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Introduccion

Con el presente trabajo se busca mostrar como se aborda el método cuantitativo de
investigacion descriptiva, método de suma importancia para la investigacion de mercados en las
empresas modernas y en particular en aquellas que pertenecen al sector real de la economia. Este
método aplica para empresas de diferentes sectores y tamafios, y en especial a aquellas que

tengan interés en conocer sus oportunidades en el mercado.

En este trabajo se describird las caracteristicas, técnicas, ventajas y desventajas del
método cuantitativo de investigacion de mercados. Se aplicard el método cuantitativo a través de
la realizacion de un estudio de campo aplicado a los vendedores ambulantes en la localidad de La

Candelaria en la ciudad de Bogota.

Para la aplicacion del método cuantitativo de investigacion de mercados, se realiza un
trabajo de campo donde se aplicara un cuestionario disefiado para conocer, describir e identificar
las caracteristicas de los vendedores ambulantes que trabajan en la localidad de La Candelaria en
el centro de la ciudad de Bogot4, a través del método de entrevista asistida con cuestionario en
papel (PAPI), por sus siglas en ingles Paper and Pencil Interview; mediante la interceptacion de

las personas que cumplen con las condiciones del estudio.

Con este trabajo se pretende mostrara al lector, la importacion que tiene la investigacion
de mercados cuantitativa, ya que mediante esta, los empresarios pueden obtener informacion
importante y primordial, para conocer el comportamiento del cliente consumidor, sus intereses,
motivaciones, deseos, entre otras y como es su percepcion de sus productos con respecto a otras

empresas.



1. Titulo

Aplicacion del Método Cuantitativo en una Investigacion de Mercados sobre el perfil de

los Vendedores Ambulantes en la Localidad de la Candelaria en Bogota.

2. Linea de Investigacion

La linea de investigacion del proyecto es la Gestion, Administracion y Organizaciones,
bajo la Sub linea relacionada con la construccidon de alternativas y construccion del desarrollo

regional.

3. Problema

3.1 Antecedentes

La importancia de la investigacién cuantitativa en el proceso investigativo como aquella
que permite al investigador examinar datos de manera numérica; cuantificable y verificable; con
la idea de generalizarlos, para probar hip6tesis con base en la medicion numérica, al analisis
estadistico y asi establecer patrones de comportamiento para probar una teoria; se fundamenta en
el enfoque cuantitativo que permite llevar a cabo observaciones y evaluar los fendmenos;
creando suposiciones o ideas a partir de las observaciones para luego demostrar si son ciertas e

incluso crear nuevas ideas.

Ya que los investigadores buscan conocer nuevos aspectos relacionados con un tema, es

por esa razon que el enfoque cuantitativo toma un caracter de alta importancia ya que se parte de



la recoleccion de informacion cuantitativa, para posteriormente analizarla y confirmar, rechazar

0 comprobar sus ideas respecto del tema en estudio

Este proyecto se enmarca dentro del area de la investigacion de mercados, desde la
perspectiva de aplicacion de método cuantitativo, abordando especificamente dos temas de
estudio: EI método cuantitativo de investigacion, sus diferentes técnicas, métodos y aplicacion; y
de otra parte la Investigacion de Mercados, sus implicaciones, caracteristicas y evolucion en

Colombia y el mundo.

Lo anterior con la finalidad de dar una mirada general acerca de los métodos en la
investigacion de mercados desde la perspectiva cuantitativa que se estan aplicando en este
momento, la forma cémo ha ido cambiando su aplicacion, de acuerdo a las nuevas necesidades
del mercado. Se revisara los métodos utilizados de la investigacion actual y cuales son sus
implicaciones, ventajas y desventajas. Todo lo anterior aplicado a determinar el perfil de los
vendedores ambulantes en la localidad de la candelaria en la ciudad de Bogota y con el fin de ver

en la préctica la aplicacion del método cuantitativo en una investigacion de mercados.

3.2 Planteamiento del problema

En Colombia actualmente la investigacion de mercados ha tomado mayor grado de
importancia para los empresarios, debido a que, a través de los resultados de estas, se toman
decisiones en las compafiias para las mejoras, inclusién e innovacion de sus productos y

servicios en el mercado.

Este tipo de proyectos son cada vez mas importantes para la elaboracion de estrategias
empresariales y vienen ganando espacio en los diferentes segmentos de la economia. Ademas, la

investigacion toma importancia ya que uno de los principales componentes del Mercadeo



eficiente es contar con informacidn cuantitativa de calidad, es decir no solamente de datos que se
recopilan, sino del anélisis, dentro de un contexto especifico, que se puede hacer de ellos; para
que posteriormente le permite a las empresas tomar decisiones acertadas y entender los

fendmenos de consumo y compra.

De este modo surge la necesidad de la investigacién de mercados, como instrumento que
cubre las carencias de informacion, acerca de lo que las compafiias necesitan conocer y de esta
manera disminuir errores que repercutirian en las decisiones tomadas y que se verian reflejadas

en su mercado.

Esto ha hecho que la investigacion como tal, este en constante innovacion y actualizacion
de sus metodologias y técnicas utilizadas para la realizacion y ejecucién de los estudios en

campo.

Existen muchas empresas de investigacion de mercados en Colombia dedicadas a realizar
estudios cuantitativos, con el fin de aportar para que los productos y servicios de sus clientes,
tengan la aceptacion que el mercado exige. Aportando informacion confiable, a través del

cumplimiento de altos estandares de calidad y de la ética profesional que esta requiere.

3.3 Formulacion del Problema

¢Como la aplicacion del método cuantitativo de investigacion descriptiva aporta al
conocimiento del mercado, orientando a conceptualizar la realidad, conocerla, entender sus

caracteristicas, analizarla y explicar sus manifestaciones?



4. Objetivos

4.1 Objetivo General

Mostrar como la aplicacion de los métodos cuantitativos de investigacion descriptiva
aporta al conocimiento y conceptualizacion de la realidad, a través de una investigacion sobre el

perfil de los vendedores ambulantes en la localidad de la Candelaria de la Ciudad de Bogota.

4.2 Objetivos Especificos

e Describir las caracteristicas y bondades del método cuantitativo aplicado a la

investigacion de mercados.

e Describir el proceso de la investigacion cuantitativa, aplicada a la investigacion de
mercados en un estudio de sobre el perfil de los vendedores ambulantes en la

localidad de la Candelaria de la Ciudad de Bogota.

e Aplicar los métodos cuantitativos de recoleccion, analisis e interpretacion de la
informacidn, para comprender el perfil del vendedor ambulante de la localidad de la

Candelaria.



5. Marcos de Referencia

5.1 Marco Tedrico

5.1.1 El Método Cuantitativo de Investigacion

Como muchos otros métodos de investigacion, el cuantitativo no podia ser distinto. Surge
en un contexto militar. En Inglaterra, a finales de 1939. Este fue su inicio formal. El propoésito
era alcanzar la méxima eficiencia posible en los sistemas de defensa. Lo que significaba mejorar
sus resultados balisticos, basandose en el estudio detallado y pormenorizado de pruebas

estadisticas.

Desde entonces, los norteamericanos introdujeran también grupos de cientificos para el
estudio de operaciones militares tras el inicio de su participacion en la guerra. Y asi comenzé

oficialmente un método de gran popularidad para medir resultados probabilisticos.

La observacion cuantitativa se fundamenta en el analisis numérico para comprobar datos
e informacidn concreta. Es la investigacion empirico-analista por excelencia, partiendo de la
premisa de que las cosas se producen por una causa y tienen un efecto y basa sus estudios en

nameros estadisticos para dar respuesta a unas causas-efectos concretas.

La investigacién cuantitativa tiene como objetivo, obtener respuestas de la poblacion a
preguntas especificas. La finalidad empresarial seria la toma de decisiones exactas y efectivas
que ayuden a alcanzar aquello que se estaba buscando, como el lanzamiento de un producto,
definir estrategias de posicionamiento en el mercado, conocer el perfil de los consumidores,

entre muchas otras. Para ello, es necesario realizar un estudio previo a través del método



cuantitativo, para luego utilizar herramientas de gestion que ayuden a tomar esas decisiones mas

efectivas. (Herndndez, Fernandez, Baptista. 2014).

La Finalidad del enfoque cuantitativo es que a través de mediciones numéricas se busca
cuantificar, reportar, medir que sucede y proporcionar informacién especifica de una realidad
que podemos explicar y predecir mediante la estadistica. Generalmente la informacion recopilada
se presenta de forma resumida en tablas y gréficas; para calcular posteriormente ciertas medidas
estadisticas como medias, medianas, modas, varianzas, correlacion entre variables que, ademas
de validar la integridad de la informacion recopilada, permiten obtener conclusiones relevantes y

de mayor peso e importancia para la toma de decisiones.

5.1.1.1 Caracteristicas del Método Cuantitativo. Algunos de los elementos relevantes
que mejor definen el concepto de método cuantitativo y sin los cuales estariamos hablando de

otro tipo de investigacion, son:

e Necesita que haya una relacion numérica entre las variables del problema de

investigacion.
e Los datos analizados siempre deben ser cuantificables.
e Esdescriptivo.
e Analizay predice el comportamiento de la poblacion.

e Se centra en una causa y un efecto, o lo que es lo mismo: se basa en la aplicacion de

un estimulo para obtener una respuesta.
e Los resultados pueden aplicarse a situaciones generalistas.

e Se orienta a resultados.



e Los nimeros y datos representan la realidad mas abstracta.

e Estudia las conductas humanas y los comportamientos de una muestra de la

poblacion.

5.1.1.2 Aplicacion del Método Cuantitativo. A diferencia de la investigacion cualitativa,
que se centra en palabras, el método cuantitativo se basa en nimeros y estadistica, siendo los

estudios probabilisticos su manera de analizar cada situacion.

