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1.1. Objetivo General de la Investigacidn

Reconocer el comportamiento del mercado que visita la Feria de Leén 2018 en los
diferentes horarios y totalidad de dias que dura el evento, mediante un estudio que
tendra dos orientaciones una del tipo Etnografica de valor cualitativo y la otra de tipo
Concluyente de valor que sirva para definir los perfiles de los visitantes y obtener
informacion abierta que apoye el proceso de toma de decision de estrategias de
marketing y publicidad. Ademas se evaluara el nivel de satisfaccion de los expositores

al inicio y final del evento, para la mejora continua de sus procesos.
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1.2. Necesidades de Informacion

. Identificar por dia y por horas los distintos perfiles de los visitantes de la feria.

. Conocer de manera descriptiva el comportamiento de los diferentes perfiles de
mercado durante su visita.

. Reconocer las causas de visitas repetidas, asi como el nivel de satisfaccion del
visitantes durante su visita.

. Conocer el nivel de satisfaccion del expositor respecto a su participacién de
manera integral.
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1.3. Presentacion de Resultados

. Qué es ETNOGRAFIA?

La etnografia es un método de investigacion social (Hammersley y Atkinson, 1994).
Las principales caracteristicas que |la distinguen de otros metodos son: que permite el
registro del conocimiento cultural (Spradley, 1980), detalla patrones de interaccion
social (Gumperz, 1981), permite el analisis holistico de sociedades (Lutz, 1981), es
descriptiva (Walker, 1981), y permite desarrollar y verificar teorias (Glaser y Strauss,
1967)

Una INVESTIGACION ETNOGRAFICA puede definirse como el método de
investigacion por el que se aprende el modo de vida de una unidad social concreta,
mediante el estudio directo de personas y grupos durante un cierto periodo, utilizando

la observacion participante o entrevistas para conocer su comportamiento social
(Giddens, 1994).

Partiendo de esta definicion y derivado del monitoreo permanente que se realizd en los
diversos accesos al recinto, donde se pudieron registrar durante los 26 dias de Feria un
total de 27,820 elementos de estudio, se determinaron los siguientes aspectos en
relacion a sus visitantes:
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GRUPO DE ENTRADA

PAREJA DEL MISMO SEXO
0,5%

AMIGOS

21,4%

FAMILIA
46,3%

SOLO
7,2%

PAREJA
24,6%

TIPO DE FAMILIA

PAPA SOLO CON HIJOS NINOS

33%

PAPAS, HIJOS Y OTROS
203%

MAMA SOLA CON HIJOS NINOS
13,0%

MAMA SOLA CON HIJOS JOVENES
11.7%

PAPA, MAMA'Y JOVENES
10,6%

PAPA, MAMA Y NINOS

39,5%
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FAMILIA/ Papa, Mama y Ninos / Total de Hijos

1.9%

Promedio de hijos: 1.85

FAMILIAS / Papa Mama y Nifos / Proporcion Sexo de los hijos

Mifias
45,2%

Mifios

cA Qo
i
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FAMILIA / Mama sola con nifios/ Total de Hijos

5
;_3,_:
x;f.' 45
2.8 5
I
4089
Promedio de hijos: 1.82
FAMILIA / Mama sola con ninos /Proporcion sexo de los hijos
Mifias
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FAMILIA / Mama sola con jovenes / Total de hijos

5
;3 o
T30 ;
1 _ 2 r."-':
4
1
FAMILIA / Mama sola con jovenes / Proporcion sexo de los
hijos

Hombres

.';:-l I._IJ.

hujeres

59,1%
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FAMILIAS / Papas, hijos y otros parientes

ABUELO AMBOS
3,1% 14,5%
OTRO PARIENTE
36,4%
ABUELA
46,0%

FAMILIA / Papas, hijos y otros parientes / Numero de Otros
Parientes

12

0,9%
3
12,7%
9

41%
11

2,7%
10

1,4%
7

11,8%

24,5%

15,9%

8
4,5%

4
21,4%

* Este tipo de familia asiste a la Feria acompanados por un promedio de 5.4 parientes
de los cuales por cada hombre son dos mujeres.
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FAMILIA / Papa, Mama y Jovenes / Total de Hijos

FAMILIA / Papa, Mama y Jovenes /Proporcion sexo de los hijos

Hombres

hiujeres

PR

GV TRAINING AND MARKETING SC
WWW. gvmexico.com



n
GVMEXITO

RAINING « MARKETING « D.O.

