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Ningun tema

atrae mas la atencion

que los ninos,

son el futuro y sin duda
nuestro bien mas preciado.
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¢Por qué hicimos esta investigacion?
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¢A quién investigamos?
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Generacion
Tween
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Definicion:
Los 7iweens son pre-adolescentes en edades
entre los 8 y los 14 anos.

Corresponde a la etapa (aproximadamente a
los 10 anos) en la que un nino deja de ser
"nino”y pasa a ser "Tween’, rechazando
imagenes y asociaciones de ninos y con
aspiraciones de adolescentes.
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Metodologia de la Investigacion

Etapa cualitativa
. Entrevistas a madres de chicos entre 6 y 14 anos

. NSE M/MA

Etapa cuantitativa

. 800 casos (cara a cara) principalmente a madres de chicos de 6
a 14 anos (Uruguay) que informaron sobre 1.200 chicos.

. marzo — abril — 2010
. En poblaciones urbanas con mas de 5.000 habitantes

. Se oriento al 80% del nivel socio-econdmico superior (dejando
fuera de la muestra al 20% inferior)

. Universo 300.000 chicos.
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Influencia y uso

EQUIPAMIENTO DEL HOGAR
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Influencia del segmento en la compra de
bienes para uso del hogar y uso propio
(hogares equipados)

80
/70

%0 de hogares
N
o

% de respuestas Mucha influencia o
Bastante influencia

M Uso del hogar

M Uso propio '

. Los chicos
Influyen en la
compra de
electrodomésticos
+ S€a del hogar
Seéa de uso propi’o
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Influencia del segmento en la marca de
bienes para uso del hogar y uso propio
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Tenencia en el segmento de TV,
TV abonado y DVD
segin NSE

100%

90%
80% '

La mayoria de Jog

70%
600/0 chicos disponen
o de te,EVlSIOn

50% Para uso Propio
40%

30% @
20%

10% M Television

0% H Cable

Alto Medio-alto Medio Medio-bajo Todos & DVD
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90%
80%
70%
60%
50%
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%

Tenencia de celular
segin NSE

Alto Medio-alto Medio Medio-bajo Todos f'—'\l
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Influencia en alimentos
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Preferencias de marcas segun edad '

100% Desde tEmpran(a;)”
90% - edad de cada 5
80% - Chicos, 4 tiepep
70% | al,?l‘Eferencia por
60% -  9'9Una marca de

X Principales
2% ~ Productos
40% - -

30% - -
20% - -
10% - -
0/"0 _
6all 11a 14 Todos
Lineas reconocidas: Alfajores, bebidas, galletas dulces,
hamburguesas, helados, mayonesas, panchos, postres, yogures. f—Kl
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Preferencias de marcas segiin NSE

100%
90%

80%

70%
60%

50%

40%
30%

%/ que reconoce marca

20%

10%
%

Alto Medio Alto Medio Medio Bajo

Lineas reconocidas: Alfajores, bebidas, galletas dulces,

hamburguesas, helados, mayonesas, panchos, postres, yoE

Todos
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Cumpleafios — Dia del Nifio — Fin de ano

REGALOS EN EVENTOS
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% de chicos

Comportamiento del segmento en ,
relacion a eventos

»®

J‘A
80% :
Los chicos
70% negocidn los
60% M Noinfluyey no pide regalos
50% -
0% - M Pedidode regalo especial
30% -
0 @ Influencia del chico en el regalo

20% - (Mucha o bastante influencia)
10%

0% -

Cumpleanos Diadelnino Findeano YA\
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Recepcion de dinero
segun evento y origen

45%

40%

35% @ Cumpleano
30% M Fin de afio
25% i Dia del nifio

20% '
15%
10% Regalar dmemO
5% €s comun,
0% P€ro no eg lo

. mas frecuente
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Promedio de dinero recibido segtin
evento y origen

600
500
200 M Cumpleano
M Fin de ano
300 — W Dia del nifo
200 - '
100 . &
Los abuejos
0 - son los que
6 2 dingaian més
S iNero (pesos)
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1985 - 20]0

9«5 mvers1dad Ca‘oohca
.

Total de dinero regalado ﬂ
segun evento y origen (U$S) “mM&HSﬂmH"S
3.000.000
2.500.000 -
2.000.000 i Dia del nifio
1.500.000 M Fin de ano
1.000.000 M Cumpleafio '
500.000 La mitag &
el dinero
- regalado
Proviene de los
abuelos
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Monto acumulado de los regalos en
dinero segun NSE (U$S)

3.000.000

2.500.000

2.000.000

1.500.000

1.000.000

500.000

Alto

M Dia del nino

i Fin de ano

M Cumpleainos

Medio Alto

_

Medio

Medio Bajo
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Aportes regulares

A8 s

ESTIMACION MENSUAL Y ANUAL
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Proporcion de chicos que reciben algun

dinero con regularidad segiin NSE '
70% &
60% £l aporte
r G_gular de
50% dinero es
Similar en
40% - todos los
MNS/NC - Niveles
. B :
30% W Reciben —C0NOMicos
20% -
10% -
%
Alto Medio Alto = Medio MedioBajo Todos
TN
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Monto del dinero promedio
mensual segun NSE

450

400 '

i :‘/

300 — - Pero los

250 Montos de
dinero son

200 muy

150 __ diferenteg

100 -

50 R

Alto Medio Alto Medio Medio Bajo Todos fA\
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Medio Bajo,
2.478.375 \

7.367.110

Medio le

10.786.370

Mas de
U$S 25 Millones

dnuales es g| monto

de los aportes
regulares
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Proporcion de chicos que reciben algin
dinero con regularidad segun fuente

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

M Alto

M Medio Alto

i Medio

M Todos

\}é}ﬁ% &Eac’ $ g{}DC’ Ademais de 'OSQ
‘é‘\‘z’ dé & padr.es, 'a

c,Q Presencia de los
O abuelos eg
O Importante
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Promedio de ingreso mensual

350
300
250
200
150
100

50

segun fuente

|

Los padres
ausentes
aportan mas

B Madre dinero

M Padre

M Padre/Madre fuera

M Abuelos

M Otros parientes

M Otros

i Todos
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Monto mensual promedio de dinero L @
recibido segun fuente y sexo OS Varones
reciben mas
400 dinero que las
350 Mujeres
300
250
200 B Masculino
150 B Femenino
100
50
AN
&
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Monto mensual promedio de dinero mpanmngs @

recibido segun fuente y edad también inflyye

500,0
450,0
400,0
350,0
300,0
250,0
200,0
150,0
100,0
50,0
0
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