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1. Introduccién

Se pretendio en esta investigacion identificar como las marcas de fabricacion china se ha
convertido en la mas potenciales frente a las marcas de cuidado personal en Bogot4, la introduccion
que ha tenido en el mercado la llegada de los productos de fabricacion china, han generado una
gran oferta para el consumidor, generando una opcion de mercadeo para las grandes y ya conocida
industrias.

De la misma manera, las barreras que suponen las fronteras sociopoliticas y las medidas
econOmicas impartidas en la actualidad por los paises, en pro de salvaguardar su industria interna
y fomentar la economia domeéstica, crean incentivos adicionales a los consumidores en la compra
de productos nacionales y generan un cambio en las practicas habituales de mercado (Concha,
2011). Esto implica que la decisién de compra de productos extranjeros se encuentra viciada por
conceptos etnocentristas que dan supremacia a aquellos bienes producidos en el pais del que hace
parte un consumidor tipo.

Los productos de cuidado personal de fabricacion china, han tenido una gran acogida para todos
los estratos socioeconémicos de la ciudad, demostrando que el consumidor se convierte en un
consumidor menos guisado por las marcas reconocidas, si no guiado mas por el cuidado de su
economia, este producto mantiene en sus caracteristicas especiales la calidad, mayores cantidades
en cuanto a contenido y precios méas asequibles y econémicos que los fabricados en el pais.

1.1 Planteamiento del problema

1.1.1. Antecedentes

En la actualidad son miles de productos de cuidado personal que se comercializan en la ciudad de
Bogot4, la demanda de estos va cada dia en aumento debido a las multiples opciones para la venta
que se ofrecen en el mercado, esta varia tanto en precios, como en marca y en calidad, es por esto
que se considero realizar un analisis de los factores que determinan la preferencia del consumidor
y si esta depende del lugar de origen de la fabricacién de estos productos.

El crecimiento econdémico de una sociedad depende en gran medida de la actividad econémica de
las empresas. Para que una empresa sea exitosa en todos los &mbitos debe contar con un plan
estratégico que le permita alcanzar los objetivos y metas propuestas. Una herramienta fundamental
dentro de la planeacion estratégica es el marketing, cuyo proposito es impulsar los productos y/o
servicios con el fin de posicionar una marca y establecer relaciones directas con los consumidores.



Lo anterior implica que las diferencias culturales subyacentes a los procesos de produccion y tienen
un impacto tanto a nivel de acciones de mercadeo llevadas a cabo por las empresas, como en la
percepcion que tengan los consumidores sobre los productos que adquieren. Es decir, hay una
estrecha relacion entre las decisiones objetivas de consumo y el efecto emocional generado en los
individuos basados en la idea del ‘pais de origen’, que termina reflejado en la evaluacion final del
bien a comprar (Sharma, 2011).

Otro factor importante a tener en cuenta es el aspecto de comercio internacional y la globalizacion.
La incursion en el mercado internacional se puede lograr a traves de los diferentes acuerdos o
tratados comerciales entre paises, fijando politicas donde ambos agentes se beneficien del
comercio por medio del intercambio de los bienes que producen cada uno, como fruto de la
especializacion en sus medios de produccion.

Asi mismo, la diversidad de insumos presentes en el entorno de cada pais, y la multiplicidad de
ofertas en el mercado maximiza la explotacion de los bienes primarios, o de aquellos procesos en
los que se ha especializado, lo cual permite obtener ganancias derivadas del intercambio comercial
e incentivar la industria interna a partir del incremento del consumo de bienes producidos por el
mismo pais, por otro lado la situacion econémica del pais, el bajo porcentaje en las alzas de los
salarios minimos mensuales, obligan a la poblacion colombiana a recurrir a productos que cumplen
con sus necesidades a un menor costo.

Con base a lo anterior, se puede observar que las decisiones de los consumidores se ven
influenciadas por la procedencia de los productos, asi como de los aspectos culturales y simbélicos
que subyacen a los procesos de compra, y de la existencia de barreras socioeconomicas.

Para dar solucion a la problematica mencionada anteriormente, se comparara cémo las decisiones
de los consumidores han variado en los Gltimos afios, lo cual, segin Rezvani (2012) se debe al
incremento del conocimiento por parte de los consumidores, sobre los productos adquiridos gracias
a la facilidad de acceso inmediato a la informacién sobre los datos de procedencia de estos
productos de aseo personal, fabricados en china, han generado un gran impacto en el mercado del
pais, mejorando la relacidn existente entre la calidad precio y cliente, es por esto que se realiza una
investigacion con el fin de exponer tres hipétesis.

1.1.2. Pregunta generadora de la investigacion

¢De qué manera los productos provenientes de China influye en el comportamiento de compra y
aceptacion de los consumidores de las categorias de cuidado personal en el canal moderno de
Bogota?



1.1 Justificacién

1.2.1 Para los empresarios e importadores

En los dltimos afios se esta presentando la llegada de nuevos competidores para las marcas con
mayor trayectoria en el mercado, la nueva ola de productos de fabricacién china se convierte en
tema de interés para un analisis investigativo exhaustivo y completo, seleccionando una tematica
de investigacion basada en la busqueda de factores que incentivan a los consumidores elijan
comprar productos de fabricacion china.

Es por esto la importancia para las empresas que se acoplen al lugar donde desarrollen su actividad
econdmica y permitan enfocar la planeacion en funcién de las caracteristicas principales del
territorio geografico y de la cultura donde se encuentren. Dicho de otro modo, el mercadeo debe
crear un lenguaje acorde a la simbologia, el lenguaje, las costumbres e identidad de los grupos
sociales a los que se dirija, situacion que incide en la seleccion de compra hacia productos de
fabricacion distinta a la nacional debido a sus precios y presentacion méas llamativa.

1.2.2 Para los estudiantes

Al ser estudiantes de pregrado se espera hallar los aspectos mas determinantes de la investigacion
y caracterizar las decisiones que inciden a esta, el concepto de marketing sugiere un enfoque
altamente interactivo en el cual los clientes se convierten en participantes activos con los
productores, los mayoristas o los minoristas (que pertenecen al canal de distribucion), para resolver
los problemas de eleccion del cliente en el mercado, se necesita una amplia gama de productos que
permitan que los clientes tengan variedad en sus productos y logren elegir cual es el mas favorable
y cumple con sus requerimientos tanto de precio, de calidad y de tamario, siendo este el enfoque
que fomente el aumento en la participacién del mercadeo de los diferentes distribuidores que
suplan una necesidad de manera agil y econémica y de este modo se logre una conservacién del
cliente.

1.2.3 Para la academia

Gracias a las conclusiones que dan como resultado esta investigacion, conocer la percepcion que
tiene el consumidor acerca de los productos de aseo personal fabricados en China, permitira
entender por qué esta nueva industria esta incursionando en el mercado de una manera tan fuerte,
dejando a las marcas ya reconocidas y a las tiendas de cadena en notoria preocupacion y en la
fijacion de nuevas estrategia que permitan la solucion de esta problematica.
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El analisis que corresponde a las ventas y la percepcion que tienen los clientes para incentivarse a
ellas, es un tema que no esta lo suficientemente documentado, es por esto la poca reaccion de los
importadores y jefes de compras y ventas frente al tema. Este estudio servira como punto de partida
para nuevas investigaciones y ayudara a dar respuestas relacionadas con la tematica de la
investigacion.

1.2 Objetivos

1.2.1 Principal

Estudiar la preferencia de compra del consumidor sobre las categorias de productos de cuidado
personal que tienen origen Chino (Evaluacion del canal moderno del norte de Bogota).

1.2.2 Especificos

e Indagar sobre la manera como estan conformadas las categorias de consumo masivo de
cuidado personal en el mercado objetivo.

e Conocer el modelo de decision de compra y criterios seguidos por un consumidor objetivo
al adquirir las categorias de cuidado personal.

e Analizar la imagen actual de los productos estudiados de origen chino entre el mercado
considerado.

e ldentificar como los productos de origen chino de aseo personal afectan el mercado
colombiano.

2. Estado del arte

En este capitulo se realizo la revision de la literatura sobre los temas centrales de la investigacion:
Marketing intercultural, procesos y habitos de compra, estados del arte, marco tedrico y demas
informacidn bibliografica que permiti6 el desarrollo de la investigacion.
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2.1 Marco teorico

A continuacion, se mencionan los referentes relacionados con el tema de investigacion:

Oliva (2015), desarroll6 una investigacion llamada “Publicidad, antropologia y etnografia del
consumo: coqueteos actuales entre disciplinas divergentes”, en la cual se muestra la relacion que
existe entre la antropologia y la publicidad, concepto que se viene desarrollando en las ultimas
décadas. El estudio muestra la influencia de la etnografia en el comportamiento del consumidor.
Del mismo modo, la relacion entre antropologia y publicidad también implica repensar los
esencialismos o estereotipos que se le otorgan a cada campo de conocimiento o de actividad
profesional en las sociedades contemporaneas.

Otro estudio que vale la pena mencionar es el Hoffmann (2013), titulado: “Negociaciones
interculturales en América Latina: (Cémo tratar con diferentes costumbres e identidades
nacionales? En este, el autor analiza las diferentes tendencias de comportamientos culturales de
los pueblos de América Latina, desde su origen precolombino hasta la actualidad. Con base en la
influencia cultural en el comercio mundial, el autor demostrd que, a partir de los conceptos del
marketing internacional, asi como el uso correcto de conceptos basicos sobre las caracteristicas y
estilos de negociadores latinoamericanos, es posible aumentar los resultados positivos en una
negociacion intercultural. Los resultados de ese trabajo muestran con la adopcion de practicas
modernas de negociacion, en sintonia con la cultura local, llevan a la prevencion de desperdicios
de recursos y el aumento de la productividad, tanto en el ambito publico como en privado.

Veélez y Hardy (2009), en el cual menciona que el marketing, se puede constituir en una
herramienta estratégica para entender y comprender los asuntos del mercadeo. La formacion
antropolodgica y sociologica dentro de los estudios de marketing puede ayudar a entender el
comportamiento del consumidor, es asi como las caracteristicas importantes que incorporan las
corrientes del consumo en las sociedades actuales.se relacionan con el fenémeno del consumo con
la cultura, la clase social, los grupos de referencia y la familia. Asi mismo, muestran como la
sociologia explica las diferencias de comportamiento de los consumidores. (Henao, 2007).

Por otro lado se han demostrado como los consumidores recuerdan mas un producto no sélo por
la marca de este sino por el mecanismo publicitario utilizado para darlo a conocer, segin (Noguero,
2014) influye en este proceso es la identidad que genera el consumidor con el producto. Esta
identificacion o auto concepto no solo esta ligado con la psicologia desde los mecanismos que
despiertan la atencidn, la percepcion y la comprension de mensajes; sino que lleva implicito ideas,
sentimientos y razones del consumidor que lo llevan a elegir.

Analizar el nuevo marco de las negociaciones y las estrategias interculturales en un nuevo
escenario mundial, las exigencias del mercado respecto a las interacciones comerciales y culturales
entre paises, a partir del nuevo disefio de empresas autdnomas y diferenciadas entre si- Muestran
como resultado que para hacer negocios Internacionales se deben tener en cuenta el entorno
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cultural y de comunicacion que exigen las operaciones internacionales actuales, si se quiere
mantener un alto nivel de competitividad y poder incursionar en el ambito internacional (Castro &
Abreu, 2008).

Joseph Sirgy (1982), en su artic88ulo llamado “Self-Concept in Consumer Behavior: A critical
review “, menciona que el comportamiento del consumidor se ve afectado por muchas variables
como por ejemplo el aprendizaje que tenga con una marca a través de contactos previos,
experiencias de uso, significados personales, informacidn publicitaria, conceptos propios, entre
otros. El auto-concepto cobra un valor significativo a la hora de seleccionar un producto. Sirgy,
junto con otros autores afirman que el consumidor se inclina por elegir un producto con el cual se
sienta identificado de alguna manera.

Maldonado (2007) espera con su investigacion identifica las variables socioculturales que afectan
las negociaciones e incursiones de las empresas colombianas en mercados extranjeros. Con ello,
brinda elementos claves para ser altamente competitivos en materia intercultural y asi poder
responder a los desafios de la economia global. Afliade que las negociaciones internacionales
requieren una comunicacion acertada y un esfuerzo intercultural por ir mas alla del conocimiento
y el respeto por una cultura extranjera, para llegar a comprender la mentalidad del otro, y asi, lograr
el progreso econdmico Yy social de la humanidad (Maldonado, 2007).