El método cuantitativo se suele aplicar en la fase final de un proyecto de investigacion ya
que en ese instante se cuenta con mas datos para analizar y los resultados salen con mejores
aproximaciones al comportamiento del hecho estudiado. Adicionalmente, la persona responsable
de este tipo de investigacion suele ser ajenos al tema a tratar y se centran sélo en nimeros,

asumiendo un papel mucho mas objetivo en el resultado de la investigacion.

Las herramientas que se usan en este tipo de investigacion son cuestionarios, encuestas,
mediciones y otras técnicas para recoger datos numéricos o siempre medibles, los cuales se

representa normalmente en tablas y gréaficos.

Algunos de los métodos cuantitativos son la Investigacion descriptiva, que es una fase
previa al analisis de datos con el fin de buscar factores, caracteristicas y otros rasgos importantes
del tema a analizar; la Investigacion analitica que seleccionan variables y establece hipdtesis; la
Investigacion experimental que se utiliza dividiendo a la poblacion en estudio, de forma aleatoria
para obtener informacion y la investigacion semi-experimental donde se eligen los componentes

de cada grupo de estudio segun las variables establecidas para la seleccion de los mismos.

5.1.1.3 Técnicas del Método Cuantitativo. Con el fin de responder a una serie de

preguntas cuantitativas, tales como: cuantos, quiénes, con qué frecuencia, donde o cuando; se



emplean una serie de técnicas para obtener datos objetivos. Entre las técnicas del método
cuantitativo mas usadas se tienen: (Tomado de https://www.sinnaps.com/blog-gestion-

proyectos/metodo-cuantitativo)

e Entrevistas personales. Se realizan cara a cara y se suelen aplicar a un muestreo de

poblacién como familias, empresas u otro tipo de organizaciones y personas.

e Encuestas telefonicas. Lo mismo que las personales, con la importancia dirigirse con

precision al perfil bien definido del informante.

e Encuestas auto-administradas por correo. Formularios largos y complejos orientados

generalmente a publicos muy especificos.

e Encuestas auto-administradas por internet. Bases de datos online con emails y un link

que lleva a una encuesta.

e Mystery shopping. Persona que se hace pasar por un comprador y va validando una
lista de puntos de calidad. Normalmente se emplea para ver si se estan siguiendo las

normas establecidas por la organizacion o empresa.

5.1.2 La Investigacion de Mercados

La investigacion de mercados comienza, cuando inicio el comercio, los comerciantes

preguntaban a su manera, lo que los clientes buscaban.

Como ciencia inicia en el siglo XIX, época en que se empieza a utilizar los cuestionarios.
Charles Carlin quien trabajaba en Curtis Publishing Group, crea el primer departamento de

investigacion de mercados en el afio de 1911.



Para conocer las preferencias de los consumidores, se vuelve popular el uso de encuestas,

iniciando en los afios 20 y los 40.

La Investigacion de Mercados se puede definir como la recopilacién y el analisis de
informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma

sistematica, para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo.

La investigacion de mercados también se puede definir como “La aplicacién de algunos
principios cientificos que, aunados a los métodos de observacion y experimentacion clasicos y
de encuestas, apoyan a los investigadores en la indagacion cuidadosa de conocimientos mas
preciso sobre el comportamiento de los consumidores y del mercado, para poder lograr una

comercializacion y una distribucion més eficaz de productos” (Jiménez & Puente, 2007, pag. X).

Se trata de una potente herramienta que debe permitir a la empresa obtener la informacion
necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a

sus intereses.

La American Marketing Association(AMA) la define como: «la recopilacion sistematica,
el registro y el andlisis de los datos acerca de los problemas relacionados con el mercado de

bienes y servicios». (American Marketing Association. 2010)

En la actualidad la investigacion de mercado, debido a su creciente uso para la toma de

decisiones estratégicas, esta generando soluciones basadas en:

e Velocidad. Los clientes necesitan que la informacion fluya con rapidez para poder

tomar decisiones rapidas y lo mas acertadas posibles.



Talento. Los clientes piden ideas que generen valor. Les da igual de donde provenga
el conocimiento, porque lo que quieren es informacion concreta, independientemente,

de cuél sea la fuente de origen o la metodologia empleada para su obtencion.

Nuevas fuentes. La investigacion mas tradicional dejara paso a otra basada en la

mineria de datos, analisis semidticos, neurociencia, estudios etnogréaficos...

Mensajes concretos. Los clientes piden una comunicacién mas clara y directa, con
conclusiones concisas y divulgativas, es decir, utilizar un lenguaje que hable en

titulares y a continuacion sea informada.

Mayor conexion con nuevas tecnologias. Internet y las redes sociales deben tener un

mayor protagonismo en los estudios de opinion.

5.1.2.1 Contribucion y Aplicacion de la investigacion de mercados. Son muchas las

contribuciones de la investigacion de mercados al entorno empresarial, entre ellas se destacan:

En la toma de decisiones bésicas. La investigacion de mercados proporciona la
informacion necesaria para la maduracion de decisiones bésicas y de largo alcance de
la empresa que requieren un analisis cuidadoso de los hechos. Cuando las soluciones
alternativas de los problemas son complejas, la toma de decisiones sin su ayuda es

mas arriesgada.

En la tarea directiva. La investigacion de mercados proporciona al directivo
conocimientos validos sobre cémo tener los productos en el lugar, momento y precio
adecuados. No garantiza soluciones acertadas al 100 % pero reduce

considerablemente los margenes de error en la toma de decisiones.



e En larentabilidad de la empresa. Basicamente contribuye al aumento del beneficio
empresarial pues permite adaptar mejor los productos a las condiciones de la
demanda, perfecciona los métodos de promocion, hace mas eficaz el sistema de
ventas y el rendimiento de los vendedores, asi como reduce el coste de ventas,
impulsa a los directivos a la reevaluacion de los objetivos previstos; estimula al
personal, al saber que su empresa tiene un conocimiento completo de su situacion en

el mercado y que se dirige hacia unos objetivos bien seleccionados.

De otra parte, son variadas las aplicaciones de la investigacion de mercados para las

empresas, resaltando las siguientes:

e Analisis del consumidor: Usos y actitudes, andlisis de motivaciones, posicionamiento
e imagen de marcas, tipologias y estilos de vida, satisfaccion de clientes, potencia de

compra, perfiles de consumidor, perfiles de segmento.

e Efectividad publicitaria: Pretest publicitario, postest de campafas, seguimiento

(tracking) de la publicidad, efectividad promocional, analisis de herramientas.

e Analisis de producto: Test de concepto, analisis multiconcepto-multiatributo, analisis

de sensibilidad al precio, Test de producto, test de envase y/o etiqueta, test de marca.

e Estudios comerciales: Areas de influencia de establecimientos comerciales, imagen de
establecimientos comerciales, comportamiento del comprador en punto de venta,

posibilidades de e-commerce.



e Estudios de distribucién: Auditoria de establecimientos detallistas, comportamiento y
actitudes de la distribucion, publicidad en punto de venta, internet como canal de

distribucién.

e Medios de comunicacion: Audiencia de medios, efectividad de soportes, anélisis de

formatos y contenidos, social media y redes sociales.

e Estudios sociol6gicos y de opinidn publica: Sondeos electorales, estudios de

movilidad y transporte, investigacion socioldgica, estudios institucionales.

5.1.2.2 Las Empresas de Investigacion de Mercados en el mundo. Las empresas de
investigacion de mercados que estan comprometidas con realizar sus proyectos con la mas alta
calidad, se acogen a la European Society for Opinion and Marketing Research (ESOMAR)
(Sociedad Europea de Opinion e Investigacion de Mercados), organizacion mundial que se
encarga de regular y promover los valores de las mejores empresas en la investigacion de

mercados.

ESOMAR “Comunidad global de investigadores y usuarios del sector procedentes de
mas de 130 paises. Con mas de 4900 miembros particulares y mas de 400 miembros
corporativos, representan una red de mas de 35000 profesionales del sector”. Fue fundada en

1948 en Europa.

Esta entidad fue la primera que creo el primer codigo de practicas de Marketing e
investigacion social. En 1976 ESOMAR vy la ICC (International Chamber of commerce - Camara

de comercio internacional) crean un codigo internacional Unico. Por esta razon en 1977 se



publica el codigo conjunto ICC/ESOMAR. Este codigo tuvo una primera revision en el afio de

1986 y otra en 1994. La revision més reciente se hizo en el 2007.

Entre los objetivos de este codigo estan:

Establecer las normas éticas que debera cumplir el investigador de mercados;

Incrementar la confianza del pablico de la investigacion de mercados, subrayando los

derechos y garantias de que dicho publico disfruta segun este cddigo;

Subrayar la necesidad de contar con el consentimiento correspondiente cuando se

recogen las opiniones de nifios o adolescentes;

Garantizar la libertad del investigador de mercado para buscar, recibir e impartir
informacidn (tal como se contempla en el articulo 19 del Pacto Internacional de

Derechos Civiles y Politicos de Naciones Unidas);

Minimizar la necesidad de legislacion o regulacion gubernamental y/o

intergubernamental.

Este codigo tiene tres principios fundamentales.

En el momento de recoger los datos personales de las personas encuestadas, las
empresas de investigacion de mercados, deben ser transparentes con la informacién
que van a recoger, ser claros con el propoésito de estos, a quién se comunicara y de

gué manera.



e Se deben asegurar que los datos personales utilizados en una investigacion, se
mantengan protegidos y velar que los accesos no autorizados y no sean revelados sin

el consentimiento del titular del dato.

e Observar una conducta ética, no hacer nada que pueda perjudicar al encuestado o

dafiar la reputacion de la investigacion de mercados.

