am OS? = Aspectos mas importantes al momento de comprar
CAm p I | am Os’? = Marca de tienda donde compro los materiales/acabados la Gltima vez

; constru | m Os’? = Decisor del lugar de compra paralos materiales de construccion n
< ’

n Nueva informacion para el 2017 en comparacion al ENCP 2015
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Informacicn y soluci esible de Arellano marketing

2. Posesiones

Auto, mototaxi, moto, camioneta, camion, bicicleta, combi.

Cuantos tiene (por tipo)

= Uso que le da al vehiculo (personal, trabajo)

= Intencion de comprar un tipo de vehiculo en los

¢, Cuantos vehiculos préximos 12 meses

Ten em OS? C.,Para q ue = Marcade vehiculo que le gustaria adquirir
lo utilizamos? = Mensualidad maxima que estaria dispuesto a pagar.




2. Posesiones multicligntes

Informacdn y SOUCONES CON vl a00es

marketng

|
Tecnologiay electrodomesticos

v’ Linea Blanca (Refrigeradora, cocina, lavadora),

v Equipos de audio

v Equipos de video (televisor plasma, televisor Icd, televisor led, dvd, bluray)
v Linea Digital (lap top, tablets, impresoras)

* Productos tecnolégicos y electrodomésticos que posee en su hogar
= Productos tecnolégicos y electrodomésticos que compré en los dltimos 12 meses

= Motivo de la compra (reposicion/ adicional/no tenia el producto)

= Tipo de tienda donde compré el producto (por producto comprado)
(supermercado, tienda electrodomésticos, catalogo, tienda por departamentos, tienda de mejoramiento del hogar,
galerias, tiendas especializados, otros)

= Marcade tecnologia o electrodoméstico que piensa comprar en los proximos 6 meses

= Productos tecnoldgicos y electrodomésticos que piensa comprar en los proximos 6 meses

= Aspectos mas importantes al momento de comprar

= Tipo de tienda donde compré los aparatos tecnoldgicos y electrodomésticos en los Gltimos 12 meses
= NPSdelatiendadonde compro




2. Posesiones

mult:cllentes

Informacdn y SOUCONes COn valkr actesdie de Arell

D:D Telefonia fija Dﬁ Telefonia movil

Penetracion de teléfono fijo = NPS por operador de telefonia mévil n

Compaifiia de telefonia contratada » ) o
= Penetracion de teléfono movil

Planes de telefonia fija
= Penetracidon de smartphones

Gasto mensual por telefonia fija

= Compaiiia de telefonia contratada

= Gasto mensual por telefonia movil

= Intencidn de migracién en telefonia movil.

= Planes de telefonia movil (prepago/postpago control o abierto).
= Saldo que recarga y frecuencia de recarga (prepago)

= Marca de los equipos celular que posee

= Antigliedad que tiene su equipo celular.

= Frecuencia de renovacion de equipo celular. n

n Nueva informacion para el 2017 en comparacion al ENCP 2015




‘ %ggggﬁntes @ ¢, Quiénes son?

¢, Qué tienen?

1 o ¢, Qué hacen?

I n d I Ce 3. Uso del tiempo libre:
* Entretenimiento

* Viajes

¢Donde Compran?

¢A qué medios estan expuestos? f




3. Uso del tiempo libre

multiclientes

Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

@ Entretenimiento

= Actividades realizadas cuando sale a divertirse (por edades)

» Asistenciay frecuencia con la que asisten a establecimientos
de diversion
(restaurantes, bares/pubs/discotecas, cine)

= Tipo de lugares de venta de comida a los que suele
acudir/frecuencia: (restaurant, comida rapida, carretilla,
mercado, etc.)

Penetracion de viajes realizados en los ultimos 12 meses al
exterior e interior

Motivo de viajes (viaje por trabajo, turismo o vacaciones, visita
a familiares o0 amigos)

Medio de transporte utilizados en el Gltimo viaje




multiclientes

Informacdn y sotucones Con vk accesdie de Arellanomarketng @ C.’Qu Ién eS Son?

¢, Qué tienen?

@ ¢, Qué hacen?

¢cDonde Compran?

Indice

4., Compray consumo

= Habitos de compra y consumo

¢A qué medios estan expuestos?




4. Compray consumo

HABITOS DE COMPRA Y CONSUMO

=Variacion en el consumo ante variaciones en el ingreso:

e Alimentos *  Invertir en negocio

*  Salidas a comer fuera * Ahorro

*  Ampliacidon/construccion/remodelacién de mi casa *  Viajes

*  Compra de Ropa/calzado *  Educacion para mi

*  Compra Artefactos/muebles *  Educacidn para mis hijos
*  Compra Terreno/vivienda *  Entretenimiento

e CompraAuto e Cuidado personal

*  Articulos tecnoldgicos

= Actitudes frente a la calidad, el precio, marca, procedencia, cantidad y rendimiento
= Marcas que consume con mayor frecuencia

= Frecuencia de compra de productos

» Razon de NO compra de los productos (de consumo personal o consumo familiar)

= ugar de compra al que suele acudir

= Penetracién de canal moderno(tienda fisica/catalogo/internet)*

multlcllentes

formmacdn y solCones

valor acCesdle de Ary

marketng)
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Informacdn y sotucones Con vk accesdie de Arellanomarketng @ C.’Qu Ién eS Son?

¢, Qué tienen?

e ; @ ¢, Qué hacen?
Indice |
¢Donde Compran?
!