Al hablar del pais de origen se busca un concepto critico dentro la informacion clave, el cual juega
un papel importante, tanto en la aceptacion como en el rechazo, de los productos en los diferentes
mercados del mundo, demostrando con esto que el “efecto pais de origen”, también puede actuar
como una barrera intangible para entrar a nuevos mercados, puesto que influye de forma negativa
en los consumidores hacia productos importados. (Concha, 2011) Concluye que mas alla de las
diferencias culturales y los factores demograficos, el efecto pais de origen tiene un impacto en los
consumidores de diferentes formas de tal manera que al final si termina influyendo en las
decisiones de compra.

2.2 Marco Conceptual

Las necesidades humanas se clasifican dependiendo de los siguientes criterios:

Necesidades fisioldgicas o primarias: son aquellas que el individuo precisa satisfacer de modo
decisivo para asegurar su supervivencia inmediata. Entre ellas podemos sefialar como ejemplo las
de comer, beber, abrigarse contra el frio, etc.

Necesidades de seguridad o proteccion: esto es, la necesidad de evitar el riesgo consecuencia de
la incertidumbre del futuro devenir. Con frecuencia no se trata mas que de la proyeccién a un cierto
plazo de las necesidades basicas antes vistas. Como ejemplo, podemos apuntar la necesidad de
estar al abrigo de peligros fisicos, o el temor a perder el trabajo, la propiedad o el alimento.

13



Necesidades sociales: de pertenencia o aceptacion: estas necesidades se derivan de que los
individuos son seres sociables, y necesitan relacionarse con los demas. Como ejemplo valga citar
la necesidad de las personas de integrarse en grupos de diversa naturaleza (Desde equipos de futbol
a confesiones religiosas).

Necesidades de estima o aprecio: implican el deseo de las personas de que las demas las tengan
en una cierta estimay las aprecien. En este estadio el individuo se valora en relacion con los demas
y a la opinion que estos tengan de el. Como ejemplo podemos indicar en este nivel la necesidad de
la confianza en uno mismo, o alcanzar un cierto poder o prestigio ante los demas.

Necesidades de autorrealizacion: valores e ideales que internamente se configura el individuo
para su satisfaccion personal. Consisten en el deseo de convertirse en todo aquello que uno podria
lograr ser. Por su propia naturaleza estas metas son profundamente subjetivas y, por lo tanto, seran
especificas para cada individuo.

llustracién 1. Jerarquia de necesidades de Maslow

Lograr. '
metas,

solucionar

problemas, [ Necesidades
creatividad, | 92 autorrealizacion
autosuperacion,

ampliar horizontes, supemr \
prejuicios, desamolio personal..

/ Autoestima, dpmdad. fama, prestigio, [mm doestima J

Relaciones familiares, amistades.
relaciones sentimentales, pertenencia a un grupo, L
asociacion con semejantes

Seguridad fisica, de ia familia. da la salud, oo
/ de la propiedad, orden, identidad propéa. .. L MM‘ de seguridad |
/ Respirar, comer, beber, sexo, dormir... LNeoesidadee fisiologicas

Fuente: (Kotler, 2012)

La comunicacion es imprescindible para el desarrollo del ser social en cualquier contexto en que
se desenvuelva, en todas las necesidades descritas anteriormente estan relacionadas directamente
con la comunicacién, ya que la manera de expresarlas es de suma importancia para poder suplirlas
y cumplir con su desarrollo personal y social.

Factores en el comportamiento de compra
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Los desarrolladores de estrategias de marketing deben tomar en cuenta los estimulos que llevan a
un consumidor a adquirir cierto producto o servicio, y la manera en que son percibidos, durante
este proceso existen maltiples factores como: el panorama social, cultural, personal y psicoldgico,
que influyen en el comportamiento mismo. (Kotler, 2012, pag. 44) “La mayoria de las personas
son solo parcialmente racionales”.

Proceso de decision de compra

Molla (2012, pég. 56) sostienen que “En la medida en que el contexto de decision coincida con el
contexto de compra, la importancia de los efectos de los factores situacionales sobre la compra
sera mayor”. El proceso de compra inicia mucho antes de la adquisicion de algin producto o
servicio, y se prolonga tiempo después, la compra es solo una pequefia etapa dentro del proceso;
para poder realizar un buen estudio es necesario enfocarse en todo afirma (Kotler, 2012).

3. Metodologia

3.1 Método

El método de esta investigacion sera de caracter cualitativo. Estos estudios acuden a técnicas de
recoleccion de informacion como la observacion, las entrevistas, los cuestionarios, los informes
de otros investigadores y el muestreo (IPES, 2007).

Asi mismo, esta investigacion reune tres tipos de estudios: exploratorio y descriptivo. Segun
(Méndez, 2001), los estudios exploratorios son aquellos que se investigan por primera vez o han
sido muy poco investigados, por lo que permiten identificar una problemaética y dejar las bases
para la formulacién de nuevas investigaciones. Los estudios descriptivos se caracterizan por la
delimitacion de los hechos que conforman el problema de investigacion.

De acuerdo con (Bernal, 2006), una de las funciones principales de la investigacion descriptiva es
la capacidad para seleccionar las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio y describir
detalladamente las partes, categorias o clases de dicho objeto.

El desarrollo de esta investigacion se sustenta en los estudios realizados por otros autores, tanto a
nivel nacional como internacional, sobre las preferencias de los consumidores a la hora de realizar
una compra, identificando, depurando y analizando las caracteristicas que puedan servir como
insumo para determinar los efectos de la influencia etnogréfica y de las barreras comerciales sobre
las decisiones de los consumidores.

Esta investigacion se desarroll6 en cuatro etapas. En primer lugar se tuvo una fase preparatoria
donde se hizo una revision de la literatura sobre los temas centrales de la investigacion: Marketing
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intercultural, procesos y habitos de compra, estados del arte, el planteamiento de los objetivos de
la investigacion y basqueda de bases de datos principales.

En segundo lugar se llevé a cabo la fase exploratoria, en la cual se elabor6 y aplico a una muestra
seleccionada un instrumento tipo encuesta para conocer la percepcion que tienen sobre los
productos de aseo personal de origen chino con el fin de analizar como los aspectos culturales y
simbdlicos y las barreras socioecondémicas influencian en la decision de compra de los
consumidores. Asi mismo, se realizd una entrevista a tres compafiias asociados a la industria y
comercializacion de productos de aseo personal, como Quala, Unilever y mercados ARA para
conocer mas a fondo el impacto que tienen los articulos de aseo personal de origen chino en el
mercado colombiano.

En la tercera etapa, se selecciond y clasificd la informacion recolectada de las fases anteriores y
con base a ello se analiz6 los efectos de la influencia dentro del mercado colombiano de los
productos de aseo personal de origen chino.

Finalmente, con la informacion recogida en las etapas anteriores, se construyo el documento final
con los resultados para determinar la preferencia de compra del consumidor sobre las categorias
de productos de cuidado personal que tienen origen en la China, a partir del analisis de variables
como las marca, la calidad, el precio, entre otras.

3.2 Poblacién objetivo

Segln (Medina, 2014), la poblacién se define como el conjunto de todos los elementos dentro de
un colectivo con una 0 més caracteristicas en comun. Con base en lo anterior y siguiendo los
objetivos de esta investigacion, se determind como poblacién objetivo todos los habitantes de la
ciudad de Bogota.

3.3 Muestra

Segun (Medina, 2014), la muestra se define como un subconjunto generado por algunos elementos
representativos de una poblacion. En esta investigacion, la poblacion muestreada esta compuesta
332 personas, hombres y mujeres residentes de algunos sectores de la ciudad de Bogota,
categorizadas por estratos, mayores a 26 afios y menores de 60 afios. De los estratos 1 y 2 se
encuestaron 100 personas, del estrato 3 y 4 otras 132 personas y 100 de los estratos 5 y 6.

Como criterio para seleccionar la muestra se aplicd un muestreo aleatorio deterministico, el cual
permite que todos los elementos que constituyen la poblacion o universo tengan la misma
posibilidad de ser seleccionados (Martinez, 1998).
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Para seleccionar un tamafio de la muestra se utilizo la formula para poblaciones infinitas ya que el
universo (residentes de Bogota) es mayor a 100.000 habitantes. Se encontrd que para obtener un

margen de error del 4.5% y un nivel de confianza del 90%, se requiere una muestra de 332
elementos.

Tabla 1. Ficha Técnica

Disefio de Muestreo Las unidades de seleccion y analisis de
habitantes entre hombres y mujeres mayores de
26 anos.

Tamafo de la Muestra para
poblaciones infinitas (mas de

Z2xPxQ
100.000 habitantes) n= 2
VARIABLES DEL CALCULO|1w 90%
Z= 1.64
e= 0.05
P= 05
Q= 05
Tamario de la muestra n = 332 con un margen de error del 4.5% y con

un nivel de confianza del 90%

Forma de contacto Entrevista personal
Fecha de trabajo | Agosto y Septiembre 2018
de campo
Lugar Bogota, Colombia
Criterios de Inclusion Mujeres y hombres mayores de 26 afios.

Que realicen compras de productos de aseo
para uso personal.

Disponibilidad y deseo de contribuir con
nuestra investigacion.

Fuente: Los Autores
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3.4 Fuentes

3.4.1. Primarias

Segun (Sampieri, 2006), las fuentes primarias son el objeto de la investigacion
bibliogréafica y aportan datos de fundamentales para el analisis de los resultados de
los estudios correspondientes. Con base en lo anterior, las fuentes primarias de esta
investigacion son los habitantes encuestados y las entrevistas.

3.4.2. Secundarias

Las fuentes secundarias son articulos, libros, tesis, disertaciones, listas,
compilaciones y resimenes de referencias publicadas en un area del conocimiento
en particular que proveen informacion de primera mano y conducen a las fuentes
primarias (Sampieri, 2006).

Segun lo anterior, las fuentes secundarias utilizadas son todas las fuentes
bibliogréaficas referenciadas mas adelante asi como las bases de datos Euromonitor,
DATLAS, DANE, entre otras.

3.5 Instrumentos para la recoleccién de informacion

Como instrumento para la recoleccion de informacion se utilizé la encuesta ya que segin (Medina,
2014), son preguntas que al ser respondidas en conjunto ofrecen datos para generar informacion
respecto a las caracteristicas que se desea conocer. (Yin, 1984) afiade que este instrumento es el
mas idoneo dentro del andlisis estadistico descriptivo. La ficha técnica de esta se muestra en el
Anexo 3%,

Para el disefio del instrumento se tomaron las recomendaciones enunciadas por (Medina, 2014).
Como método para verificar la fiabilidad del instrumento se utilizo la “prueba y contra prueba”,
aplicando el instrumento a una muestra proveniente de una poblacién y en un tiempo posterior, se
repite con una muestra de mayor tamafio. La validez del contenido del instrumento se verificé a
través de la opinion de Luis Guillermo Cérdoba, experto en mercadeo y publicidad y se realizo
una prueba piloto para comprobar la comprension de cada pregunta y sus posibles respuestas.

1 La encuesta se puede consultar en el siguiente link: https://goo.gl/forms/jx0u4jGX15jkA5rb2
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4. Resultados

En los siguientes apartados se muestran los resultados encontrados en torno al desarrollo de los
objetivos propuestos en esta investigacion.

4.1 Analisis del Sector Cosmético en Colombia

En lo transcurrido del 2018, la economia colombiana ha mostrado un crecimiento importante.
Segun Fedesarrollo, en el segundo trimestre del afio, el PIB ha aumentado en 2,8% y los
consumidores han mostrado una mayor confianza en el mercado (15,5%). Esto ha permitido que
la inflacién disminuya a 3,12% en el Gltimo afio movil (UAM), lo cual, a su vez ha llevado a la
desaceleracion en precios para la mayoria de industrias que componen la canasta de consumo,
logrando estabilizarse en -0,4% YTD (Nielsen, 2018).

Dentro de la canasta se destaca la industria de cuidado personal, la cual viene en un periodo de
recuperacion, situando su consumo en -0,8% YTD 2018. Los productos de tocador son los que
reportan mejor desempefio (apalancada por Cremas Faciales, Papel Higiénico y Jabon de Tocador)
dentro de Cadenas y Tradicionales, sin embargo, en los Independientes y Droguerias se observa
una disminucion de (-4,1%) vy (-1,5%) respectivamente (Nielsen, 2018).

llustracién 2. Variacion en VVolumen

mYTD 17 =¥YTD 18

1491 10 32 0.20.9 0.2

[ | [ | || — _
04 = 05 ) -0.6
3.2 3312 3.1 3.5 143,

-10.3

Canasta Alc&Tab Alimentos Aseo del Bebidas Bebidas Confiteria oTC Tocador
Hogar R

MR NS 6

Fuente: (Nielsen, 2018)

La Céamara de la Industria Cosmética y de Aseo de la ANDI se cre6 con el propdsito de desarrollar
con los empresarios del sector, acciones que tiendan a su fortalecimiento y beneficio, coordinando
esfuerzos a través de la Asociacion. Esto en el campo industrial, de comercio y servicios. La
industria se compone de tres subsectores: Cosméticos, Aseo, y Absorbentes. En conjunto, el sector

19



ha supuesto beneficios econdmicos para el pais y para los grupos que participan en su cadena de
valor. Lo anterior demuestra el potencial del sector como motor de la economia nacional. Los
resultados son consecuencia de los esfuerzos conjuntos de la Camara, las instituciones que lo
apoyan, y las empresas que lo componen.