A continuacion, se enumeran los articulos que componen el codigo:

Responsabilidades de los titulares de los datos

Articulo 1 Deber de cuidado

e Atrticulo 2 Nifios, adolescentes y otras personas vulnerables
e Articulo 3 Minimizacién de datos
e Atrticulo 4 Recogida de datos primarios

e Articulo 5 Uso de datos secundarios

Articulo 6 Proteccion de datos y privacidad

Responsabilidad con clientes

e Articulo 7 Transparencia

Responsabilidad con el publico en general

e Articulo 8 Publicacion de resultados

Responsabilidad con el sector de la investigacion

e Articulo 9 Responsabilidad profesional



e Articulo 10 Responsabilidad Legal

e Articulo 11 Cumplimiento

e Articulo 12 Aplicacién

De otra parte, algunas de las empresas de investigacion de mercados aplican la norma
ISO 20252:2012, cuyo objetivo es de asegurar a los clientes que contraten un estudio de
mercado, social o de opinidn que éste ha sido realizado por una organizacion de confianza que ha
implantado las mejores practicas de control y seguimiento para asegurar el cumplimiento de este

exigente estandar internacional.

5.1.2.3 La investigacion de Mercados en Colombia. Actualmente en Colombia existen
muchas empresas de investigacion de mercados, dedicadas a realizar estudios en el area
cuantitativa para sus clientes, con el fin de poder tomar decisiones acerca de sus productos y/o
servicios, mejoras en sus procesos, lanzamientos de nuevas productos, conocimiento del

consumidor, disminucion de los riesgos, entre otros.

Algunas de las empresas de investigacién de mercados en Colombia, con el animo de
garantizar a sus clientes, que los estudios que estas desarrollan, se hacen cumpliendo con los méas
altos estandares de calidad, se afilian a la ACEI (asociacion colombiana de investigacion de
mercados y opinion publica) entidad sin animo de lucro, que fue creada en el afio 2011, con el
objetivo de asociar a las empresas del gremio, para buscar mejorar y mantener la calidad de la
investigacion de mercados en Colombia, determinando estandares de calidad comunes a todos y

>

promoviendo un trabajo serio y confiable, regido por la ética y legislaciones de nuestro pais.’



e Através de su mision, busca ser referente de conocimiento y calidad para afianzar el
uso de la investigacion de mercados como una herramienta en los procesos de toma
de decisiones de las empresas, velando que la investigacion de mercados sea
reconocida como un sector econémico que promueve las buenas practicas y la ética.

(tomado de https://acei.co/)

Entre los objetivos de la ACEI esta:

Unificar criterios y ética que garanticen la confiabilidad del trabajo.
e Impulsar el desarrollo del gremio.
e Contar con una voz unificada.

e Velar por los derechos de los clientes y personas que sean participes de las

investigaciones.

e Preservary promover la libre competencia y desarrollo grupal entre las empresas

del sector.

Estas son algunas de las empresas de investigacién de mercados que pertenecen a la

Asociacion colombiana de investigacion de mercados.
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Fuente: P4gina de la ACEI

La investigacion de Mercados es un factor muy importante para el desarrollo de las
empresas en Colombia. Es evidente que la investigacion de mercados es un elemento importante
para el desarrollo de las compafiias en esta nueva época donde la competitividad es lo mas

importante si una empresa quiere subsistir en el mercado.

Para lograr este fin es muy importante conocer cual es el aporte que brinda la
investigacion de mercados en la toma de decisiones que deben hacer las compafiias para lograr

Crecer y permanecer en el mercado.

La tarea de la investigacion de mercados consiste en ayudar a especificar y a proporcionar
la informacion exacta para reducir la incertidumbre en la toma de decisiones. Ayuda a dejar a
quienes toman las decisiones la obtencién de informacién intuitiva a una investigacion

sistematica y objetiva. (Zikmund, 1998).

La investigacion de mercados es una herramienta de administracion para la toma de
decisiones, y que ademas, como se menciond anteriormente, conduce al desarrollo de nuevos
productos, el mejoramiento de los productos y servicios existentes o a la realizacion de cambios
en la estrategia de mercadotecnia. Ademas, satisface las necesidades del gerente de

mercadotecnia en cuanto al conocimiento del mercado.

El desarrollo y crecimiento de la investigacion de mercados a través del tiempo, ha hecho

crecer la necesidad de las empresas colombianas por utilizar esta como una fuente muy



importante en la busqueda de informacion acerca de lo que piensan los consumidores, lo que

deben tener en cuenta las empresas cuando piensan sacar un producto nuevo al mercado.

Entre los sectores que més solicitan el servicio de investigacion de mercados en
Colombia, estan los que fabrican bienes de consumo, fabricantes de productos industriales,
editores, agencias de relaciones publicas, agencias de publicidad, entidades financieras, entidades
publicas y privadas. En época electoral, se presenta una gran solicitud de encuestas, para medir la
intencidn de voto de las personas, estas encuestas son solicitadas por los medios de

comunicacion y candidatos, interesados en poder conocer esta intencion.

La aplicacion de la investigacion de mercados en Colombia esta tomando fuerza en el
internet. Internet se ha convertido también en una herramienta para realizar la investigacion
especializada requerida tanto para empresas como por académicos. A pesar de que en paises
como Estados Unidos més del 35 por ciento de las encuestas se hacen via internet y que en otras
naciones como Australia, el Reino Unido, Rumania y Holanda se ubican en el orden del veinte
por ciento, todavia hay muchas dudas en cuanto a qué se puede hacer, cuando se puede utilizar
y cudles son los beneficios y los riesgos del uso de Internet como herramienta de investigacion

de mercados. (Jiménez, 2007, pag. 20).

5.1.2.4 Tipos de Investigacion de Mercados. Existen diversos métodos para poder
realizar la investigacion de mercados, dependiendo de las necesidades de informacion que se

deseen obtener. Entre los mas conocidos existen los métodos cuantitativos y cualitativos.

La clasificacion segun su proposito o funcion influye en la naturaleza del problema de
mercadotecnia en la eleccion de los métodos. Ademas, la naturaleza del problema determinara si

la investigacion es exploratoria, descriptiva o casual.



La investigacion exploratoria: Se conduce para aclarar la naturaleza de los problemas
ambiguos. Puede haberse descubierto un problema general, pero podria requerir una
investigacion para comprender mejor las dimensiones del problema y ayudarla a realizar el
andlisis. Este tipo de investigacion no intenta proporcionar evidencia concluyente que determine
un curso particular de accién y es conducida con la expectativa de que se requerird una

investigacion subsecuente para proporcionar dicha evidencia concluyente. (Zikmund, 1995)

El apresurarse a realizar encuestas detalladas antes de utilizar fuentes de informacién més

economicas y disponibles pueden llevar a cometer errores serios.

La investigacion descriptiva: Consiste en describir las caracteristicas de una poblacion.
Esto es para poder determinar quien compra un producto, describir graficamente el tamafio del
mercado, identificar las acciones de los competidores, conocer el perfil de los clientes o de un
segmento de interés. Este tipo de investigacion intenta determinar las respuestas a las preguntas
quién, qué cuando, dénde y como. Hace referencia a los estudios que muestran qué esta
sucediendo en un determinado mercado, en referencia a un determinado problema o

comportamiento. (Talaya, 2014).

La investigacion casual: Consiste en identificar las relaciones de causas y efecto entre
las variables. La investigacion exploratoria y descriptiva precede a los estudios de relacion causa
y efecto. En los estudios casuales, los investigadores tienen una expectativa sobre la relacion que

se explicara.

5.1.2.5 Investigacion de mercados Cuantitativa. Est4 basada en la recoleccion de datos

mediante la elaboracion de encuestas utilizando diferentes técnicas para ello.



Se utiliza principalmente en los estudios donde se evalUa, la imagen de marca, test de
productos, perfiles de clientes, perfiles de segmentos de mercado, entre otros. Este método
funciona principalmente cuando el entrevistado tiene que identificar razones funcionales de sus

actos, datos sociales, psicograficos y econémicos, entre otros.

Las técnicas de recoleccion de datos a través de encuestas se clasifican de la siguiente

manera:

e Encuestas personales: Este tipo de encuestas se puede aplicar en tres escenarios: en
los hogares; por interceptacion, es decir en centros comerciales, parques y otros sitios
de gran influencia de personas; asistidas, que se refieren a las que se realizan
directamente las personas en compariia de un encuestador, para asistirlo en cualquier
momento que lo necesiten. En general las encuestas o entrevistas personales son

encuestas donde se recoge informacion a través del contacto directo con individuos.

Algunas de sus ventajas son: La Retroalimentacion, ya que a traves de esta el
encuestador puede aclarar las dudas que se le presenten en la aplicacion de la
encuesta; la indagacion minuciosa de respuestas complejas a través de sugerencias
verbales para motivar al encuestado para que comunique se respuesta detalladamente,
es necesario ante respuesta muy breves o se necesite explicacion; la probabilidad de
completar los cuestionarios ya un entrevistador bien capacitado, puede lograr que se
respondan todas las preguntas, no asi teléfono o correo; el uso de accesorios y ayudas
visuales que permite mostrar nuevos productos, folletos, bosquejos publicitarios; la
participacion elevada por la presencia del entrevistador que eleva el porcentaje de

personas que quieran contestar el cuestionario.



Algunas desventajas estan relacionadas con la Influencia del entrevistador ya por sus
caracteristicas demograficas, como se formule la pregunta, el tono de voz y su
apariencia (sesgos); el encuestado no es anénimo y puede negarse a dar informacion;
el costo ya que son mas costosas que la telefonica y por correo, por la cercania
geogréfica, duracion, complejidad de los cuestionarios y nimero de personas que no

responden.