¢A qué medios estan expuestos?
5. Consumo de medios

* Television * Diarios

* Radio * Internet
* Revistas




mult:cllentes

Informacin y $oCONes COn vlkr actesdle de Arell

5. Consumo de medios

i
3 Television Radio

* Frecuencia

* Penetracion y frecuencia (Cable y sefial abierta) n

» Dispositivos usados para ver tv * Dias de exposicion

+ Dias de exposicion * Horas de exposicion por dia

. Razones por las que ve television * Frecuenciaradial que escucha (am/fm)

. Horas de exposicién (Cable y sefial abierta) * Razones por las que escucharadio (informarme, entretenerme,

 Empresa contratada para el servicio de cable etc.)

- Tipo de programas que le gustan + Emisoras (am/fm) escucha con mayor frecuencia.

. Momentos del dia en que ve televisién » Dispositivos utilizados para escuchar radio

» Tipo de programa que escuchan (musica, noticias, deportivo,
opinién)

* Momentos del dia en que escucharadio

n Nueva informacion para el 2017 en comparacion al ENCP 2015




Inormacdn y SHUCONeS COn vikr actesdie de Arsllanomarkotng

multiclientes
5. Consumo de medios

0= . . </>
==|Diarios —J Internet
==
« Frecuencia de exposicién . Penetramqn, frecuencia de uso de internet por semana
(redes sociales, etc.)
» Dias de la semana que lee periddicos * Ranking de usos de internet
- Marcade periédico que lee con mayor frecuencia * _Penetracion de uso de correo electronico
+ Dispositivo de lectura
+ Secciones que prefiere
* Razones por las que lee el periodico (informacion,
entretenimiento, etc.
= .
=|=] Revista
» Penetracion y frecuencia de lectoria
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PRESENTACION DE
LA INFORMACION
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Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

¢, Como se presenta la informacion

: _ ) : Informe integral
Todo el contenido esta segmentado por: En formato PDE con anélisis de los

Y roromes T e
o
Tablas Estadisticas

\ S .
-
‘ﬁ_: En formato Excel.
( )
En caso se presenten diferencias significativas
entre ciudades, se utilizara esta segmentacion

o NS
o D
o D
| esiiosceviea




Condiciones de Pago multiclientes

Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

Estructura de Paqgo:

* Ala aprobacién de la presente propuesta la facturacion se realizara

H ﬂ al 100 % + IGV .
|| ' I « NUESTRA FACTURACION ES ELECTRONICA.

El pago debera abonarse dentro de los 30 dias calendarios posteriores a
la fecha de emision de la factura.

Titular: Arellano Investigacion de Marketing S.A.
RUC: 20306302621
Medios de Paqo: Los pagos deberan abonarse en las siguientes cuentas bancarias:
« Cta. Cte. MN Banco Continental: 0011-0352-01-00001823
E . Cta. Cte. ME Banco Continental: 0011-0352-01-00001831
» Cta. Cte. MN Banco de Crédito: 194-1911894-0-59

* Cta. Cte. ME Banco de Crédito: 193-2037470-1-14




Condiciones generales

Acuerdos de Importancia

El Estudio se entregara previo pago del 100% del monto acordado y en la fecha que indique la propuesta comercial
aceptada por el cliente.

Al efectuarse la compra, el Estudio adquirido se vuelve propiedad del Cliente quien no podra publicar o difundir parte o el
total del Estudio sin autorizacion expresa de Arellano Marketing.

El Estudio adquirido solo sera entregado una sola vez a la direccion (es) de correo electronico acordado. Toda nueva
solicitud de entrega sera considerada como una nueva venta y estara sujeta a una nueva propuesta comercial.

Arellano Marketing no realizara procesamientos a la data del Estudio posteriores a un mes calendario de haber sido
entregado. Pasado el mes se extingue la responsabilidad por parte de Arellano Marketing, por ello se solicita al cliente
revisar el Estudio a la recepcion del mismo.

La adquisicion del software “QUE”, da derecho a una capacitacidén. Toda capacitacion adicional tendra un costo que se
acordara en una propuesta comercial.




multiclientes

Informacion y soluciones con valor accesible de Arellano marketing

Condiciones generales

Arellano Investigacion de Marketing, como miembro de ESOMAR (European Society for Opinion and Market Research)
y del APEIM (Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados), se rige segun los preceptos éticos y
morales de las mismas.

PROPIEDAD:

De acuerdo con el Articulo 18 del Cédigo de Etica del APEIM, el contenido de la presente propuesta es de propiedad
exclusiva de Arellano Investigacion de Marketing; por lo cual, todos los textos, imagenes e informacion de costos y
metodologias contenidos en la presente propuesta no podran ser copiados, reproducidos, distribuidos o utilizados en forma
total o parcial sin la expresa autorizacion de Arellano Investigacion de Marketing.

La compra de este estudio no debe ser entendida como que se esta otorgando licencia o algun otro derecho de propiedad
intelectual.




INNOVANDO Y
AGRANDANDO

MERCADOS

Estudios Multiclientes

Correo: estudiosmulticlientes@arellanomarketing.com .
Teléfono: +(511) 422-6535 Ext. 418 re I I anonma rket N g

Sede Central: Av. Paseo de la Republica 3952 Miraflores. Lima-Peru investigacién | consultoria

Sede Kampo: Av. Canada 238-242 La Victoria Lima-Peru