Segun las tendencias del consumo en Colombia, el pais presenta una evolucién economica, el
crecimiento del producto Bruto ha aumentado y se encuentra en un 2.8% a comparacion de los
mismos meses en el afio 2017, gracias a estas situacion el indice de confianza del consumidor ha
aumentado Y las distintas opciones de compra para la canasta de consumo masivo han permitido
que el desempefio de las compras de la siguiente manera:

llustracion 3. Variacion % Afio hasta la fecha VS mismo periodo afio anterior

0.2
CANASTA NIELSEN 35 B
10.9
IND ALIMENTOS -
0.2
IND BEBIDAS 53 BN
0.7
IND HPC 16 I

YD 18 m Y

Fuente: Tomado de tendencias del consumo en Colombia por nielsen.com.

Por otro lado la industria de HPC presenta muy buenos resultados como aseo del hogar en cadenas
sacrificando precios y tocador en la tienda via innovaciones y foco en mejora de la ejecucion en el
canal.

Los productos que se destacan en la canasta familiar como los elementos de cuidado personal,
segun Fenalco Tocador se destacaron como la canasta que presentd un comportamiento relevante
durante este evento. Sus ventas incrementaron 31% frente a periodos regulares y un 14% mas
frente al mismo periodo de 2016.

El sector de cosméticos es altamente representativo para Colombia, viene creciendo con fuerza en
los ultimos afios. De acuerdo a la Encuesta Anual Manufacturera del DANE la distribucion de la
produccion del sector de Cosmeéticos es del 53%.

Segin PROCOLOMBIA, Colombia es uno de los principales proveedores de cosméticos y
productos de aseo de la region ya que la industria ha mostrado un crecimiento sostenible en los
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altimos 8 afios en cuanto a produccion, ventas y exportaciones. Las ventas de maquillaje,
tratamientos para la piel, cremas, jabones, shampoo colombianos gozan de gran prestigio en el
exterior por su calidad y sus ingredientes naturales.

En cuanto a cifras, Colombia es el quinto mercado de cosméticos y Articulos de Aseo en
Latinoamérica. Entre el 2009 y 2015, las ventas del sector crecieron a una tasa de 7% entre 2009
y 2015, y se espera que a 2019 el sector alcance un crecimiento promedio anual de 4% frente a
2015 (PROCOLOMBIA, 2018). Sin embargo, entre el 2016 y 2017, el mercado atraveso una crisis
debido la pirateria, falsificacion de los productos, la competencia desleal y a la incursion de
productos de origen chino a gran escala y a muy bajos costos. Durante el 2014, el sector cayd
14,89% y en el 2015 y el 2016 practicamente no se registro una sefial de aumento del mercado
(Portafolio, 2018).

No obstante, en lo corrido del 2018, el mercado de la industria de aseo personal, crecié mostrando
un incremento del 8.38%, alcanzando los US$7.497 millones, segun los datos de Euromonitor. En
el periodo inmediatamente anterior fue de US$ 6.918 millones (Portafolio, 2018). Asi mismo, el
consumo per capita de productos de cosméticos del pais llego a los US$ 79,8 cifra superior a otros
paises de Latinoaméricay lo cual equivale a un tercio del consumo de paises como Estados Unidos
y Francia (Dinero, 2017).

Segun cifras del DANE, la participacion en el mercado o SOM (Share of Market) de los productos
de aseo personal para el 2017 fue del 8.75%. Asi mismo, la variacién en las ventas de estos
productos con relacion al 2017 es de 5.4 % generando una contribucion de 0.3 punto porcentuales
en el mercado (DANE, 2018). En cuanto a la produccion, se evidencian que durante 2016 el sector
facturd $ 9.479 miles de millones de pesos, con un crecimiento del 11.5% comparado con el 2015
(Mejia, 2018).asi mismo, es importante mencionar que la participacion del sector en el PIB fue del
1.1%.

lustracién 4. Produccion Anual - Sector Cosméticos y aseo

Fuente: (Mejia, 2018)
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llustracion 5. Participacion en el PIB - Sector Cosméticos y aseo

1,3%

1,11%

Fuente: (Mejia, 2018)

La informacion recopilada muestra que el mercado de consumo de productos de aseo personal se
encuentra actualmente estable, viene aumentando, fortaleciendo la economia del pais y
posicionandose en el mercado internacional, mostrando un crecimiento para los proximos afos.
Hoy en dia, un colombiano invierte en promedio $192.000 en belleza y cuidado corporal,
sobresaliendo los productos de primera necesidad, como articulos de cuidado bucal, desodorantes,
jabones o el champd. Las fragancias y los productos de cuidado bucal son las dos categorias que
mas consumo tiene en Colombia, segun Euromonitor, y se destaca que los articulos de aseo
masculino entran en el tercer lugar (Portafolio, 2018). Por tal razén, es fundamental fortalecer el
mercado nacional, ofreciendo productos innovadores, de alta calidad y precios cémodos.

4.2 Conformacién de las categorias de consumo masivo de cuidado personal en el
mercado objetivo.

Los productos de consumo masivo como lo son los productos de cuidado personal, son productos
gue son necesarios para la poblacién sin importar el estrato social, al ser tan necesarios obligan a
gue se conviertan en productos altamente competitivos. Es por esto que el sector se ha involucrado
en el proceso cambiante de la industria en el que se encuentra el pais y ha logrado adaptarse a esos
cambios y convertirlos en una oportunidad de superacion y mejora para ofrecer a sus clientes
articulos a precios mucho mas asequibles y de este modo seguir compitiendo de manera efectiva.

Las caracteristicas principales de estos productos es que son de un consumo inmediato, su compra
es cotidiana ya que suplen una necesidad primaria, se encuentran en todas las tiendas de cadena y
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las variaciones en precios permiten que todos los estratos sociales tengan las posibilidades de
adquirirlos.

En Colombia, para el primer semestre del 2018, el consumo masivo se estabilizd, siendo el mundial
de futbol y el consumo de productos de aseo una ficha clave para lograr el equilibrio. Segun Kantar,
la canasta de consumo masivo crecid 1% en volumen y 5% en valor. El aumento de mini mercados
también se considera como un factor importante por su cercania y amplio surtido. Otro factor
importante fue la recuperacion de la confianza del comprador, ya que esto hace que esté en
disposicion de gastar mas en la canasta de cuidado personal. En el segundo trimestre 2018, en
comparacion con el afio pasado han crecido categorias de segunda necesidad como cremas
cosméticas (21%), fragancias (13%) y maquillaje (11%), convirtiéndose en las que mas
contribuyeron para el crecimiento en valor (M2M, 2018).

El mercado de productos de cuidado personal se caracteriza por su amplia variedad de articulos.
Comprende desde los jabones, productos para la higiene bucal, champu y productos para el cabello,
perfumes y lociones, y esmaltes para ufias, entre otros. En la siguiente ilustracion se observa una
estructura simplificada de la cadena propuesta por el Departamento Nacional de Planeacién
(DNP).

De acuerdo con el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo y la Camara de la Industria
Cosmética y de Aseo de la ANDI, el sector de cosméticos y productos de aseo en Colombia esta
conformado por tres subsectores: cosméticos, aseo del hogar y absorbentes. EI mas representativo
en términos de produccidn es cosmético, que para el afio 2016 represento el 58,66%, mientras que
aseo para el hogar y absorbentes representaron el 19,68 % y 21,67% respectivamente (Mejia,
2018).

Los principales productos por participacion en el sector cosmético y aseo en Colombia son las
fragancias, productos para el cuidado del cabello y productos de higiene masculina.

llustracidén 6. Participacion de productos en el sector cosmético y aseo

Fragancias

= Cuidado capilar

™ Higiene Masculina

m Cuidado Bucal

= Cuidado de la piel

13% m Cuidado del sol

Productos para bebé
Productos para bafio

o Maquillaje

® Desodorantes

® Depiadores

m Otros

7%

Fuente: (Mejia, 2018)

llustracion 7. Estructura de la cadena de produccion de los articulos de aseo personal
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Fuente: (Legicomex, 2012, pag. 3)

Segun Arancel Armonizado de Colombia, los productos de aseo personal se clasifican como se

muestra en la siguiente Tabla:

Tabla 2. Clasificacion de los productos de aseo personal

Nombre

Descripcion

Perfumes y aguas de tocador

Perfumes y aguas de tocador

Preparaciones capilares

Champus, cremas para peinar, tratamientos
capilares, lacas para el cabello, entre otros.

Preparaciones para higiene bucal o dental

Dentrificos, Hilo dental, enjuague bucal, entre
otros.

Preparaciones para afeitar o para antes o
después del afeitado, desodorantes
corporales, preparaciones para el bafio,
depilatorios y demas preparaciones de
perfumeria, de tocador o de cosmética

Preparaciones para afeitar o para antes o
después del afeitado, Desodorantes corporales
y antitranspirantes, entre otros.

Jabones

De tocador, liquidos, en barra.

Cuidado para bebe

Pafitos himedos

Fuente: (Legicomex, 2012, pag. 4)
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Segun la Camara Sectorial de la Industria de Cosmeética y Aseo en Colombia de la ANDI, los
consumidores colombianos de los productos de aseo personal se encuentran las familias, los Spas,
maquilladores, profesionales, salones de belleza, hoteles, disefiadores, escuelas de estética, clubes
y esteticistas.

A nivel de género, predomina el lado femenino como las principales clientas de este mercado, sin
embargo el nicho masculino se ha posicionado con gran fuerza en los Gltimos afios y se han
convertido en importante comprador para el sector. Datos de la ANDI, basada en datos de
Euromonitor y Raddar, muestran que la categoria de productos de aseo para hombres registré un
tamario de US$1.386 millones en 2016, convirtiéndose en la segunda después de las fragancias,
que representd US$1.743 millones (Dinero, 2017).

Este tipo de consumo genera grandes retos dentro del mercado para reaccionar de manera rapida
y efectiva a las tendencias del mercado y poder mantenerse con precios competitivos de alta
calidad (Legicomex, 2012, pag. 25).

4.2.1. Categorias

Dentro de los productos de cuidado personal que se tuvieron en cuenta para cumplir con los
objetivos de esta investigacion se seleccionaron 4 productos de consumo masivo organizados en
las siguientes categorias: cuidado del cabello, cuidado de la piel, cuidado de la cara y cuidado
intimo. Los articulos seleccionados son: Gel para el Cabello, Crema Corporal, Crema para afeitar
y Pafiitos himedos. Esto se resume en la siguiente tabla:

Tabla 3. Categorias de productos de aseo personal

N° Categoria Producto

1 | Cuidado del cabello | Gel para el cabello
2 | Cuidado de la piel Crema Corporal
3 | Cuidado de lacara | Crema para afeitar
4 Cuidado intimo Pafiitos himedos

Fuente: Los Autores

Esta seleccion se hizo con base en un estudio realizado por la Camara de la Industria Cosmética y
de Aseo de la ANDI en el 2017, en el cual se muestra que los productos que mas consumen los
colombianos son, perfumeria, aseo masculino, cuidado del cabello y cuidado de la piel (Echeverri,
2017).
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Con base en lo anterior, se hizo una revision de los productos que ofrecen algunas cadenas de
supermercados tales como, Almacenes Exito, Almacenes Carulla, Almacenes Justo & Bueno,
Minimercados Metro, Tiendas ARA y Tiendas D1. Se encontr6 dentro de los articulos para el aseo
personal, los productos de origen chino bajo la marca “Personal Choice”. En la siguiente tabla se
resume la informacion encontrada:

Tabla 4. Productos Personal Choice

N°d : N
© . Producto Precio? Descripcion Imagen
Categoria
1 Gel para el cabello | $5.990 454 gr
D
oatmeal
skin relief lotion
. Crema de avena X m‘ﬂ
2 Crema para la piel | $3.990 227 ml |
D
3 Espuma de Afeitar | $7.990 Piel sens;t;le X 396

2 E|l precio varia de acuerdo a la tienda
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Toallitas hiimedas
Pafiitos himedos | $3.940 | con Aloe Vera para
Bebe X 72 Unds

Toallitas Toallitas
Desmaquilladoras $3.600 Humectantes X 30 gr

Crema corporal de

Crema para la piel | $10.340 almendras X 1 It

Jabén Liquido
Aroma A
Pomegranate X 739
ml

Jabon liquido $6.380
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Jabon Liquido para
2 Jabén liquido $5.890 manos olor a
manzana X 1 It

Fuente: Los Autores

4.2.2. Comportamiento de los productos chinos en las cadenas

Segun datos reportados por Nielsen, en cuanto a los supermercados de cadena, este canal en el
primer semestre de 2018 demostr6 un crecimiento del 1,9%, donde los formatos de Conveniencia,
es decir, superficies de menos de 1000 m2 aportan el 93% del crecimiento, impulsados por mas
aperturas. Dentro de estas encontramos almacenes de cadena como Justo & Bueno, Tiendas D1,
Minimercados Metro y Exito. Importante mencionar que los lanzamientos se reducen en -17,4%
respecto al afio anterior mientras el mix de ofertados se mantiene estable (Nielsen, 2018).