Encuestas por teléfono: Este tipo de encuestas se puede aplicar de manera tradicional,
es decir contactando a cada una de las personas del segmento de interés. Algunas de
sus ventajas son: la velocidad con que se recopilan los datos; los costos; la ausencia
de contacto frente a frente que facilitan las respuestas a las preguntas delicadas o
confidenciales que en las entrevistas personales; la cooperacion ya que algunas
personas prefieren atender estas entrevistas por temor al ingreso extrafios a sus
hogares. De otra parte, las desventajas mas relevantes son la consecucion de muestras
representativas ya que hay mayor dificultad en la obtencion de una muestra a través
de un directorio telefonico; la duracion Limitada ya que si pierde la paciencia o pierde
el interés, el encuestado puede colgar; la falta de medios visuales, asi que no sirven
para algunos tipos de investigaciones relacionadas con empaques, lemas publicitarios,

pruebas de conceptos.

Encuestas por correo: Este tipo de encuesta se aplica enviandola al correo de la
persona que va a responder la encuesta (auto aplicada). Presenta algunas Ventajas
como la reduccidn de costos, llega facilmente a todas partes, evita la influencia del
entrevistador, al ser anénima hay mas sinceridad en las respuestas. Sin embargo

también presentan algunas desventajas como el bajo porcentaje de respuestas, la



dudosa representatividad y el desconocimiento de si quién la contesta es realmente la

persona que necesitamos.

e Encuestas Electronicas: Este tipo de encuesta se puede aplicar cuestionario por
correo, que presentan algunas ventajas: la flexibilidad geografica ya que pueden llegar
de manera dispersa geograficamente; es facil establecer contacto con personas
alejadas 0 que estan en sitios poco accesibles; el costo: tienen un costo mas bajo en
comparacion que las otras dos; la conveniencia del encuestado ya que las personas los
pueden contestar cuando tiene tiempo, asi piensan mas sus respuestas; el anonimato
del encuestado que se debe aclarar con la carta explicativa que acompafia a un
cuestionario por correo se destaca que las respuestas seran confidenciales, y mejor
con anonimato. Como desventajas se tienen: la ausencia del entrevistador porque el
proceso de aplicacion del cuestionario esta fuera del control del investigador; tienen
preguntas muy establecidas y estructuradas y si son muy complejas se les puede dar

una interpretacion personal; si se requiere de rapidez, este no es el mejor método.

Para finalizar es importante tener en cuenta en el proceso de la entrevista que es

fundamental su tiempo de duracion para evitar cansancio o desanimo por parte del encuestado.

5.2 Marco conceptual.

La investigacidn es un proceso gque se compone de varias etapas sucesivas que se realizan
en orden y cuyo objetivo es adquirir conocimientos. Por lo tanto, definir el método adecuado que
permita entender la realidad objeto de investigacion es fundamental. Los métodos inductivos y
deductivos tienen objetivos diferentes y podrian ser explicados como el desarrollo de la teoria 'y

el analisis de la teoria respectivamente. Los métodos inductivos estan generalmente asociados



con la investigacion cualitativa mientras que el método deductivo esté asociado frecuentemente

con la investigacién cuantitativa

La investigacion cualitativa, es la alternativa méas amplia para los investigadores sociales
para interpretar y comprender la realidad social y ha adquirido una importancia recientemente, en
especial en los profesionales de las Ciencias Sociales quienes han aceptado y valorado la

rigurosidad cientifica de sus métodos.

De otra parte, la Investigacion Cuantitativa se fundamenta en el tipo de pensamiento
deductivo, que va desde lo general a lo particular, utilizando la recoleccion y analisis de datos
para contestar preguntas de investigacion y/o probar hipétesis establecidas previamente. Ademas,
cree fielmente en la medicion, el conteo y el uso de estadisticas para establecer patrones de

comportamiento en la poblacién objeto de estudio.

Algunas de las caracteristicas de la investigacion cuantitativa son: asume una posicion
objetiva, genera datos numéricos para representar el ambiente social, emplea conceptos y teorias
para determinar qué datos van a ser recolectados, emplea métodos estadisticos para analizar los
datos, emplea procedimientos de inferencia estadistica para generalizar las conclusiones de una

muestra a una poblacidn definida, es confirmatoria, inferencial y deductiva.

La diferencia fundamental entre ambas metodologias es que la cuantitativa estudia la
asociacion o relacion entre variables cuantificadas y la cualitativa lo hace en contextos

organizados estructuralmente.

Ahora bien, hacer investigacion de mercados aplicando métodos cuantitativos nos

permite conocer ciertos detalles que sélo los segmentos de interés nos pueden ayudar a obtener,



ya que si bien los avances tecnoldgicos nos da acceso a mas informacion, se deben aplicar
diversas metodologias que nos garanticen certeza y calidad en la informacién recolectada, para
que a la postre nos arroje datos reales que nos ayudan a tomar las mejores decisiones estratégicas

y a actuar con mayor certeza de los resultados esperados.

La investigacion de mercados ayuda a conocer entre otras muchas cosas, las intenciones
de compra de los consumidores, genera retroalimentacion acerca del crecimiento del mercado,
ayuda a descubrir informacién valiosa que sirva para estimar los precios de un producto o
servicio, ademas de ayudar a encontrar un punto de equilibrio que beneficie a la empresa y a los

consumidores.

Utilizando metodologias como las encuestas, la investigacion ayuda a conocer las
expectativas de los clientes o los segmentos de interés, y algo muy importante, la investigacion
puede evitar grandes pérdidas econdmicas ya que permite predecir con cierto grado de certeza
los resultados de una estrategia previamente disefiada (lanzamiento de producto, predecir el nivel
de compra, modificaciones de producto, conocer cuéles son los atributos que prefiere el
segmento de interés, su comportamiento, su perfil); en general, hay muchos factores en los que la

investigacién cuantitativa puede ayudar en cualquier tipo de proyecto empresarial.

En resumen, son tres los principales beneficios que puede obtener de investigacion de

mercado:

Mejora de la eficiencia ya que, sin estudios de mercado para respaldar una estrategia, la
marca podria perder grandes sumas de dinero, lo cual podria ser la diferencia entre el exito y el

fracaso. Un estudio de mercado permite maximizar el beneficio de las inversiones en marketing.



Estimula la innovacién puesto que cuando se trata de liderar un mercado mediante la
realizacion de investigaciones sobre las preocupaciones de un segmento de mercado, se puede

colocar la marca en una posicion privilegiada para satisfacer esas necesidades.

Identifica los problemas que puedan surgir con la marca, tales como una mala imagen,
ruidos inconsistentes o la orientacién equivocada de sus mensajes, no siempre son evidentes. A

veces pasan desapercibidos.

En resumen, las investigaciones de mercado con métodos cuantitativos proporcionan
formas objetivas para evaluar las ideas estratégicas y sus posibles resultados desde un punto de
vista externo. Mediante la identificacion de problemas con la estrategia, a través de la
investigacion de mercados, se pueden resolver problemas o cambiar las direcciones antes que el

problema se vuelva critico.



6. Disefio Metodoldgico

6.1 Tipo de Investigacion.

Para el proyecto se utilizara un disefio metodoldgico de caracter exploratorio que nos
permita el primer acercamiento al problema en cuestién. El tipo de investigacion es de caracter
cuantitativo, mediante la aplicacion de encuestas presenciales aplicando la técnica de
interceptacion en el segmento de interés: Hombre y Mujeres que trabajen como vendedores

ambulantes en la localidad de la Candelaria en Bogota, de 18 afios en adelante.

6.2 Poblacién y Muestra

La poblacion objeto del estudio son los vendedores ambulantes de la localidad de la
Candelaria en la ciudad de Bogotéa, que de acuerdo a conteo de los vendedores informales
registrados con estado activo para cada una de las localidades de Bogota con fecha de corte
primero de febrero de 2017, realizado por el Instituto para la Economia Social, son 1.573
vendedores ambulantes en la localidad de La Candelaria, como se observa en la siguiente Tabla

1.



Tabla 1. Numero de Vendedores Inscrito en el registro Individual de Vendedores
Informales — Por Localidad en Bogota

Usaguén 1 2 12 2 &3 59 124 188 145 i 606 12%
Chapinero 147 3 2 i &1 44 160 337 1636 4| 2394 a8%
Santa Fe 20 1, 476 859 24 52 16| 3452 4984 76| 9,740 13.5%
San Cristsbal 18 100 11 8| ma3| 102 233 321 1735 10| 3481| 7.0%
Usme 1 189 | 314 1 1”192 3688 159 653 0 1926 38%
Tunjuslito g6 124 70 55 285| 420 111 1) 1054 21%
Bosa 0 0 1 185 128 543 583 514 1) 1933 39%
Kennedy 1 156 | 168| 604| 312 s21| 1,021 a75| 1038 22| 436| &88%
Fontisén 8 42 o 108 54| 213 174 185 427 8| 1,199 24%
Engativa 4 30| e8| a47| 282| 1 137 187 443 3| 2542 51%
Suba 1| 1080 0 0 6| 112 32| 22 825 0 2546 51%
Barmios Uni- 8 0 85| 134 3 30 49 234 148 i 748  15%
dos

Teusaquille 12 782 0 0 0 77 102 204 521 1) 1,759 35%
Mértires 3 48 0 203| 2%2| 1,3m4 a04 54D 3| 3385 62%
Antorio 3% 2 1 8 =3 18 19| 275 768 | 117, 1,298 26%
Narifio

'F;:m Aran- | 558 47 1 10| 1,085 59 158 228 488 24| 2,638 53%
Candelaria 70 7 18 15 188 18 1 517 758 3| 1573 31%
Rafael Uribe i 0 1 i 5| 189 415 85 330 1] 1076| 22%
Uribe