Dentro del consumo masivo, los canales mas importantes para el crecimiento en valor durante
este afio fueron las grandes cadenas (26%), tiendas especializadas (24%) y la venta por catalogo
(14%). Asi mismo, los distintos formatos siguen fortaleciéndose dentro de los hogares del pais: los
canales de descuento pasaron de tener una participacion en valor de 11% en el primer semestre de
2017 a 14% en el primero de este afio. Los minimercados pasaron de 22% a 23%. El tradicional
Ilega a su minimo histérico al bajar de 20% a 17%. Hiperbodegas gana un punto porcentual al
pasar de 2% a 3% por efecto de nuevas aperturas (M2M, 2018).

Siendo Almacenes Exito la mayor empresa en Retail en Colombia, se encontré que para el 2017
sus ventas crecieron en un 9.4% con un valor de $56.4 COP billones (Portafolio, 2018).

Realizando una comparacion de los productos de la marca Personal Choice con otros de otras
marcas se encontro que la diferencia en costos es muy significativa. En la siguiente tabla se muestra
en detalle esto.

Tabla 5. Comparacion de precios
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1 2 3

Competidoren
Producto PVP punto de venta D1 Ara Varl | Vvar2 | Var3
Jabon liquido de manos x 1000g S 5890 | S 6490 | S 5900 |S 5.900| -9,2%| -0,2%| -0,2%
Desinfectante paramanosx 296ml | S 3.490 | § 3.676 NA S 3.502 | -5,1%| NA -0,3%
Crema corporal x 1000ml| $10.860 | S 15.900 | $ 11.980 | S 9.530 |-31,7%| -9,3%| 14,0%
Toalla desmaquillantes x 30 und S 3.600| S 18.760 [ $ 3.950 | S 3.960 |-80,8%| -8,9%| -9,1%
Toallitas humedas x 72 und S 3940 | S 6.514 | S 3.950 NA -39,5%| -0,3%| NA
Shampoo de bebe x 946ml S 7.990 NA $10.595 | $13.225 | NA |-24,6%|-39,6%
Gel para cabello x 454g S 5990 | S 16.072 NA NA -62,7%| NA NA

Fuente: Los Autores

4.3 Influencia de los productos de cuidado personal de origen chino en el mercado
colombiano

Con relacion al mercado Chino, actualmente China se destaca por ser el segundo aliado comercial
mas importante de Colombia. Hoy en dia se consiguen productos de origen chino de todo tipo,
tanto en las pequefias como grandes superficies. Los datos analizados muestran que los productos
de aseo personal de origen chino estan empezando a posicionarse fuertemente en el mercado
colombiano. Aunque las marcas no son representativas, los consumidores prefieren sacrificar
calidad vs precio y pagar un poquito menos de tal manera que el producto se ajuste a sus
necesidades.

4.3.1. Situaciéon de compra de productos de cuidado personal en Colombia.

La desaceleracion de la economia colombiana junto con el incremento tributario implementado a
principio del 2017 dio como resultado que los colombianos se enfrentaran a numerosos desafios y
se hicieran mas cautelosos con sus gastos, posponiendo las compras de bienes no esenciales o
cambiando a marcas mas econémicas durante la primera mitad de 2017. Sin embargo, el aumento
del ingreso disponible permiti6 la recuperacion en la segunda mitad del afio, lo cual contribuyo al
crecimiento positivo de las ventas de volumen, pero mind las ganancias, ya que la devaluacion de
la moneda fuerte afect6 los precios de las materias primas y de los bienes importados que fueron
absorbidos por muchas empresas.

Las principales empresas del sector de cosméticos y productos de aseo de Colombia en el afio
2016, fueron: Colgate, Procter and Gamble y Belcorp, representando el 25% de este mercado
(Valderrama & Sutter, 2018).

llustracion 8. Participacion del Mercado por compafiia
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m Colgate-Palmovile M Procter & Gamble ~ mCorporacion Belcorp ® Avon Products

W Unique-Yanbal Group m L'Oréal Groupe mNatura Cosmeétics m Johnson & Johnson

Fuente: (Valderrama & Sutter, 2018)

llustracion 9. Participacion del Mercado por marca

mAvon mColgate mYanbal mEsika-Belcorp mNatura mOral B-P&G MGillete-P&G mCyZone-Belcorp

Fuente: (Valderrama & Sutter, 2018)

Las ilustraciones anteriores muestran que los productos de origen chino no estan dentro de
compafiias ni marcas representativas en el mercado de cosmético y aseo en Colombia. Asi mismo,
vale la pena recalcar que la competitividad de Colombia para la produccion de cosméticos y
productos de aseo, ha consolidado al pais como la cuarta industria manufacturera con mayores
exportaciones en el pais.

Entrando a detallar cada producto se encontrd que los productos de afeitar aumentaron sus ventas
en 15.4% entre el 2012 y 2017. Considerando a Personal Choice como una marca privadas de
Almacenes Exito se encontré que (RSP: retail selling price ) pasé de 0.2% en el 2014 al 0.4% en
el 2017. En cuanto a los pafitos himedos para bebé se encontré que el porcentaje de ventas
aumento en un 46.3% ente el 2012 y 2017 y el RSP aumento un punto quedando en 1.8% para el
2017. En cuanto a los productos del cuidado para la piel, también se observd un crecimiento
considerable del 30.1% con un aumento del RSP de 0.4% a 0.6%. De la misma manera ocurre con
los productos de cuidado para el cabello. Segun los datos entregados por Euromonitor, la venta de
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articulos como Shampoo y Gel para el cabello crecid en un 17.7% y 18.1% respectivamente con
un aumento de un punto en el RSP, estableciéndose en 0.3% para el 2017.

4.3.2. Importaciones

Actualmente las importaciones colombianas desde China representan el 20.8 %. Segun datos del
DANE, China es el segundo pais con mayores importaciones en Colombia. En julio de 2018 en
comparacion con julio de 2017, las importaciones provenientes de China representaron un
aumento de 7,4 puntos porcentuales en la variacion total del mes. En contraste, las importaciones
de Paises Bajos (-68,9%) restaron 1,0 punto porcentual en dicha variacion (DANE, 2018).
llustracién 10. Importaciones en Colombia 2018
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Fuente: (DANE, 2018)

El valor de las importaciones con China en Miles de Ddlares (CIF) durante los tltimos afios ha
tenido diferentes movimientos. Entre el 2007 y 2014, las importaciones crecieron de 3.326.524 a
11.790.385. Entre el 2015y 2016, esta cifra disminuy6 a 8.631.489 y en el 2017 volvi6 a aumentar
a 8.754.463 (DANE, 2018). Para este afio se espera un aumento, pero no tan significativo. Entre
el 2017 y 2018 se ha tenido una variacion porcentual del 18.7% (MINCIT, 2018). Asi mismo,
segun el DANE, a partir del 2001, el dinamismo de las importaciones fue mucho mayor que el de
las exportaciones.

En cuanto a las importaciones del sector cosméticos y aseo, en 2016 alcanzaron un valor de 2.679
millones de pesos, 11% menos que en 2015. La balanza comercial de del sector cosmeéticos y aseo
a corte de 2016, es negativa, con un deficit de 1.079 millones de pesos. Este déficit, que viene
desde el afio 2005, representa una oportunidad para la creacion y fortalecimiento de compaiiias
gue aumenten la oferta de productos que ayuden a satisfacer la demanda interna del pais. Los
principales paises origen de las importaciones nacionales en el sector cosmético y de aseo son
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México, Estados Unidos, Brasil y Francia, quienes concentran cerca del 70% del total (Mejia,
2018).

lustracion 11. Comercio exterior — Sector cosméticos y aseo

Fuente: (Mejia, 2018)

Los productos de origen chino que predominan en las importaciones son los teléfonos moviles,
maquinas, automdviles y productos textiles. Los articulos de aseo personal no estan dentro de la
lista de los principales productos, sin embargo, como se evidencié anteriormente, su impacto viene
creciendo.

Segun la base de datos DATLAS, se encontrd que las importaciones de los productos para afeitar
provenientes de China crecieron en el 2017 un 5% con respecto al afio anterior, pasando de
2.483.702 USD a 2.973.182 USD.

En cuanto a los articulos para el cuidado de la cabello, se observé que la importacién de los
productos como geles para el cabello provenientes de China, aumento significativamente en el
altimo afio en un 12.4%. Con respecto a los toallitas himedas se encontr6 que la participacion de
China aument6 en un 9.1%.

4.3.3. Relaciones comerciales entre Colombiay China
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Actualmente no hay una tratado de libre comercio con China, sin embargo bajo el gobierno de
Juan Manuel Santos, se iniciaron diadlogos para su conformacion. En el 2012 se firmo el
"Memorando de Entendimiento del Estudio Conjunto de Viabilidad de Acuerdos Bilaterales de
Libre Comercio". Hoy en dia existe una relacion comercial entre los dos paises gracias a la Alianza
del Pacifico (AP), la cual, en el ultimo afio se ha fortalecido considerablemente: “la relacion
comercial de China con los paises de la Alianza del Pacifico (AP) se ha mas que triplicado durante
la ultima década, alcanzando actualmente los US$140.000 millones” (Clavijo, 2018).

Lo anterior puede tener beneficios significativos para Colombia, sobre todo en el tema de
exportaciones a China y a los paises que conforman la alianza. Pero también genera una apertura
en la entrada de productos chinos al pais. Como se mencion¢ anteriormente, los productos de aseo
personal de origen chino vienen posicionandose silenciosa pero fuertemente dentro el mercado
colombiano. Las grandes superficies han optado por adquirir estos productos bajo marcas propias
para poder llegar a los clientes no solo con relacidn a los pecios mas bajos, sino también ofreciendo
algo de calidad.

4.3.4. Impacto de los productos para aseo personal de origen chino en la economia
colombiana

Segun el DANE, se observa el crecimiento notable y sostenible de la dependencia de Colombia a
mercado chino en las importaciones, pasando de 3,71% en 2001 a 19,25% en 2016 aunque se ha
reducido considerablemente el valor de las importaciones en 2015 y 2016. En el afio 2012 la china
ha superado a UE y se ha convertido en el segundo origen mas importante de importacion para
Colombia.

llustracion 12. Dependencia de Colombia en el Mercado Chino 2001-2016

19.28

......

Importacion = Exportacion

Fuente: (Lu, 2017)
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En un estudio realizado por Lu (2017), se evidencia que son muchos mas los productos importados
de Colombia con China en comparacion con los exportados. Esto genera un impacto negativo ya
que la industria Colombia no logra competir con los precios bajos de los productos importados, lo
cual se ve reflejado en la disminucidn del uso de las instalaciones y la pérdida de cuota de mercado.
Esto ha llevado a que desde el 2004 se vengan desarrollando investigaciones antidumping contra
China, involucrando principalmente productos textiles, metalicos y productos de la industria ligera
(Lu, 2017).

Lo anterior permite ver que los productos de origen chino si generan un impacto dentro de la
economia del pais. En cuanto a los productos de aseo personal, se evidencia que su consumo viene
creciendo y fortaleciéndose en los Gltimos afios. Dentro de los resultados de esta investigacion, se
realizaron tres entrevistas a personas que se desenvuelven en empresas que manejan productos de
aseo personal, con el fin de analizar como estos productos chinos de cuidado personal estan
impactando el mercado local y los habitos del consumidor colombiano, a través de la decision del
consumidor al momento de comprar cualquier tipo de estos productos. Estas se muestran en el
Anexo 1, 2 y 3 respectivamente. Las personas entrevistadas son Sebastian Ruiz, Category
mannager de aseo Marca propia de Jeronimo Martins (Ara), Danilo Ortega, key account manager
de Unilever y Andrés Felipe Rodriguez, Profesional futuro directos de Quala.