Ciudad Boli- 2 o| 823 0 8| 203 308 286 790 2| 2492 s50%
war

Sumapaz 0 0 0 0 18 0 0 0 1 0 19| 00%
Mo definida 0 0 0 0 2 23 12 146 160 2970 3313 66%
Total 947 | 2460 | 2766| 2171| 3,781 | 2496| 573 | 9,346 17.094| 3248 50,038

% 19% | 49%  55%  43%| 76% 50%  115% 187% | 342%  65%

Fuente: Instituto Para la Economia Social - IPES

Para el calculo del tamafio de la muestra ideal para el estudio se utilizara la siguiente

formula:

Formula Basica: n= Z"2 x pq
en2, donde



N= Tamario de la poblacion

Z= Nivel de confianza

e = Margen de error

P= Probabilidad de que ocurra el suceso esperado
g=Probabilidad de fracaso

n= Tamafio de la muestra

Aplicando la informacion tenemos:

N=1573
Z=91% (1,70)
e = 9%(0,09)
P=0,5

g=0,5

N=2,89 x 0,25 = 0,7225 = 89,1975
0,0081 0,0081

Ahora ajustar con el (N) que conozco

n= n
1+(n-1)
N
N= 89,1975 = 89,1975 = 89,1975 =84,4416

1+ (n—-1) 1+ (88,1975) 1,05606
N 1573

Foérmula para encontrar el error relativo

*Todo dentro de Raiz Cuadrada



(1 —n/N) * deff * (1-p)/n* deff
P

Nivel de confianza del estudio 95%
Margen de error 10,48 %
Método de recoleccién de informacion: PAPI

6.3 Instrumento de Recoleccion

El instrumento de recoleccion es un formulario de tipo estructurado cuyo objetivo
fundamental es que a través de las diferentes preguntas se pueda establecer las caracteristicas del
perfil de los vendedores ambulantes que trabajan en la localidad de la Candelaria en Bogota. Ver

Anexo 1.

Adicionalmente se busca identificar el rol de la persona que atiende el puesto de
vendedores ambulantes en la candelaria, clasificar el tipo de vendedor ambulante, de acuerdo a
los articulos que venden, determinar el tiempo que se han desempefiado como vendedores

ambulantes y conocer las razones del por qué trabajan como vendedores ambulantes.

La duracion méxima estimada de la entrevista sera de 10 minutos.

6.4 Resultados del estudio

Se evidenia que la participacion de la mujer en mucho mayor que la participacion de los
hombres en los establecimientos que se abordaron para realizar la encuesta, con un 63% de
participacién de mujeres, frente a un 37% de hombres, mostrando la participacion activa que
tiene la mujer en el aporte de ingresos en los hogares compuestos por estas personas, como se

puede observar en el grafico 1.



Graéfico 1. Género de las personas encuestadas

URERUGAD BE

LAS:ALLE GENERO

B HOMBRE

B MUIER

F.3 Registre el género de la persona Base: 83 Total encuestas realizadas

Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio

La gréfica 2 nos muestra que el 31% de las personas que atendieron a la encuesta tiene
entre 36 a 50 afios de edad, seguido de un 24% de personas con un rango de edad de 51 a 60 afios
de edad, un 23% de las personas con edad mayor a 60 afios. Tan solo 22% de las personas son
menores a 35 afos de edad. Esto evidencia que en este tipo de trabajo, la mayor cantidad de
personas, un 78%, que trabajan como vendedores ambulantes se personas que ya estan en edad

adulta.

Gréfico 2. Rango de edad
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De otra parte, se evidencia que el 81% de las personas que permanecen en el
establecimiento son los propietarios del negocio, seguido con un 9% de las personas que son
empleados o encargados del establecimiento, con un 8% de personas que han alquilado el
establecimiento para trabajar en este y conseguir ingresos. Esto nos muestra que en gran medida,
las personas que permanecen en este tipo de establecimientos, lo hacen desde la propiedad del
mismo, como una persona que labora en una actividad licita en la basqueda de su propio

bienestar dando un servicio a la comunidad, asi como ser sustento econémico de sus familias.

Grafico 3. Rol que desempenia en el negocio
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Fuente: Elaboracion propia a partr de los resultados del estudio

Como se observa en la grafica 4, la venta de confiteria y golosinas, es la que méas
predomina entre los vendedores ambulantes encuestados en la localidad de la Candelaria, con un
41%, seguido de venta de jugo y fruta con un 12%. En rangos menores de participacion se
encuentra el Expendio de loteria con un 7%, venta de tinto, aromética, canelazo, empanada con

un 6%, lustra botas con un 5%, y la venta de prensa, libros, revistas con un 4%. El restante 25%



de los vendedores ambulantes tienen una representacion entre el 1 'y 2%, del total de vendedores

entrevistados.

La confiteria y las golosinas, son los productos que mas demanda tienen en la localidad

de la candelaria, por el tipo de compradores y personas flotantes que visitan esta localidad.

Grafico 4. Clasificacion del tipo de vendedor ambulante
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio

La grafica 5, describe el tiempo que llevan como vendedores ambulantes las personas
entrevistadas. Se evidencia que las personas que mas tiempo llevan, son las que llevan de 16 a 20
afios y 6 a 10 afios con un 16% cada una; posteriormente se encuentran los que llevan de 11 a 15
afios con un 14 %. En general se encuentra que las personas que se dedican a este tipo de trabajo

son personas que llevan mucho tiempo, el 85% lleva mas de 6 afios en esta actividad. Resaltando



ademas que el 55% de los entrevistados tienen mas de 16 afios trabajando como vendedores

ambulantes.

En general se evidencia que el 30% de los vendedores ambulantes Ilevan en esta actividad
entre 11 a 20 afios, seguido con un 26% de los que llevan entre 1 a 10 afios. Esto muestra que

estas personas se mantienen en el tiempo con este tipo de trabajo.

Gréfico 5. Tiempo que lleva como vendedor ambulante
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio

La grafica siguiente muestra que el 15% de los vendedores llevan menos de 1 afio en ese

punto, seguido del 11% de vendedores que llevan 20 afios en el mismo punto trabajando.



Graéfico 6. Tiempo que lleva en ese sitio trabajando

LAS/LLE TIEMPO EN ESTE LUGAR

16% | 15%
14%
12% 11%
10% 9%

% 7%

6%

5% 5% 53

a% 4% 4%
4% 3% 3% 3%

2% 2% 2% 2% 2%

29 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%

0%
o] 1 2 3 4 5 3 7 8 & 10 1z 13 14 15 1s 17 18 19 20 22 23 24 35 30 35 40 42 46

P.2 iHace cuanto tiempotrabajaen este lugar? Base: 83 Total encuestasrealizadas

Fuente: Elaboracion propia a partr de los resultados del estudio

La grafica 7 nos muestra que el 22% de los vendedores lleva entre 6 a 10 afios en ese

mismo punto trabajando, seguido con un 18% de personas que llevan entre 16 a 20 afios

trabajando en ese punto. En general el 70% de los vendedores llevan 6 afios 0 méas trabajando en

el mismo punto, evidenciando su continuidad. Tan solo el 14% de las personas encuestadas

llevan menos de un afo.

En resumen, el 38% de los vendedores, lleva entre 1 a 10 afios, en el mismo punto

trabajado, seguido del 33% de personas que llevan entre 11 a 20 afios, en el mismo punto

trabajando.
Gréfico 7. Tiempo que lleva en ese sitio trabajando
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En cuanto al por qué escogieron el punto de colocacidn de sus ventas, se observa que el
34% de los vendedores ambulantes, escogieron el punto de venta, porqué tiene mucha afluencia
de gente, siendo esta la razén principal. El 12% manifestaron que fue un punto que se le
sugirieron. EI 10% manifest6 que les quedaba cerca a la casa, y otro 10% que se lo habia

asignado la alcandia, para trabajar alli.

Un 7% manifest6 que estaba alli por tradicion familiar y otro 7% permanecia alli, porque

las ventas eran buenas. Un 6% manifestd que el sector era muy turistico.

Se evidencia que el alto trafico de personas y turistas hace que los puntos escogidos por

los vendedores sean muy estratégicos para lograr tener buenas ventas.

Grafico 8. Razdn por la que escogio lugar de trabajo
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio

La grafica 9 muestra que el 100% de los vendedores los dias que mas trabajan son los
jueves y viernes, y que el 99% de ellos, también trabajan lunes, martes y miércoles. Solo el 82%

también trabaja los sdbados y el 49% el domingo.



En general el 47% de los vendedores ambulantes trabaja desde el lunes hasta el domingo,
seguido del 33% de los vendedores que trabajan desde el lunes a sébado y de un 18% que
trabajan desde el lunes al viernes. Tan solo el 1% trabaja de martes a domingo, igual que el 1%
que trabaja de jueves a domingo. Mostrando que son muy contantes en salir a trabajar a sus

punto de trabajo.

Gréfico 9. Dias de la semana que trabaja
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P.4 {Qué dias de la semana trabaja como vendedorambulante? Base: 83 Total encuestasrealizadas

Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio

Al evaluar el nimero de horas que dedica a su trabajo, se encuentra que el 17% de las
personas trabaja 10 horas al dia en sus puestas o puntos de trabajo, seguido de los vendedores

que trabajan 8, 8.5, 9 y 12 horas con un 10% respectivamente cada uno.

En resumen el 62% de los vendedores trabaja entre 8 horas y media a 12 horas al dia. Tan
solo el 4% de las personas encuestadas trabaja menos de 4 horas al dia. Se evidencia que los

vendedores se dedican la mayor parte de su tiempo a este trabajo.



Graéfico 10. Horas que se dedica a trabajar en un dia
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Se indago también si los vendedores ambulantes han trabajado en algln sector formal de

la economia, encontrando que el 52% de los entrevistados no ha trabajado en el sector formal en

su vida laboral, como lo muestra la gréafica siguiente.

Grafico 11. Ha trabajado en el sector formal
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Al indagar sobre las razones por las cuales trabajan como vendedores ambulantes, se
encuentra que el 46% de las personas entrevistadas, escogio trabajar como vendedor ambulante,
debido a la falta de oportunidades laborales. El 19% de las personas manifest que escogio esta

tipo de trabajo, para mantener su independencia. El 13% trabaja en esto, por tradicion familiar.

Graéfico 12. Razones por la que trabaja como vendedor ambulante
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio

En cuanto a los ingresos diarios generados por la actividad como vendedor ambulante, se
encuentra que el 50% de las personas encuestadas tiene ingresos promedio entre ($20.000.00 a
$40.000.00)pesos, seguido del 19% que ganan entre ($40.001.00 a $60.000.00) pesos. Solo el

17% de las personas, recibe un ingreso menor a $20.000.00 pesos al dia.



Gréfico 13. Ingreso promedio diario
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estdio

De la grafica anterior se deduce que el rango de ingresos promedio mensual de $700.000,

muy cercano al SMML establecido por el gobierno, pero un poco por debajo de este.

En cuanto al salario aspiracional, la grafica muestra que al 46% de las personas
encuestadas, le gustaria tener ingresos diarios mayores a $100.000.00 pesos diario, seguido del

17% de las personas que les gustaria tener ingresos entre $80.001.00 a $100.000.00 pesos al dia.

Gréfico 14. Ingreso diario que le gustaria ganar al dia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio



De otra parte se encuentra que el 30% de los encuestados invierte en compra de

mercancia diaria, entre $20.000.00 a $40.000.00 pesos diariamente.

Grafico 15. Promedio inversion diaria
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La grafica muestra que el 5% de los vendedores, pertenece al régimen contributivo, 75%
de las personas, pertenece al sistema subsidiado (sisben), sequido del 12% de ellos que
manifiestan que estan como beneficiarios en el sistema de salud, solo el 5% de las personas no

tiene o pertenece a ningun régimen de salud.

Gréfico 16. Régimen de salud al que pertenece
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En cuanto a la discapacidad fisica de los vendedores ambulantes, se encuentra que el 76%
de las personas entrevistadas no sufre ninguna discapacidad fisica, solo el 24% manifesto tener

discapacidad fisica.

Grafico 17. Personas con discapacidad fisica
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio

De aquellas personas que manifestaron tener algun tipo de discapacidad, el 40% se refiere
a discapacidades de tipo motriz, el 5% dice tener discapacidad mental y el 55% dice tener otra

clase de discapacidad.

Gréfico 18. Clase de incapacidad
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio



La grafica 19 muestra que el 89% de las personas entrevistadas no son desplazada de la

ciudad de origen, solo el 11% ha sido desplazado de la ciudad de origen.

Gréfico 19. Desplazado de la ciudad de origen
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio

La grafica siguiente muestra que el 84% de las personas no ha sido victima del conflicto

armado, solo el 16% manifestd que ha sido victima del conflicto armado.

Gréfico 20. Ha sido victima del conflicto armado
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De las personas que manifestaron haber sido victimas del conflicto armado, el 77% de las

personas, no ha recibido ninguna clase de ayuda o subsidio.

Grafico 21. Ha recibido ayuda o subsidio
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio

Al preguntar si reciben algun tipo de ayuda econémica se encuentra que el 84% de las

personas, no recibe ninguna clase de ayuda econémica.

Gréfico 22. Recibe alguna ayuda econémica
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Aquellos que manifestaron recibir algn tipo de ayuda econémica, el 88% dice que la

recibe del estado, el 13% la recibe de familiares y el 6% de otro.

Graéfico 23. De quién recibe ayuda econémica
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio

Al preguntar si la alcaldia les ha ofrecido una alternativa o solucion a la situacion laboral,
el 90% de las personas entrevistadas, manifiesta que no le han ofrecido una alternativa o solucién

a la situacion laboral que tiene actualmente, solamente el 10% manifesto recibir ayuda.

Gréfico 24. Le han ofrecido alguna alternativa o solucion
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La gréfica 25 muestra que el 81% de las personas, no estan afiliadas a alguna
organizacion de vendedores ambulantes, solo el 19% si pertenecen. Esto muestra que no estan

organizados en su actividad.

Graéfico 25. Pertenece a alguna organizacién de vendedores
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio

Al evaluar el conocimiento o desconocimiento del Instituto para la Economia Social
(IPES), se encuentra que el 89% conoce o ha oido hablar del instituto. Entidad distrital quien
brinda ayuda y alternativas a las personas que conforman la economia informal, como los

vendedores ambulantes.



Gréfico 26. Conocimiento del Instituto para la Economia Social - IPES
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio

La gréfica muestra que el 34% de las personas, estd muy satisfecha con el trabajo,
seguido del 29% de personas que manifiestan ni estar insatisfecho, ni satisfecho con el trabajo, el
20% dice estar satisfecho, el 12% esté& poco satisfecho y el 5% esta nada satisfecho con el

trabajo.

Gréfico 27. Satisfaccion con el trabajo
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En la gréfica siguiente se observa que el 20% de las personas manifiestan que para estar
satisfecho con la vida, les hace falta tener casa propia, el 17% la hace falta plata, con el 14%

respectivamente para cada uno, manifiestan que los dejen trabajar y tener mejor trabajo.

Grafico 28. Satisfaccion con la vida
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estdio

De otra parte, el 66% de las personas entrevistadas manifiesta que no hace nada, para
asegurar una buena vejez, tan solo el 34% realizan algo, para tener buena vejez. El 18 %
manifiesta estar ahorrando de alguna manera para tener una buena vejez. Se evidencia que no

tienen un plan claro para poder asegurar que la vejez de los entrevistados sea buena.




Graéfico 29. Aseguramiento para una buena vejez
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TRABAIAR / TRABAIAN DO 8%
AHORRANDO / AHORRANDO EN BEPS / AHORRANDO EN EL FONDO DEL AHORRO 5%
GUARDO DINERO EN EL BANCO 2%
COTIZANDO PARA LA PENSION 2%
CUIDAR LA SALUD 2%
INVIRTIENDO EN LA EDUCACION DE MIS HUAS 1%
PAGANDO APARTAMENTO 1%
HACE EJERCICIO 1%
0% 10% 20% 30% a0% 50% 50% 70%
P.24 {Qué estd haciendo para asegurar una buenavejez? Base: 83 Total encuestasrealizadas

Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio

Profundizando un poco en el hogar, se encuentra que el 45% de las personas son madre
cabeza de familia, seguido del 33% que cumplen el rol de esposa en sus hogares. Se evidencia la
gran participacion actualmente de la mujer en el trabajo para cubrir y ayudar en la necesidad de

sus hogares.

Gréfico 30. Rol que desempefia en el hogar

UNIVERSIDAD DE

LASALLE ROL PRINCIPAL EN EL HOGAR
45%

45%
33%
35%
30%
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10% 1%

s A Ay

ESPOS @ MADRE CABEZA  PADRE CABEZA DE HIl @ SOLTER @ ViuD @
DE FAMILIA FAMILIA

13%

D.1 ¢ Cudl es el rol principal que cumple dentro de su hogar? Base: 83 Total encuestasrealizadas
Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio



El 92% de las personas encuestadas tienen hijos en sus hogares. . EI 30%(de los
encuestados manifestd tener 2 hijos en su hogar, el 28% tiene 1 hijo, el 23% tiene 3 hijos. En

general el 81 % de las personas tiene entre uno y tres hijos.

Grafico 31. Tenencia de hijos

UMNIVERSIDAD DE

LASALLE CUANTOS HIJOS TIENE

35%
30%
25%
20%
15% 9%

10% 4%
1%

. &

1 2 3 4 5 6 9

D.2 iCudntos hijos tiene? Base: 76 Total encuestas realizadas
Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio

La gréfica muestra que el 75% de las personas encuestadas vive en arriendo, seguido del

19% de las personas que manifiestan tener casa propia y un 6% vive en casa familiar.

Grafico 32. Tenencia de Vivienda del encuestado

UNIVERSIDAD DE

LASALLE VIVIENDA DONDE VIVE

HPROPIA
B ARRENDADA

W FAMILIAR

D.3 éDe quién es la vivienda donde usted vive? Base: 83 Total encuestasrealizadas
Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio



El 69% de las personas viven en estrato 2, el 5% vive en estrato 1 y el 3% vive en estrato

3, predominando el estrato 2.

Grafico 33. Nivel socioeconémico del entrevistado

UNIVERSIDAD BE

LASALLE N.S.E. DONDE VIVE

ml
2
w3

ENOSABE

D.4 Me podria decir... éCon qué estrato llega el recibo del agua en su hogar?
Base: 83 Total encuestas

Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio

Al indagar sobre el nivel de escolaridad de los vendedores ambulantes, se encuentra que
el 25% de los entrevistados, termind la secundaria y un 25% tiene secundaria incompleta, solo el

5% de las personas, manifestod que no tienen ningun nivel de estudio.

Gréfico 34. Nivel de escolaridad

UNIVERSIDAD DE
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Incom pleto Completo
D.5 éCudl es el dltimo nivel académico alcanzado por usted? Base: 83 Total encuestas realizadas

Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados del estudio



De otra parte se realizo un analisis de correlaciones con las diferentes variables
estudiadas, con el &nimo de identificar si existe relacion de dos o mas variables, es decir, validar
si hay la dependencia de una variable con respecto de otra. En general no se encontrd una alta

relacion directa o inversa entre ningun par de variables.