Con base en ello se identifico que los productos de higiene personal de origen chino estan
compitiendo fuertemente con el mercado colombiano de los precios bajos o de descuento y su
penetracién tiende a aumentar ya que estan ranqueados en Nielsen dentro del Top 20. China puede
lograr costos de produccién muy bajos, a diferencia de la industria colombiana, que cuenta con
una baja inversién en tecnologia y unos altos costos tributarios para producir. A pesar que la
calidad sea inferior a los productos nacionales, estdn cumpliendo las necesidades de muchas
personas, que esperan poco de la calidad. La preferencia actual del consumidor muestra que la
tendencia es a los precios bajos mas que a la calidad. Sin embargo, se considera que este impacto
es temporal ya que los productos no cumplen con los estandares de calidad.

Como estrategia para mitigar el impacto, se plantea sacar productos de alta calidad a precios
competitivos para el mercado de las cadenas de descuento, ya que el colombiano, a pesar de
conocer una marca, al momento de comprar se deja llevar por el precio. Asi mismo, el
posicionamiento de las marcas propias nacionales tiene un papel fundamental ya que son estas las
que pueden entrar a competir con los productos de origen chino. También se recomienda,
innovacion, campafas de marketing agresivas, precios y presentaciones exequibles para todos los
nichos y distribucion en todos los canales de venta.

4.4 Modelo de decision de compray criterios seguidos por un consumidor objetivo al
adquirir las categorias bajo analisis.

34



En el Anexo 4 se muestra la encuesta aplicada a una muestra de 332 personas de la ciudad de
Bogota. Las gréaficas de los resultados detallados se muestran en el Anexo 5y las tablas con los
respectivos datos se muestran en el Anexo 6. Con base en ello, se encontré lo siguiente. En primer
lugar se evidencio6 que los hombres estan fortaleciendo cada vez més el mercado de la industria de
aseo personal, tal como se menciond en los apartados anteriores. Los datos arrojados muestran que
el 62% de la muestra, es decir 207 son hombres y el 38%, es decir, 125 son mujeres tal como se
observa en la llustracion 13.

Se encontrd que el rango de edad que predomina dentro de los consumidores es de 25 a 29 afos,
seguido de 30 a 45 afios. Esto permite observar que los consumidores de productos de aseo
personal son en su mayoria personas empleadas que cuentan con un ingreso fijo. En cuanto al
estrato, de las 332 personas encuestadas, 100 pertenecen al Estrato 1 y 2, 132 al Estrato 3y 4,y
100 al Estrato 5y 6. En las llustraciones 14, 15 y 16 se muestra lo anterior.

En cuanto a la decision de compra sobre un articulo para el cuidado personal se observo que en los
estratos socioecondémicosl, 2, 3 y 4, tanto para hombres como para mujeres predomina el precio,
mientras que para el estrato 5y 6, en las mujeres predomina la marca, por encima de la publicidad
o0 el empaque o la cantidad, tal como se muestra en la llustracion 17. Lo anterior muestra que los
colombianos siempre estan buscando la economiay prefieren sacrificar calidad ante poder comprar
a mas bajo precio.

Al indagar si la muestra consume articulos de cuidado personal de origen chino se encontro6 que el
56%, es decir 187 personas de los encuestados no han comprado, mientras que el 44%, es decir
145 personas si. De los hombres se encontrd que el 43% han comprado articulos de cuidado
personal de origen chino, es decir 89 personas y el 56% no. De las mujeres, el 45% ha comprado,
es decir 56 personay el 57% nos. Esto se observa con mas detalle en la llustracion 18. Las razones
por las cuales las personas no compran productos de aseo personal de origen chino son porque no
los conocen, o consideran que son de mala calidad, prefieren las marcas nacionales o usan una
marca conocida. Lo anterior permite observar que la percepcion que tienen los consumidores es
que los productos chinos son de mala calidad. Otra razén puede ser que consuman productos para
el aseo personal de origen chino pero que desconozcan su procedencia.

Las personas que si consumen este tipo de productos manifiestan que se debe al bajo precio con
gue se consiguen en el mercado. Por estratos se observd que el Estrato 3 y 4 son los que mas
tienden a comprar articulos de origen chino. Se encontr6é que el 19% son mujeres y el 24% son
hombres, es decir 27 y 48 encuestados respectivamente; mientras que el Estrato 1 y 2 lo hacen con
menos frecuencia y el estrato 5y 6 prefiere no hacerlo, por las razones mencionadas anteriormente
(\Ver llustracion 19).

A las personas que mencionaron no comprar articulos de aseo personal de origen chino se les
preguntd si consumian algun otro tipo de articulo de la misma procedencia. El 95%, es decir 177
personas indicaron que si, mientras que el 5%, es decir 10 personas dijeron que no. De estos, el
2% (4 personas) compra alimentos, el 46% (86 personas) articulos para el hogar, el 32% (60
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personas) ropa, el 1% (una persona) bebidas y el 14% (26 personas) restante, articulos para el aseo
del hogar, tal como se muestra en la llustracion 20. Esto permite observar que la industria china
esta presente en casi todos los mercados nacionales y las personas si compran productos de origen
chino. Puede ser que desconozcan su origen. Los productos que mas se consumen son los
relacionados con el hogar y la ropa.

De las personas que manifestaron si comprar articulos para el cuidado personal de origen chino, el
30% (43 personas) compra productos para la limpieza del cabello, el 27% (39 personas) productos
para la limpieza de la piel, el 30% (44 personas) productos para la limpieza de la cara, el 6% (9
personas) productos de cuidado para el bebé y el 7% (10 personas) productos de cuidado intimo.
De estos, el 39%, es decir 56 son mujeres y el 61%, es decir, 89 son hombres.

De las mujeres que si consumen productos de aseo personal de origen chino, se observa que el
producto que mas consumen esta en relacion con la limpieza facial, y en los hombres con el
cuidado de la cara y la piel. Asi mismo, en la llustracion 21 se observa que el estrato 3y 4 es el
gue mas compra estos productos. EI 20% de las mujeres de estrato 3y 4, es decir, 11 mujeres usan
con mayor frecuencia productos de limpieza para el cabello; el 13 %, es decir, 7 mujeres consumen
con mayor frecuencia productos para la limpieza de la cara; el 9%, es decir, 5 mujeres usan
frecuentemente articulos para el cuidado de la piel. Con respecto a la poblacién masculina se
encontro que el 17%, es decir, 15 hombres consumen con mayor frecuencia productos de limpieza
para la piel y para la cara; el 15 %, es decir 13 hombres usa con mayor frecuencia productos para
la limpieza del cabello.

En cuanto a la frecuencia de compra se observa que las personas prefieren comprar mensualmente.
Los resultados muestran que son 49 hombres, el decir el 55% de los encuestados y 32 mujeres, es
decir el 57%. En cuanto al criterio de compra de los consumidores de productos de aseo personal
de origen chino, el precio prevalece por encima de la calidad, la cantidad, el rendimiento y el
empaque en los estratos 1, 2, 3 y 4, mientras que en los estratos 5 y 6 prevalece la marca y la
calidad. Lo anterior se muestra en las llustraciones 22 y 23.

El precio se percibe en los hombres como Bajo mientras que en las mujeres como Medio. Se
observa que en los estratos 1 y 2 el precio dobla casi en el 50% a los otros criterios, mientras que
en los estratos 3 y 4 hay un equilibrio entre ellos, sin embargo predomina el precio. Y en los
estratos 5 y 6, precio y calidad van de la mano. De la misma manera se observa que el empaque
no tiene mucho impacto a la hora de tomar una decision de compra. Lo anterior se muestra en la
[lustracion 24.

Al preguntar si los precios de todas las marcas se igualaran, el 73% de la poblacion manifesto no
volver a comprar productos de aseo personal de origen chino, mientras que el 27% mencioné que
si continuaria. De estos, 39 son mujeres y 106 son hombres. El Si predomina en los estratos 1 y 2;
el No en los otros, tal como se observa en la llustracion 25. Esto puede convertirse en una
oportunidad para fortalecer la industria nacional ya que en la medida que las marcas nacionales
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puedan ofrecer mejor calidad al mismo precio o por lo menos muy cercano que las marcas chinas,
el consumidor preferira los productos nacionales.

En cuanto a la calidad, el 66% de la poblacion percibe los productos de origen chino de mala
calidad y solo el 34% los califica de buena calidad. Bajo una calificacion de 1 a 5, el 46% de las
personas evaluan la calidad de los productos chinos con un valor de 3, el 23% con un valor de 2 'y
solo el 2% con un valor de 5, lo cual se convierte en una oportunidad para que la industria nacional
pueda competir contra la industria china. (Ver llustracion 26)

Todo lo anterior permite evidenciar que la industria china de productos de aseo para el cuidado
personal viene tomando impulso y poco a poco esté posiciondndose en el mercado de cosméticos
y aseo personal. En el consumidor colombiano prevalece el precio que paga por un producto sobre
otros factores como la calidad, la cantidad, el empaque, entre otros. Asi mismo, es importante
mencionar que en la mayoria de los casos, el consumidor no sabe que estd comprando productos
de origen chino, ya que se compra de acuerdo a sus necesidades y conveniencia. Esto muestra que
los productos chinos si estan generando un gran impacto y a pesar que la industria colombiana es
muy fuerte en este mercado, aln tiene muchos retos para poder competir con los precios chinos.
El gran desafio esta en poder ofrecer mejor calidad a precios muy bajos.

4.5 Caracterizacion de los consumidores cuando China es el pais de procedencia del
producto.

La llegada de la globalizacién ha permitido que las industria China llegue con auge al pais,
ofreciendo un sinnimero de productos que abarcan toda la canasta familiar. Para el caso en estudio,
los articulos que seran tomados en cuenta para caracterizar al consumidor son los de cuidado
personal.

Los colombianos estan comprando méas productos como consecuencia de un aumento en la
capacidad adquisitiva. Esto se evidencia en la dindmica de las compras de los productos que son
“objeto de deseo” como cosmeticos, productos especiales para el cuidado de la piel entre otros;
bien sea porgue no los han podido tener (por precio un precio muy alto o porque no habia presencia
del producto en el mercado) o bien, porque al mejorar sus condiciones de vida, su nivel de
expectativa sobre los productos cambi6 exigiendo mayor calidad y beneficios.

La llegada al mercado de productos, marcas y canales de compra, han favorecido y a la vez
complicado el proceso de seleccion de compra de los colombianos, debido a que cada vez pueden
comprar mas cosas y hay mas items (referencias y marcas) para escoger en cada producto, lo que
hace que la decision de compra sea diferente. Por ejemplo, los productos de cuidado personal en
la actualidad existen mas marcas en el mercado, mas tiendas y méas productos.
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De acuerdo a los datos analizados, se encontro que los estratos 5 y 6 usan muy poco los productos
para aseo personal de origen chino. Prefieren los productos nacionales o de otros origenes,
conocidos y que representen mejor calidad. Esta poblacion tiene la percepcion que los productos
de origen chino, son de mala calidad. Asi que prefieren calidad en vez de economia. La calidad
representa bienestar, confianza, belleza y seguridad. Los productos chinos no brindan esto.
Mientras que en estratos 1, 2, 3y 4 los productos chinos son méas conocidos y para esta poblacion
la economia tiene prioridad ante la calidad.

Lo anterior permite clasificar a los consumidores de los productos de aseo personal de origen chino
de la siguiente manera: pertenecen en su mayoria a los estratos 3 y 4. El factor que prevalece en
su eleccidn es el precio. Pueden llevar muchos afios con una marca, pero si encuentran una nueva
con un precio significativamente mas bajo posiblemente se cambien de marca.

45.1. ADN del consumidor Colombiano

El consumidor colombiano se caracteriza por ser un cliente que va cambiando y mutando al mismo
tiempo que lo hace el mercado, priorizando la satisfaccion de sus necesidades y buscando la opcién
de oferta que mas lo beneficia.

4,5.2. Caracteristicas que buscan los consumidores a la hora de comprar articulos de
fabricacion china:

e Informacién: Los consumidores buscan informacion del producto con diferentes personas
y cuanto mas informacion tenga compraran el producto de forma inmediata, la propaganda
que en la actualidad tienen los nuevos productos, han permitido que estos sean reconocidos
y con buena imagen.

e Evitan el riesgo: al probar un nuevo producto y si este cumple con sus expectativas el
consumidor se mantiene leal a la marca con la cual se han sentido satisfechos.

e Realizan su eleccién de acuerdo con la imagen de la marca: cuando los consumidores no
han tenido experiencia con un producto, se guian por la presentacién del producto y el
impacto visual que tiene permite que se compre el producto.

e Economia: En caso de duda, los consumidores suelen considerar que el modelo mas
costoso es probablemente el mejor en términos de calidad: pero en la actualidad los
productos de buena calidad tambien tienen un excelente precio es por esto que deciden
comprar productos de fabricacion china.

38



4.5.3. Calidad percibida de los articulos de fabricacion china

A pesar, de que los colombianos apoyan la industria colombiana, la llegada de esta nueva industria
ha permitido que los consumidores logren evaluar los nuevos productos mediante las sefiales de
informacion caracterizando el producto fisico de calidad media/baja pero satisface la necesidades
de muchos, permitiendo que esta informacion sea difundida y logrando el auge que tienen en la
actualidad.

4.6. Imagen actual de los productos de aseo personal de origen chino entre el mercado
considerado.

El almacén Exito lanza una marca propia con la que espera suplir medianamente las necesidades
masivas de los tres millones de hogares colombianos, con 250 productos nace la marca Personal
Choice ofreciendo productos de aseo y cuidado personal a precios mas bajos que las marcas
propias y compitiendo con los almacenes D1, Aray Justo & Bueno, que se esperaba con esta nueva
marca, lograr la captacién del publico que estaba tomando decision de compra basados en precios
y productos de buena calidad que suple sus necesidades y cumplian con las expectativas de
productos precios mas altos.

La posibilidad de ahorro sigue siendo la primera opcidn que ofrecen las principales tiendas de
retail a sus consumidores, y es que en los Gltimos tres afios las denominadas tiendas low cost
aumentaron su penetracion 40% segun el mas reciente estudio entregado por Kantar Worldpanel.

A continuacion se realizara un analisis de los 12 productos que se consideran son los mas usados
en cuanto al cuidado personal:

Tabla 6. Precios de Articulos de cuidado personal
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1 2 3
Competidoren
Producto PVP punto de venta D1 Ara Varl | Vvar2 | Var3
Jabon liquido de manos x 1000g S 5890 | S 6490 | S 5900 |S 5.900| -9,2%| -0,2%| -0,2%
Desinfectante paramanosx 296ml | S 3.490 | § 3.676 NA S 3.502 | -5,1%| NA -0,3%
Crema corporal x 1000ml| $10.860 | S 15.900 | $ 11.980 | S 9.530 |-31,7%| -9,3%| 14,0%
Toalla desmaquillantes x 30 und S 3.600| S 18.760 [ $ 3.950 | S 3.960 |-80,8%| -8,9%| -9,1%
Toallitas humedas x 72 und S 3940 | S 6.514 | S 3.950 NA -39,5%| -0,3%| NA
Shampoo de bebe x 946ml S 7.990 NA $10.595 | $13.225 | NA |-24,6%|-39,6%
Gel para cabello x 454g S 5990 | S 16.072 NA NA -62,7%| NA NA

Fuente: Los Autores

Los productos de la marca Personal Choice son indudablemente mas econdmicos, pero se presenta
una fuerte competencia entre las grandes cadenas que estdn manteniendo una actitud de
competencia en donde ofrecen una variedad de precios y marcas para los articulos de cuidado
personal, permitiendo que este sector deje de ser costoso y se convierta en facilmente asequible
para toda la poblacion.

Por consiguiente, el consumidor final es el encargado de tomar la decision de compra o no de un
producto, entonces, pero el papel que en la actualidad esta jugando el mercado de fabricacion china
es muy importante para la decision de compra. La introduccion de este mercado al pais durante los
ultimos afios ha creado una nueva tendencia de comprar a precios mas bajos con productos de
buena calidad que satisface las necesidades para las que son compradas.

De la misma manera, teniendo en cuenta los resultados obtenidos en la encuesta aplicada se
encontrd que la imagen en general gue tienen los consumidores de productos para aseo personal
de origen chinos es que son muy econdémicos y de calidad media/baja. En cuanto a la marca
Personal Choice, los datos mostraron que el 45% de la poblacién encuestada conoce la marca y el
55% no la conoce. Dentro de los productos mas relevantes que se mencionan esta la crema de
afeitar, la crema para el cuerpo, la crema para manos, el shampo y el jabon liquido.

Asi mismo, en la llustracidn 28 se observa que los estratos 3 y 4 son los que mas conocen la marca.
Al indagar si conocen la marcase encontr6 que el 48% de los hombres, es decir 100, si conoce la
marcay el 52% no, es decir 107. EI 40% de las mujeres, es decir 50 manifestaron conocer la marca,
mientras que el 60%, es decir, 75 si la conocen. Como se menciono anteriormente, la marca entro
al mercado este afio y esta en periodo de posicionamiento. Por estratos se encontrd que la marca
es mas conocida en los estratos 3 y 4. Lo anterior se puede observar en las llustraciones 27 y 28.
En cuanto a la calificacion del precio y de la calidad que le otorgan a la marca las personas que
conocen los productos, se evidencio que el 71% de los hombres, es decir 71 y el 48% de las
mujeres, es decir 24, califican el precio con un valor de 5. En cuanto a la calidad, se observé que
los hombres califican los productos de la marca mejor que las mujeres. La calificacion mas alta es
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de 3 sobre 5. Esto muestra que los productos no son de la mejor calidad. En la ilustraciones 29 y
30 se muestra lo anterior.

Al indagar sobre si conocian que los productos Personal Choice son de origen chino, se encontrd
que el 11% de los hombres y el 10% de las mujeres lo sabian, mientras que el 89% y 90%
respectivamente, no lo sabian. Esto indica que los productos estan en el mercado pero la gente
desconoce su procedencia. Esto se muestra mas en detalle en la lustracion 31.

En la llustracion 32 se evidencia que las personas de Estrato 3 y 4 son las que mas consumen el
producto, seguido del Estrado 5y 6. Se encontrd que el 63% pertenece al estrato 3 y 4, el 23% al
estrato 4 y 5y el 13% al estrato 1 y 2. Esto evidencia que los estratos 3, 4, 5y 6 son los mayores
consumidores en las cadenas de retail y de supermercados. El estrato 1 y 2 tiende a consumir mas
en las tiendas de barrio y pequefios minorista, y segun lo evidenciado en esta investigacion, los
productos de la marca Personal Choice aiin no han entrado en este mercado.

Algo importante a mencionar dentro de este andlisis es que el 89% de la poblacion encuestada no
tenia conocimiento que los productos de la marca Personal Choice eran de procedencia china. Esto
demuestra que el consumidor compra sin saber el origen, lo cual puede ser por falta de atencién o
porque simplemente al encontrar un precio baja no tiene en cuenta otros factores para su eleccion.

5. Conclusiones y recomendaciones

Del presente trabajo de investigacion se puede concluir que los productos de aseo personal de
origen chino si estan generando un impacto en el mercado debido a los bajos precios con los que
compiten. La caracteristica que predomina en los consumidores colombianos es el ahorro. Se
evidencio que el precio es el factor que més influye en la decisién de compra de los consumidores.

A partir de la encuesta aplicada, se encontré que las personas de estratos 5-6 son fieles a sus
marcas, pero por la imagen y brandeo de los productos han caido en estos productos sin saber su
pais de origen. Asi mismo, las personas de estratos 3-4 buscan productos que satisfagan la
necesidad, por lo tanto se vuelven grandes consumidores de estos tipos de productos. Por su parte,
las personas de estratos 1-2 no son los consumidores mas frecuentes para este tipo de productos,
sin embargo al momento de compra se fijan mucho en el precio y no en la calidad y marca del
producto.

La marca Personal Choice es una marca que esta posicionandose en el mercado de las grandes
superficies y del Retail. Las personas la estin empezando a conocer sin saber su procedencia, lo
cual muestra que el consumidor compra sin saber el origen, lo cual puede ser por falta de atencion
0 porque simplemente al encontrar un precio baja no tiene en cuenta otros factores para su eleccion.

Los productos de la marca Personal Choice son indudablemente mas econdmicos, pero se presenta
una fuerte competencia entre las grandes cadenas que estdn manteniendo una actitud de
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competencia. Los productos de marcas propias son los que actualmente pueden competir con esta
marca.

En general, los resultados encontrados muestran que los consumidores colombianos no estan lo
suficientemente educados y no revisan etiquetas de los productos que consumen. El mercado de
los hombres es un mercado que viene creciendo, sin embargo se identifica que al momento de
compra este tipo de consumidor solo se fija en el precio y en su funcionalidad.

En el consumidor colombiano prevalece el precio que paga por un producto sobre otros factores
como la calidad, la cantidad, el empaque, entre otros. Asi mismo, es importante mencionar que en
la mayoria de los casos, el consumidor no sabe que estd comprando productos de origen chino, ya
que se compra de acuerdo a sus necesidades y conveniencia. Esto muestra que los productos chinos
si estan generando un gran impacto y a pesar que la industria colombiana es muy fuerte en este
mercado, aun tiene muchos retos para poder competir con los precios chinos. El gran desafio esta
en poder ofrecer mejor calidad a precios muy bajos.

Los consumidores de los productos de aseo personal de origen chino se pueden clasificar como
aquellos que pertenecen en su mayoria a los estratos 3 y 4. El factor que prevalece en su eleccion
es el precio. Pueden llevar muchos afios con una marca, pero si encuentran una nueva con un precio
significativamente méas bajo posiblemente se cambien de marca.

Las politicas de comercio exterior de Colombia con China son una pieza fundamental para mitigar
el impacto de la entrada de productos de aseo personal. Actualmente, el arancel promedio de
Colombia en productos no agropecuarios es del 8.5%, lo cual puede ser favorable para la economia
colombiana porque frena un poco las importaciones provenientes de China.

Esta investigacion también demostr6 que no se conoce mucha informacién sobre la marca Personal
Choice. Los datos que manejan las bases de datos consultadas son con respecto al 2017. Sin
embargo, se espera que para el 2019, las cifras muestren el gran impacto que he tenido la marca
en el mercado.

Lo anterior puede tener beneficios significativos para Colombia, sobre todo en el tema de
exportaciones a China y a los paises que conforman la alianza. Pero también genera una apertura
en la entrada de productos chinos al pais. Como se menciond anteriormente, los productos de aseo
personal de origen chino vienen posicionandose silenciosa pero fuertemente dentro el mercado
colombiano. Las grandes superficies han optado por adquirir estos productos bajo marcas propias
para poder llegar a los clientes no solo con relacion a los pecios mas bajos, sino también ofreciendo
algo de calidad.

Como una recomendacidn para mitigar el impacto, se sugiere que las marcas nacionales elaboren
productos de media calidad a precios competitivos para el mercado de las cadenas de descuento,
ya que el colombiano, a pesar de conocer una marca, al momento de comprar se deja llevar por el
precio. Asi mismo, el posicionamiento de las marcas propias nacionales tiene un papel
fundamental ya que son estas las que pueden entrar a competir con los productos de origen chino.

42



También se recomienda, innovacion, campafias de marketing agresivas, precios y presentaciones
exequibles para todos los nichos y distribucién en todos los canales de venta.
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Anexos

Anexo 1. Entrevista Personal a Sebastian Ruiz de Mercados ARA

Objetivo:

Identificar como los productos chinos de cuidado personal estdn impactando el mercado local y
los hébitos del consumidor colombiano es decir enfocado en la decision del consumidor al
momento de comprar cualquier tipo de estos productos.

Hallazgos:

1. Luego de realizar unas encuestas en los diferentes estratos se identifico lo siguiente:

a) Las personas de estratos 5-6 son fieles a sus marcas, pero por la imagen y brandeo de los
productos han caido en estos productos sin saber su pais de origen.

b) Las personas de estratos 3-4 buscan productos que satisfagan la necesidad por lo tanto se
vuelven grandes consumidores de estos tipos de productos.

c) Las personas de estratos 1-2 no son los consumidores mas frecuentes para este tipo de
productos sin embargo al momento de compra se fijan mucho en el precio y no en la calidad
y marca del producto.

d) En general los consumidores colombianos no estan lo suficientemente educados y no
revisan etiquetas de los productos que consumen.

e) El mercado de los hombres es un mercado que viene creciendo sin embargo se identifica
gue al momento de compra este tipo de consumidor solo se fija en el precio y en su
funcionalidad.

Productos:

Personal Choice:

Preguntas:

1.

¢En su perspectiva o en la de su organizacién, Como esta viendo los productos de higiene
personal importados de China? (Precio, Calidad, Penetracién)

e El precio estd dado para poder competir en el mercado de precios bajos o de
descuento.

e La calidad la cual se ha evaluado muestra activos bajos y baja fragancia, es decir
que no se compara en Calidad con lo que las tiendas de descuento estan ofreciendo.

e Lapenetracion seguramente es alta pues esta ranqueando en Nielsen y muestra estar
en el TOP 20 de productos para algunas categorias. Aunque es posible que esto sea
por una reciente entrada al mercado.
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¢ Conoce alguna marca que quiera destacar? ¢ En caso tal no conozca ha oido alguna vez la
marca personal choice?