La mayores relaciones directas o positivas, es decir que cuando una de ellas aumenta la
otra también, se encontraron entre los afios en el oficio como vendedor ambulante y la edad, los
afios en el lugar y los afios en el oficio, es decir que una proporcidn importante de los vendedores
ambulantes de la zona permanece normalmente en el mismo lugar a través de los afios. También
hay correlacion positiva entre las horas trabajadas y el nivel de satisfaccion con su trabajo como
vendedor ambulante, en general las personas que trabajan menos de cinco (5) horas diarias estan
en una escala 2 de “Poco Satisfechos”, entre tanto las personas que trabajan mas de cinco (5)

horas tiene un nivel de satisfaccion de cerca de 4, es decir “Satisfecho”.

Las relaciones inversas mas significativas, es decir aquellas en donde cuando una de ellas
aumenta la otra disminuye en proporcion constante, se encuentran entre los ingresos diarios y el
sistema de salud, es decir que a mayores ingresos las personas se mueven mas hacia el régimen
contributivo. También se destaca la relacion entre los afios en el oficio y el tipo de tenencia de

vivienda, es decir a méas afios mayor posibilidad de tener vivienda propia.



Los resultados de las correlaciones se observan en la tabla siguiente.

Tabla 2. Correlacion entre variables

GENERO  EDAD ROL Al}illgfao AL’)’GO:EL RAZON HORAS FORMAL RAZON IN%’jAESO SALUD Dflg:F[’)A S?Z"/’Z’;\I[A Hgg:R HIJOS VIVfND E57:AT ESTUDIO
GENERO 1
EDAD 0,0508 1,0000
ROL 0,1104 -0,0837 1,0000
AROS_OFICIO 0,0761/ 70,5817 -0,1032 1,0000
ARIOS_LUGAR 0,1714| 0,356 0,5764 1,0000
RAZON -0,0412 02377 0,068 -0,0191[0,2899 1,0000
HORAS TRAB 0,0833 -0,1221 0,0435 0,0675 0,2082 0,1290 1,0000
FORMAL 0,0030 0,0063 -0,0774 0,0633 0,1853 0,1458 -0,1153 1,0000
RAZON 0,051 -0,0581 -0,0642 -0,0235 -0,1449 | EBBRAl -0,0297 -0,1051 1,0000
INGRESODIA 0,1388 -0,0859 -0,0726 0,0782 0,1147 0,1574 02030 0,1389 0,0315 10000
SALUD -0,1638 -0,0284 -0,1560 -0,1184 -0,1175 -0,0806 0,0117 -0,1372 1,0000
DISCAPACIDAD 0,0891 -0,2371 0,0631 -0,1779 -0,2380 -0,0608 -0,1903 -0,0924 -0,1232 0,1291 -0,1420 1,0000
SATISFACCION 0,0738 -0,0058 0,0316 0,1433 0,2380 0,1345] 03879 -0,0503 -0,1341 0,968 0,0280 0,0295 1,0000
ROL HOGAR -0,1207/70,2582 BB 0,0537 0,0290 -0,0596 -0,1166 -0,0217 -0,2087 -0,0999 0,1925 -0,1645 -0,0889 1,0000
HIIOS 0,2163 0,2402 0,07510,3390 0,3737 0,2359]10,2538 0,1340 -0,1115 0,982 -0,1662 0,0435 0,1312 -0,2326 1,0000
VIVIENDA -0,0056 |JEBEER 0,009 [BOMOEE -0,2248 -0,0266 -0,1139 0,1341 -0,1057 -0,1540 0,2259 0,0783 -0,1602 0,0909 -0,0065 1,0000
ESTRATO -0,1450 0,1330 -0,0107 0,0185 0,0371 -0,0373 00733 -0,0467 00332 -0,1920 0,1559 -0,1123 0,2110 0,055 0,0611 -0,0642 1,0000
ESTUDIO -0,1745 0,2423 -0,1720 0,0728 -0,1121 0,1302 -0,0380 0,0523 0,1341 -0,0814 -0,2167 -0,2355 -0,0146 0,0119 1,0000

Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados del estudio



Conclusiones

La incertidumbre se presenta como uno de los factores més preocupantes a la hora de
tomar decisiones en el marco empresarial. Ademas, en el contexto actual es de suma importancia
contar con informacion de los segmentos de interés ya sea a nivel empresarial o social, para

tomar acciones estratégicas que impacten en dichos segmentos

Como ejemplo se tomo la investigacion sobre los vendedores ambulantes en la localidad
de la Candelaria de la Ciudad de Bogoté, para demostrar cdmo la aplicacion de los métodos
cuantitativos de investigacion aporta al conocimiento y conceptualizacion de la realidad, en este

caso sobre su perfil.

Con la investigacion se recopilé informacion que permitié caracterizar al grupo de
vendedores informales de la localidad de la Candelaria, sus habitos como comerciantes, ademas

de analizar y comprender sus caracteristicas personales y las de sus negocios.

En general a raiz del bajo nivel educativo de los vendedores informales, se presente un
bajo nivel de ingresos. La mayoria vine en arriendo en estratos medios bajos, tienen en promedio

dos hijos y son madres cabeza de familia e una importante proporcion.

El comercio informal o venta ambulante es ejercido principalmente por personas
inmigrantes de pueblos y pequefias ciudades que buscaron en las grandes ciudades mayores
oportunidades de empleo y mejora de su nivel de vida y que al llegar a la ciudad ven que son
pocas las oportunidades de empleo y que son mal remunerados, situacion que les induce a

emprender actividades de "rebusque” con el &nimo de incrementar sus ingresos y,



posteriormente, constituirlos como su principal fuente de sostenimiento. De otra parte, al revisar
la dimensidn laboral, en el analisis de los elementos mas caracteristicos, muestra que la principal
razon expresada por los vendedores ambulantes, es la necesidad de pagar las obligaciones

econOmicas que tienen con la familia, ademas, al contrario de lo que muchos puedan pensar, los
vendedores manifiestan dedicarse a las ventas callejeras por la falta de empleo y estudio, no por

causas como desplazamiento causado por el conflicto de muchos afos.

Con los resultados encontrados en la investigacion, las entidades interesadas en tomar
acciones sobre el grupo investigado, tienen un contexto mas amplio sobre sus caracteristicas,
intereses y motivaciones, es decir, un mapa mas completo de su contexto, para asi tomar
decisiones que los impacten de manera positiva en su actividad diaria, tales como, que se deben
presentar propuestas para que los vendedores puedan salir de la informalidad. Asi mismo podrian
plantear alternativas para incentivar la formalizacion de los vendedores, a través de politicas
constantes en el tiempo, es decir, la continuidad no se debe interrumpir ante cambios en el
gobierno. También podrian generar programas de educacién y formacion, no solo para terminar
sus estudios de primaria y bachillerato, sino, para formarlos en actividades en las cuales se
puedan desempefiar y mejorar su calidad de vida. Adicionalmente podrian profundizar en el
andlisis financiero de los vendedores, para desarrollar propuestas orientadas a cambiar sus

condiciones econdmicas.

Conclusiones como las anteriores demuestran como la investigacion cuantitativa puede
ayudar a las empresas y entidades a comprender sus contextos para hacerlas mas competitivas o

generar impactos estratégicamente mas eficientes en el entorno en que se desenvuelven.
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Anexos

Anexo 1. Formulario de Entrevista

e ) - —_ Proyecto Vendedores Ambulantes L S , E .

UMWV ER Al . N Mimero de wesfionario f | /

I A S I I E Localidad La Candelaria - -
Julio de 2.017 Revisado Llio de 2017

Rewvisd:
Yohovan Alexander Ramirez Archila |Yohovan Alexander Ramirez Archila |Yohovan Alexander Ramirez Archila

INTRODUCCION

LEER: "Buenos dias/tardes/noches, mi nombre es {(NOMBRE DEL ENCUESTADOR) y s oy estudiante de la Universidad de |a Salle. En este momento
estamos realizandoun estudioy le agradeceria gue nos brindara 10 minutos de su tiempo para hacerleunas preguntas, pues es muy importante
conocer su opinion acerca del tema que estamos tratando. La informacion que usted nos suministre sera tratada en forma confidencialy solosera
utilizada para los fines de esta investigacidn. Sus datos persanales solo serdn utilizados con fines de control de calidad de esta encuesta” ENC: sila
respuesta es SL Continuar.

DATOS DE ENTREVIST.
Mombre Encuestada:
Dreccion siio de trabajo

Harz incio (formato 24 h) Hoe= fnalizscon (formato 24 h) : Fechs
Encusstadon Yohowsn Mswander Ramifer Archib (Ed, Encuestadon FSHEEH2 UFE: 34
CIUDAD NSE EDAD GENEROD
1 [Bogota 1 MSE 1 4 MSE 4 1 |Menor de 18 afios 4 36 a 50 anos 1 Mujer
2 MNSE 2 5 MNSE 5 2 |18 a 24 afios = 51 a 60 afios 2 Hombre
] MNSE 3 &5 MSE & 2 |25 a 35 afios [ Mayor de 60 afios _

ANTES DE COMENZAR QUIERO DECIRLE QUE NO HAY PREGUNTAS BIEN O MAL CONTESTADAS, SIMPLEMENTE QUEREMOS

CONOCER SU OPINION. RECUERDE QUE LA SINCERIDAD EN 5US RESPUESTAS NOS5 AYUDARAN A TENER MEJORES
RESULTADOS. 5U COOPERACION ES VOLUNTARIA

F.1 ;Acepta usted participar en este estudio? Espontanea (RU)
SI 1

NO 2 |Agradezcay termine

F.2 ¢En qué ciudad estd ubicado el vendedor ambulante? Enc: No preguntar Registrar

|1 [Bogota
F.3 Enc: No preguntar. Registro el género de la persona. (RU)
Hombre 1
Mujer 2

F.4 ;Cual es suedad? Escriba:|___ | |Enc: Clasifique la edad en el cuadro de rangos (RU)



Menor de 18 afios
De 18 a 24 afios

De 25 a 35 afios

De 36 a 50 afios

De 51 a 60 afios
Mayor de 60 afios 6
F.5 De las siguientes opciones, ¢Cual es el rol que desempefia usted en este negocio? Enc: Leer opciones
(RU)

1 |Propietario Unico del negocio

NIHAh|WIN]|—

Empleado / Encargado del negocio

Persona que alquilo el negocio

Otra persona diferente a familiar es el duefio

2
3
4 |Lo tiene en sociedad con otra persona
4
5

Un familiar del duefio

Otro. Cual?
SECCION: CLASIFICACION DEL VENDEDOR AMBULANTE

P.0 Enc: No preguntar. Clasifique el tipo de vendedor ambulante que esta encuestando, de acuerdo
a los articulos que este vende de manera predominante o servicio que ofrece (RU)

Confiteria / Golosinas 1
Comidas Répidas 2
Accesorios (Mujer, celulares, etc) 3
Ropa 4
Artesanias 5
Productos en cuero ( Bolsos, BilleterasMonederos, etc) 6
Calzado 7
Prensa / Libros / Revistas 8
Fotografia 9
Lustra Botas 10
Artista Callejero 11
Loteria 12
Musica 13
Venta de minutos de celular 14
Otra, cual?

P.1 ¢Hace cuanto tiempo trabaja como vendedor ambulante? Espontanea (RU)

ANOS | MESES | DIAS
P.2 ¢Hace cuanto tiempo trabaja en este lugar? Espontanea (RU)

ANOS | MESES [ DiAs
P.3 ¢Por qué razon escogio este lugar para trabajar? Espontanea (RM)




Es una zona muy comercial

Tiene mucho afluencia de gente

Es un Lugar seguro / Me cuidan

Las ventas son buenas

Me queda cerca de los proveedores
Me queda cerca a mi casa

Me lo sugirieron

No encontre otro lugar

Otro, Cual?

P.4 ;Qué dias de la semana trabaja como vendedor ambulante? Espontanea (RM)

OIN|OO|N|h[W[IN |-

L M M J Vv S D
1 2 3 4 5 6 7
P5. ¢ Cuantas horas al dia trabaja habitualmente? Espontanea (RU)
Horas

P.6 ¢Ha trabajado alguna vez en el sector formal? Espontanea (RU)

SI 1

NO 2
P.7 ¢Por qué razon trabaja como vendedor ambulante? Espontanea (RU)
Falta de oportunidades laborales 1

Es lo Unico que se hacer
Porgque mis padres lo hacian / tradiccidn familiar
porgue me quede sin trabajo
Falta de capacitacion / estudio
Por mi estado de discapacidad
Por independencia
Complementar ingresos
otro, cual?
SECCION: CONOCIMIENTO DEL INGRESO
P.8 ¢Cual es su ingreso promedio diario? Espontanea (RU). ENC: Clasificar en los rangos, no acepte
rangos
I

O IN|O|Lnn|bhWN

Menos de $20.000.00

Entre $20.000.00 a $40.000.00
Entre $40.001.00 a $60.000.00
Entre $60.001.00 a $80.000.00
Entre $80.001.00 a $100.000.00
Mas de $100.000.00

No informa 997
P.9 ;Cual seria el ingreso diario que le gustaria ganar? Espontanea (RU). ENC: Clasificar en los
rangos, no acepte rangos

AN IWIN |-




Menos de $20.000.00

Entre $20.000.00 a $40.000.00
Entre $40.001.00 a $60.000.00
Entre $60.001.00 a $80.000.00
Entre $80.001.00 a $100.000.00
Mas de $100.000.00

No informa 997

P.10 ¢Cuanto dinero invierte diario, en promedio, en la compra de mercancia para su negocio?
Espontanea (RU) ENC: Clasificar en los rangos, no acepte rangos

Menos de $20.000.00

Entre $20.000.00 a $40.000.00
Entre $40.001.00 a $60.000.00
Entre $60.001.00 a $80.000.00
Entre $80.001.00 a $100.000.00
Mas de $100.000.00

No informa 997
P.11 ;A qué régimen de sistema de salud pertenece? Enc: Leer opciones (RU)

AN WIN|[F-

AN | IWIN |-

Contributivo 1

Beneficiario

Subsidiado ( Sisben) 3

No tiene 997

P.12 ;Sufre de alguna discapacidad fisica? Espontanea (RU)
Sl 1

NO 2 |PASEAP.14
P.13 ;/Qué clase de discapacidad fisica tiene? Enc: Leer opciones (RM)

Sensorial
Motriz
Cognitiva
Mental
Multiple
Otra 6
P.14 (Es usted desplazado de su ciudad de origen? Espontanea (RU)

i (wINn|E

SI 1
NO 2
P.15 ¢Ha sido victima del conflicto armado? Espontanea (RU)

Sl 1
NO | 2 [PASEAP.17
P.16 ¢Ha recibido ayuda o subsidio por ser victima del conflicto armado? Espontanea (RU)




Sl 1 |PASEAP.18
NO 2

P.17 ;(Recibe alguna clase de ayuda econdmica? Espontanea (RU)

S| 1
NO | 2 |PASEAP.19

P.18 ¢De quién recibe la ayuda econémica? Espontanea (RM)

Familiar 1
Estado 2
Otro 3

S| 1
NO | 2

Sl 1
NO | 2

P.19 (El estado/la alcaldia le han ofrecido alguna alternativa /solucién para no continuar como vendedor
ambulante? Espontanea (RU)

P.20 ¢Usted se encuentra afiliado a una organizacion de vendedores ambulantes? Espontanea (RU)

P.21 ¢ Usted conoce o ha oido nombrar el Instituto para la Economia Social (IPES)? Espontanea (RU)

Sl 1
NO 2

SECCION: SATISFACCION

P.22 En unaescala de 1 a 5, donde 1 es Nada Satisfecho y 5 Muy Satisfecho. ¢(Qué tan satisfecho se
encuentra con el trabajo de vendedor ambulante que realiza actualmente? Enc: Leer opciones (RU)

Nada Satisfecho | Poco satisfecho

Ni Insatischo / Ni Satisfecho

Satisfecho

Muy Satisfecho

1

2

3

4

5

Buena Salud

Plata

Casa Propia

Carro

Espos@

Hij@s

Mejor Trabajo

Mejor ingreso

Estudio

IO IN|OO|N|B|W|IN |-

Mejorar mi aspeco fisico

[EY
o

Tiempo Libre

[y
[N

Seguridad Social

[y
N

Otra, cual?

P.23 ;Qué le hace falta para que este satisfecho con su vida? Espontanea (RM)

P.24 ;Qué esta haciendo para asegurar una buena vejez? Espontanea (RM)




Guardo dinero en el banco
Invierto en el negocio
Guardando dinero en casa
Cotizando para la pensidn
Cotizando en salud
Cotizando en pensién y salud
Nada 997
Otro, cual?
SECCION: DEMOGRAFICOS

Para finalizar quisiera hacerle unas preguntas mas, sélo con fines de clasificacion:
D.1 ¢Cual es el rol principal que cumple dentro de su hogar? Espontanea (RU)
Espos@

Madre cabeza de familia
Padre cabeza de familia
Hij@

Solter@

Viud@

Divorciad@

Otro, cual?

| lwW[IN]|F

N[OOI WIN(EF-

D.2 ;Cuantos hijos tiene? Espontanea (RU)

D.3 ;De quién es la vivienda donde usted vive? Espontanea (RU)

Propia 1
Arrendada 2
Familiar 3
Otra 4
D.4 Me podria decir... ;Con qué estrato llega el recibo del agua en su hogar? Espontanea (RU)
NSE
1 |NSE1 4 |NSE 4
2 |NSE2 5 |INSE5
3 |NSE3 6 [NSE6
D.5 ;Cual es el tltimo nivel académico alcanzado por usted? Espontanea (RU)
NIVEL DE ESCOLARIDAD
Primaria Incompleta 1 [Secundaria Completa 4
Primaria completa 2 |Técnico/Tecndlogo Incompeta
Secundaria Incompleta 3 |Técnico/Tecndlogo Competa 6

(ENCUESTADOR HAGA ESTA PREGUNTA ANTES DE AGRADECER Y TERMINAR, Y
DESPUES DE SOLICITAR LOS DATOS AL ENTREVISTADO)

D.6 ¢Quisiéramos saber si usted nos autoriza a revelar su identidad y los datos que brinda en esta
encuesta? Recuerde que sus datos personales no seran utilizados para ninguna actividad relacionada con
mercadeo, promocioén o venta de productos o servicios. Espontanea (RU)
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Responsiva del entrevistador:

Declaro que toda la informacion registrada en el presente cuestionario es absolutamente veridica.
Acepto que si existe algin dato falsificado en el presente cuestionario se tomen las medidas legales y
judiciales pertinentes.

1. Solo entrevistaré a personas que cumplan con los requisitos mencionados en la capacitacion.

2. No entrevistaré a ningin amigo, conocido o familiar.

3. Toda la informacion relacionada con este estudio seré confidencial.

4. No comentaré ni divulgaré con nadie ningun tipo de informacion relativa al mismo.

Nombre Completo.

Firma Fecha. Cedula.
MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION, ESPERAMOS QUE PASE UN EXCELENTE
DIA
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