Si he oido la marca personal choice en el grupo Exito. No conozco mas marcas.

¢Ustedes como estan respondiendo a estos productos y a este nuevo mercado?

La politica es la misma, sacar productos de alta calidad a precios competitivos para el
mercado de las cadenas de descuento. En realidad, al revisar la calidad nos dimos cuenta
gue esto es una venta puntual que no permanecera en el tiempo.

¢Como ve usted la preferencia o decision de compra del mercado colombiano frente a las
marcas extranjeras y las marcas nacionales?

El mercado Colombiano siempre ha tenido una tendencia por las marcas extranjeras, tiene
que ver con un tema aspiracional. Ahora, las marcas propias las cuales vienen creciendo
afio a afio son marcas nacionales por lo que podria decir que en este momento la tendencia
es hacia el ahorro a diferencia de afios anteriores que era hacia lo aspiracional. Aunque
para esta categoria de Aseo personal las grandes marcas seguiran marcando la pauta
durante muchos afos.

¢Cual es el apoyo que estan teniendo esas marcas en los puntos de venta? ¢ Tienen algin
tipo de promocién o solo estan cogiendo mercado por empaque y precio?

Es una combinacién primordialmente de Empaque, Precio y mas que todo de Calidad, los
productos de aseo personal son una apuesta muy grande, pues el alto contacto que tienen
directamente con el consumidor genera un riesgo en donde la calidad debe ser de muy alto
nivel. Frente al apoyo comercial, es obvio que se tiene, para ARA es vital tener formas de
cémo lograr que sus consumidores lleven estos productos y los descuentos son unas de las
mejores herramientas para este fin.

¢En cuanto a precio porque cree que estos productos son mas econémicos que los productos
nacionales si deben pagar aranceles, transporte y demas para traer el producto al pais?

. El primero punto son los costos de manufactura, China puede lograr costos de
produccién muy bajos que debido a la baja inversion en tecnologia de nuestros
empresarios colombiano y los altos costos tributarios para producir hacen que no
sean competitivos. Claro sin contar con materias primas mas economicas y escalas
de produccion mas altas que disminuyen los costos de los productos.
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El segundo punto diria que es calidad. La calidad como es sabida en China puede
ser muy alta y muy baja, en este caso estos productos no son de la més alta calidad
lo cual hace que su precio final sea muy inferior frente al producido nacionalmente.
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Anexo 2. Entrevista Personal a Danilo Ortega, de UNILIVER

Entrevista Personal

Productos:

Personal Choice:

CARGO: KEY ACCOUNT MANAGER DE UNILEVER
Nombre: DANILO ORTEGA

Preguntas:

1. ¢Ensu perspectiva o en la de su organizacion, Como esta viendo los productos de higiene
personal importados de China? (Precio, Calidad, Penetracién)

. El precio esta dado para una brecha de mercado. Pues son productos que se
comparan con todos los productos que ofrecen las nuevas cadenas de hard disccount
como ARA'Y D1.

. La calidad no se compara con los productos locales, la fragancia y calidad de los
mismos no es la misma. Ademas podria decir que los productos manejan
componentes que al largo plazo no son tan buenos para la piel.

. La penetracion de estos productos ha sido buena. Pues en el Gltimo afio los
productos de bajo precio son los que vienen creciendo y rotando mas en el mercado.

2. ¢Conoce alguna marca que quiera destacar? ¢En caso tal no conozca ha oido alguna vez la
marca personal choice?

No la he escuchado como tal ni he hecho prueba de producto de esta marca. Sin embargo si
habia escuchado sobre la nueva marca de cuidado personal que saco el éxito.

3. ¢Ustedes como estan respondiendo a estos productos y a este nuevo mercado?

La politica es adaptarse a esta nueva brecha de mercado ofreciendo productos de mejor calidad
a un precio competitivo. Pues estos productos no son los Gnicos que estan afectando la venta
de los productos locales con la apertura de las tiendas de hard disscount se tuvo que analizar
el mercado y ver como competir con ellos.

4. ¢Cbomo ve usted la preferencia o decision de compra del mercado colombiano frente a las
marcas extranjeras y las marcas nacionales?
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Actualmente el colombiano se guia mas por el precio al momento de compra que por el mismo
producto o marca. Por lo que siento que las marcas extranjeras y nacionales se deben adaptar
a esta necesidad y de esa forma seguiran siendo fuertes en el mercado.

¢Cual es el apoyo que estan teniendo esas marcas en los puntos de venta? ¢ Tienen algun tipo
de promocion o solo estan cogiendo mercado por empaque y precio?

Depende del tipo de producto y canal donde vayas a lanzar el mismo. Sin embargo
principalmente la estrategia que se maneja es ofrecer productos con una imagen llamativa,
en el cual se puedan entender los beneficios que ofrece cada producto de manera sencilla
para que asi el consumidor se sienta identificado con la necesidad que esta buscando. El
empaque y precio juegan un valor fundamental en la decision de compra del consumidor
sin embargo se manejan diferentes tipos de promocién para que el producto también se
posicione en el mercado. Como pruebas de producto con un producto ya posicionado, o
comerciales de television con famosos e insignias de la marca que llevan a muchos
colombianos a fidelizarse.

Para finalizar el precio méas que el empaque es el factor que mas pesa en el momento de
compra de un consumidor pero hay diferentes estrategias que se implementan para tratar
de mantener y atraer nuevos consumidores.

¢En cuanto a precio porgue cree que estos productos son mas economicos que los productos
nacionales si deben pagar aranceles, transporte y demas para traer el producto al pais?

El primer punto seria la mano de obra que paga china en comparacion a la colombiana.
Pues los impuestos e importacion de las materias primas necesarias con la mano de obra
que se paga en Colombia afectan directamente los precios en el mercado.

El segundo punto y méas importante es la calidad que tienen los productos chinos en
comparacion a los productos hechos localmente. Los componentes del producto
colombiano es mucho mas costoso lo que lleva a que el producto sea mas caro.

51



Anexo 3. Entrevista Personal a Andrés Felipe Rodriguez, de QUALA

Entrevista Personal
Cargo: Profesional futuro directos Quala
Nombre: Andrés Felipe Rodriguez

Preguntas:

1. ¢Ensu perspectiva o en la de su organizacion, Como esté viendo los productos de higiene
personal importados de China? (Precio, Calidad, Penetracion)

e En cuanto a precio, son productos que por economia de escala, pueden
tener un costo de produccion inferior al nacional y por ende precio al
publico, su llegada al pais esta dado por la competencia de precios bajos y
altos margenes que deja.

e Calidad es inferior a los productos nacionales, pero esta cumpliendo las
necesidades de muchas personas, que esperan poco de la calidad.

e La penetracién no tengo datos exactos, pero el grupo éxito es una de las
grandes cadenas que sé que estd entrando en este mercado y es la cadena
con mayor participacion en el mercado, lo que concluyo que su
penetracion es muy alta.

2. ¢Conoce alguna marca que quiera destacar? ¢En caso tal no conozca ha oido alguna vez
la marca personal choice?

e En grandes superficies inicamente conozco personal choice, pero muchas
tiendas de barrios tienen productos de higiene personal a precios muy
competitivos.

3. ¢Ustedes como estan respondiendo a estos productos y a este nuevo mercado?

e En cuanto a Quala, hace poco se vendio la linea de higiene personal, pero
la estrategia siempre ha sido, innovacion, campafas de marketing
agresivas, precios y presentaciones exequibles para el dia a dia de
cualquier colombiano y encontrarlo en todos los canales de venta.

e Una estrategia asertiva que no tiene por qué preocupar estos productos,
pero siempre tenerlos en la mira y nunca subestimar el competidor.

4. ¢Cbémo ve usted la preferencia o decision de compra del mercado colombiano frente a las
marcas extranjeras y las marcas nacionales?

e Creo que la preferencia del consumidor en este momento por la coyuntura
econdmica del pais gira mas en torno al precio que al pais de origen de la
marca. En ocasiones por diferentes motivos de costos y de estrategias las
marcas extranjeras son mas econémicas que las nacionales y por esto se
prefieren las marcas chinas
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5. ¢Cudl es el apoyo que estan teniendo esas marcas en los puntos de venta? ¢ Tienen algin
tipo de promocion o solo estan cogiendo mercado por empaque y precio?
e Hasta donde me he dado cuenta es solo estrategia de precio y
presentacion, de igual forma éxito todas las semanas tiene folletos que
seguramente los publicita.

6. ¢En cuanto a precio porque cree que estos productos son mas econdémicos que los
productos nacionales si deben pagar aranceles, transporte y demas para traer el producto
al pais?

a. Por la estructura de costos de la mano de obra, insumos de fabricacion que hacen
que los productos sean mas baratos en la China. Colombia es el pais #65 de 90 en
el indice de competitividad mundial, los impuestos nacionales también son muy
elevados por lo que termina saliendo al mismo costo lo que nos hace
descompetitivos en cualquier industria.

Anexo 4. Encuesta

Colegio de Estudios
Superiores de Administracion

Es sumamente importante para nosotros contar con su ayuda, es por esto que pido gentilmente
respondan con la mayor sinceridad posible. Recuerden que estas preguntas y sus respuestas son
totalmente andnimas.

Su aporte es muy importante para el buen desarrollo de la investigacion y consiste en el
diligenciamiento de esta pequefia encuesta que no le llevard mas de 15 minutos.

Se pretende con esta actividad conocer sobre la preferencia de compra del consumidor de las
categorias de productos de cuidado personal que tienen fabricacion en china.

Fecha en que se diligencié: Dia ___; Mes___; Afio

Aspectos demograficos
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1. ;cudl es su sexo?

Femenino E Masculino :|

2. ¢queé edad tiene?

Entre 25y 29

Entre 30 y 45

Entre 46 y 55

Mas de 56

3. Suactual ocupacion es (por favor sefiale con una x la mas representativa)

Estudiantes

Empleado

Independiente

Hogar

Otra

¢Cual?

4. Estado civil (marque con x)

Soltero

Casado

Separado

Unién libre

4.1. Estrato (marque con X)

OOl (W IN |-
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Productos de compra

Las siguientes preguntas nos ayudaran a conocer los criterios de decision de compra de la
poblacion encuestada sobre los productos de cuidado personal de origen chino.

5. cuando toma la decision de comprar productos de cuidado personal, usted tiene en cuenta.
Sefiale con x no mas de tres opciones:

La marca

El almacén donde lo consigue

El precio con que consigue lo que busca
Que pueda encontrar en el mismo sitio todos los elementos que estaban
buscando sin importar el precio.

La recomendacion de mis amigos (as)
El empaque

La publicidad

La calidad

La relacion Precio Vs Cantidad

Otro

;Cual?

6. ¢ha comprado usted algin producto de cuidado personal en una tienda de fabricacidn
china?

¢Por qué?

7. Encaso que la respuesta anterior sea afirmativa, continde con las siguientes preguntas ¢ qué
productos ha comprado? De lo contrario, por favor pase a la pregunta 20

Limpieza para el cabello
Limpieza para la piel
Limpieza para la cara
Cuidado intimo
Cuidado para el bebé

otro
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8. (cada cuanto compra estos productos?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

9. ¢bajo qué criterios compra estos productos?

Precio

Calidad

Cantidad

Rendimiento

Empaque

10.;por qué decide comprar este producto en comparacién con los productos de marcas
propias del pais?

Precio

Calidad

Cantidad

Rendimiento

Empaque

11. ;el precio del producto que adquiri6 fue?

Muy bajo

Bajo

Medio

Alto

Muy Alta

12.;si todas las marcas de los productos cuidado personal se igualan de precio, seguiria
comprando productos de fabricacion china?
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Imagen de los productos

Las siguientes preguntas nos ayudaran a conocer la percepcion sobre la imagen gue tiene de la
poblacidn encuestada sobre los productos de cuidado personal de origen chino

13. Considera usted que estos productos son de buena calidad.

14.Por favor califique de 1 a 5 la calidad de los productos utilizados de cuidado personal,
siendo 5 la calificacion més alta y 1 la mas baja

a1 | A WIN| P

15.En una escala de 1 a 5, por favor califique si los productos utilizados de aseo personal han
cumplido sus expectativas, siendo 5 la calificacion mas alta y 1 la més baja

g | B~ WIN|PF

16. ¢ El producto adquirido solucion6 su necesidad?
17.¢Volveria a adquirir el producto para su uso?
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18. ;para usted, cudl es el nivel de calidad de este producto?

Muy baja

Baja

Media

Alta

Excelente

19. ¢ El producto adquirido gener6 una nueva experiencia en su vida?

20. ;aparte de comprar productos de cuidado personal qué otro tipo de productos de fabricacién
china consume?

Alimentos

Hogar

Ropa

Bebidas

Otro

¢Cual?

21.:Conoce la marca Personal Choice?

S ] N ]
]

22.;Ha comprado la marca Personal Choice?
s ] N

23.Si la respuesta anterior fue afirmativa, mencione los productos que conoce y continde con
la siguiente pregunta. De lo contrario pase a la pregunta 26.

24.En una escala de 1 a 5, siendo 5 la calificacién mas alta y 1 la mas baja, como calificaria
estos productos en cuanto al precio
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gl | I OW|IDN|F

25.En una escala de 1 a 5, siendo 5 la calificacién més alta y 1 la mas baja, como calificaria
estos productos en cuanto a la calidad

gl | I WIN|F

26. ; Sabia que la marca Personal Choice es de origen chino?

Si No

27.A continuacién se muestra una lista de productos, por favor seleccione los que conoce y
continde con la pregunta 27. Si no conoce ninguno, por favor seleccione la Gltima opcion
y finalice la encuesta.
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Ninguno

28.En una escala de 1 a 5, siendo 5 la calificacion més alta y 1 la mas baja, cémo calificaria
estos productos en cuanto al precio
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Crema de afeitar

Crema corporal

Crema para manos

Pafitos humedos pata bebé

Removedor para esmalte

Gel para el cabello

Gel antibacterial

Shampo

Toallas desmaquilladoras

29.En una escala de 1 a 5, siendo 5 la calificacion més alta y 1 la mas baja, como calificaria
estos productos en cuanto a la calidad

Crema de afeitar

Crema corporal

Crema para manos

Pafitos hiumedos pata bebé

Removedor para esmalte

Gel para el cabello

Gel antibacterial

Shampo

Toallas desmaquilladoras

iMuchas gracias por toda su colaboracion y respuestas!
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Anexo 5. Resultados de las encuestas

A continuacion se relacionan en detalle los resultados de la encuesta aplicada.

La encuesta se aplicd a una muestra de 332 personas, de las cuales 207 son hombres, es decir, el

62% de la poblacion y 125 son mujeres, es decir el 38%.

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

llustracién 13. Sexo de la muestra

Hombre

Mujer

62%

38%

Fuente: Los Autores

Dentro del rango de edad predominé para ambos sexos de 25 a 29 afios, tal como se muestra en la
siguiente ilustracion. Se encontr6 que el 81% de los hombres, es decir 168 estan dentro de un rango
de edad entre 25y 29 y el 60% de las mujeres, es decir, 75 pertenecen a este mismo rango de edad.

llustracion 14. Rango de edad de la muestra

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

25-29

30-45

e

46-55

Mas de 56

m Hombre

81%

14%

3%

1%

B Mujer

60%

20%

12%

8%

Con respecto a la ocupacion se encontrd que la poblacion encuestada es en su mayoria empleada.

Fuente: Los Autores

63




llustracién 15. Ocupacién de la muestra

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0% . Independien ‘ Estudiante y
Estudiante | Empleado te Hogar Empleado

B Hombre 32% 49% 12% 2% 5%
H Mujer 19% 52% 19% 5% 5%

Fuente: Los Autores

El estrato socioeconémico es una variable muy importante dentro del presente estudio. De las 332
personas encuestadas, se seleccionaron 100 de Estratos 1 y 2, 132 de Estratos 3 y 4, y 100 de
Estrato 5y 6.

llustracion 16. Estrato Socioecondmico de la muestra

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Estrato 1-2

Estrato 3-4

Estrato 5-6

u Mujer

30%

37%

33%

® Hombre

30%

42%

29%

Fuente: Los Autores

llustracion 17. Decision de compra de la muestra
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100

Area del grfice i

Marca Cadenz Pracio Bensficio vz Pracio Recomendsciones Emp=aque Publicidsd Praciows Cantidad

Fuente: Los Autores

llustracion 18. Compra articulos de origen chino

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Hombre Mujer

uSi 43% 45%
B No 57% 55%

Fuente: Los Autores

llustracion 19. Compra articulos de origen chino por estratos
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35%

30%
25%
20%
15%
10%
5%
0% . . . Hombre Estrato 1- | Hombre Estrato 3- | Hombre Estrato 5-
Mujer Estrato 1-2 | Mujer Estrato 3-4 | Mujer Estrato 5-6 2 N 6
msi 12% 19% 8% 24% 33% 4%
= No 15% 6% 16% 27% 7% 28%

Fuente: Los Autores

lHustracion 20. Compra de otros articulos de origen chino

50%

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

o | mm | | | B
Alimentos Hogar Ropa Bebidas Aseoparael Ninguno

hogar

Fuente: Los Autores

llustracién 21. Articulos de aseo personal de origen chino que mas se consumen

25%
20%
15% M Limpieza para el cabello
M Limpieza para la piel
10% | W Limpieza para la cara
M Cuidado para bebé
M Cuidado fntimo
5% -
0% -

Mujer Mujer Mujer Hombre Hombre Hombre
Estrato 1-2 Estrato 3-4 Estrato5-6 Estrato1-2 Estrato3-4 Estrato 5-6

Fuente: Los autores

llustracién 22. Frecuencia de compra
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60%

50%

40%

30%

20%

10% I

0% | - T .

Diario Semanal Quincenal Mensual

m Hombre 0% 16% 29% 55%
B Mujer 0% 9% 34% 57%

Fuente: Los Autores

llustracion 23. Criterio de compra

60,0%

50,0%

40,0%

0,
30,0% M Estrato 1-2

M Estrato 3-4

20,0%
W Estrato 5-6

10,0%

0,0%

Fuente: Los Autores

llustracion 24. Percepcion del precio de los articulos de aseo personal de origen chino
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80%
70%

60%

50%

40%

30%

20%

'l
U% o o . — —
Muy Bajo Bajo Medio Alto Muy Alto

m Hombre 9% 75% 15% 1% 0%
H Mujer 11% 34% 54% 0% 2%

Fuente: Los Autores

lustracion 25. Criterio de compra en un caso hipotético de igualacion de precios

80%

70%

60%

50%

A40%
30%
20%
10%

0%

Hombre Mujer
uSi 25% 30%
B No 75% 70%

Fuente: Los Autores
llustracion 26. Calificacion de la calidad de los articulos

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
(m
0% I
1 2 3 4 5
= Hombre 20% 22% 46% 9% 2%
B Mujer 21% 23% 45% 7% 2%

Fuente: Los Autores
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llustracién 27. Conocen la marca Personal Choice

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0% .
Hombres Mujeres

mSi 48% 40%
N No 52% 60%

Fuente: Los Autores

llustracién 28. Conocen la marca Personal Choice por estratos

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

Mujer Mujer Mujer Hombre Hombre Hombre
Estrato1-2 | Estrato3-4 | Estrato5-6 | Estrato1-2 | Estrato3-4 | Estrato 5-6
mSi 8% 27% 11% 9% 32% 13%
B No 10% 16% 30% 9% 13% 22%

Fuente: Los Autores

lustracion 29. Calificacion del precio de los productos Personal Choice

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

m Hombre 0% 0% 14% 15% 72%
B Mujer 0% 0% 30% 22% 48%
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Fuente: Los Autores

lustracion 30. Calificacion de la calidad de los productos Personal Choice

50%
A45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

B Hombre 6% 12% 43% 28% 11%
W Mujer 16% 38% 22% 18% 6%

Fuente: Los Autores

llustracion 31. Conocimiento del origen de los productos Personal Choice

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Hombres Mujeres
| Si 11% 10%
B No 89% 90%

Fuente: Los Autores

lustracién 32. Consume productos Personal Choice
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70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Estrato 1-2

Estrato 3-4

Estrato 5-6

m%

13%

63%

23%

Fuente: Los Autores
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Anexo 6. Tabulacién de los Resultados

Tabla 7. Rango de Edad de la muestra

Edad Hombre | Mujer
25-29 168 75
30-45 30 25
46-55 6 15
Mas de 56 3 10

Fuente: Los Autores

Tabla 8. Ocupacion de la muestra

Ocupacién Hombre | Mujer
Estudiante 66 24
Empleado 102 65
Independiente 24 24
Hogar 3) 6
Estudiante y Empleado 10 6

Fuente: Los Autores

Tabla 9. Estrato socioeconémico de la muestra

Mujer Hombre
Estrato 1-2 38 62
Estrato 3-4 46 86
Estrato 5-6 41 59

Fuente: Los Autores

Tabla 10. Decision de compra de la muestra

Mujer Mujer Mujer | Hombre | Hombre | Hombre
Estrato | Estrato | Estrato | Estrato 1- | Estrato 3- | Estrato 5-
1-2 3-4 5-6 2 4 6
La marca 8 5 25 16 8 17
El al_macen donde lo 3 5 1 9 1 1
consigue
El precio con que
consigue lo que 16 28 9 32 67 22
busca
Que pueda
encontrar en el
mismo sitio todos los 2 1 1 4 1 4
elementos que
estaban buscando
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sin importar el
precio.

La recomendacion

i . 3 2 2 1 0 1
de mis amigos (as)
El empaque 2 1 1 1 0 1
La publicidad 2 1 1 1 0 1
La relacion Precio
Vs Cantidad 2 6 1 S 9 12
Fuente: Los Autores
Tabla 11. Compra articulos de origen chino
Hombre Mujer
Si 89 56
No 118 69
Fuente: Los Autores
Tabla 12. Compra articulos de origen chino por estratos
Mujer
Estrato 1- Mujer Mujer Hombre Hombre Hombre
2 Estrato 3-4 | Estrato 5-6 Estrato 1-2 Estrato 3-4 Estrato 5-6
Si 18 27 11 35 48 6
No 28 11 30 51 14 53
Fuente: Los Autores
Tabla 13. Compra de otros articulos de origen chino
Alimentos 4
Hogar 86
Ropa 60
Bebidas 1
Aseo para el hogar 26
Ninguno 10
Fuente: Los Autores
Tabla 14. Compra de otros articulos de origen chino
Mujer Mujer Mujer
Articulos Estrato 1- | Estrato 3- | Estrato 5- | Hombre Hombre Hombre
2 4 6 Estrato 1-2 | Estrato 3-4 | Estrato 5-6
Limpieza
parael 6 11 1 10 13 2
cabello
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Limpieza 4 5 3 10 15 2
para la piel
Limpieza 5 7 3 12 15 2
para la cara
Cuu;lado para 5 5 1 0 4 0
bebé
Cuidado 1 2 3 3 1 0
intimo
Fuente: Los Autores
Tabla 15. Frecuencia de compra
Frecuencia de compra Hombre Mujer
Diario 0 0
Semanal 14 5
Quincenal 26 19
Mensual 49 32
Fuente: Los Autores
Tabla 16. Criterio de compra
Mujer
Criterio |Estrato| Mujer Mujer Hombre Hombre Hombre
1-2 | Estrato 3-4 | Estrato 5-6 | Estrato 1-2 | Estrato 3-4 | Estrato 5-6
Precio 6 8 2 15 13 3
Calidad 4 5 6 4 11 3
Cantidad 2 4 1 8 9 0
Rendimient
0 5 7 1 8 10 0
Empaque 1 3 1 0 5 0

Fuente: Los Autores

Tabla 17. Percepcion del precio de los articulos de aseo personal de origen chino

Precio Hombre Mujer
Muy Bajo 8 6
Bajo 67 19
Medio 13 30
Alto 1 0
Muy Alto 0 1

Fuente: Los Autores
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Tabla 18. Criterio de compra en un caso hipotético de igualacion de precios

Hombre Mujer
Si 22 17
No 67 39

Tabla 19. Conocen la marca Personal Choice

Fuente: Los Autores

Hombres | Mujeres
Si 100 50
No 107 75

Fuente: Los Autores

Tabla 20. Conocen la marca Personal Choice por estratos

Mujer Mujer Estrato | Mujer Estrato | Hombre Estrato | Hombre Estrato | Hombre Estrato
Estrato 1-2 3-4 5-6 1-2 3-4 5-6
Si 12 40 16 14 48 20
No 18 30 55 16 23 40

Fuente: Los Autores

Tabla 21. Calificacion del precio de los productos Personal Choice

Calificacion | Hombre Mujer
1 0 0
2 0 0
3 14 15
4 15 11
5 71 24

Fuente: Los Autores

Tabla 22. Calificacion de la calidad de los productos Personal Choice

Calificacion | Hombre Mujer
1 6 8
2 12 19
3 43 11
4 28 9
5 11 3

Fuente: Los Autores
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Tabla 23. Conocimiento del origen de los productos Personal Choice

Hombres |Mujeres
Si 11 5
No 89 45

Fuente: Los Autores

Tabla 24. Consume productos Personal Choice

Estrato 1- | Estrato 3- | Estrato 5-
2 4 6
Si 20 95 35

Fuente: Los Autores
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