FAMILIA / Papa solo con nifios / Total de hijos

[~ = &1
J-.'.! B

Promedio de hijos: 1.62

FAMILIA / Papa solo con ninos / Proporcion sexo de los hijos

Mifios

B0,4%
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FAMILIA / Papa solo con jovenes / Total de hijos

38.8%

Promedio de hijos: 1.95

FAMILIA / Papa solo con ninos / Proporcion sexo de los hijos

Mifias

Mifios

B0,4%
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PAREJAS / Etapa de Vida

JOVEMNES

B
310,2%

ADULTOS

[l =]

J3,37

ADULTOS MAYORES

16,3%

GRUPO DE AMIGOS / Etapa de Vida

MINGS
1,5%
ADULTOS MAYORES

-

o

ADULTOS

289%

JOVENES

67.6%
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GRUPOQO DE AMIGOS / Tipo de Grupo

MIXTO
UNISEX
66,7%
VISITANTES SOLOS / Etapa de Vida
JOVENES
ADULTOS

ADULTOS MAYORES

20,3%
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PAREJAS DEL MISMO SEXO / Etapa de Vida

ADULTOS
JOVEMES
VISITANTES CON CONDICIONES ESPECIALES
BASTON
§|F|_|_A DE RUEDAS

MNIMGUNA

TN
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De manera general, el flujo de visitantes durante cada uno de los dias del total de las
semanas que durd el evento fueron similares, por lo que se promediaron los datos
obtenidos de cada dia de la semana obteniendo los siguientes resultados.

NIVEL DE AFLUENCIA GENERAL DE LOS VISITANTES POR DiA

HDDNaWZCG 1DCIHSEHDC IBDDhrsaMCD I4Cnns 15:00 '\DChrsaW 00 Wéﬂﬂhrsa\ 00 17 CDnrs 18:00 1BDD’\rsaIODD IQGDHSa2DCﬂ ZD”CNSBZTDC ZWDD"\rsaZZDD 2200!‘\ ZBCD
hrs

HORARIO

W Lunes [ MARTES [ MIERCOLES [ Jueves [ VIERNES [ SaBaDO [ DOMINGO

11:00 HRS a 12:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA / HIJOS NINOS MAMA / HIJOS NINOS

12% 15,3%
MAMA / HIJOS JOVENES
6,9%
PAPA, MAMA Y NINOS
4,2%
PAREJA DEL MISMO AMIGOS
2.8% 13.9%
PAREJA
153%

PAPAS, HIJOS Y OTROS

11%

SOLO
26,4%
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12:00 HRS a 13:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPAS, HIJOS Y OTROS

6,9%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

3,9%

MAMA / HIJOS NINOS
8,8%

AMIGOS
13,7%

SOLO
17,6%

MAMA / HIJOS JOVENES
9,8%

PAPA, MAMA Y NINOS
12,7%

PAREJA
26,5%

13:00 HRS a 14:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAREJA DEL MISMO

2,3%
PAPA, MAMA Y NINOS

12,5%

MAMA / HIJOS NINOS
6,8%

SOLO

13,6%

AMIGOS
25,0%

PAREJA
26,1%

MAMA / HIJOS JOVENES
4,5%
PAPA / HIJOS JOVENES

2,3%

PAPA, MAMA'Y JOVENES
6,8%
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14:00 HRS a 15:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

MAMA / HIJOS JOVENES

3,9%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

4,7%
SOLO

11,6%

MAMA / HIJOS NINOS
9,3%

PAREJA
14,7%

PAPAS, HIJOS Y OTROS
10,9%

PAPA, MAMA Y NINOS
21,7%

AMIGOS
21,7%

15:00 HRS a 16:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA / HIJOS NINOS

1,6%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

6,2%
PAPA, MAMA Y NINOS

14,7%

MAMA / HIJOS NINOS
7,8%

PAREJA
16,3%

PAPA, MAMA'Y JOVENES
10,9%

SOLO
14,0%

MAMA / HIJOS JOVENES
9,3%

AMIGOS
17,8%
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16:00 HRS a 17:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

SOLO
10,0%

MAMA / HIJOS JOVENES
9,3%

MAMA / HIJOS NINOS
8,7%

PAPA, MAMA Y NINOS

PAPA / HIJOS JOVENES 18,0%
2,0%

PAPA, MAMA'Y JOVENES

6,7%

PAREJA AMIGOS
18,0% 20,7%

PAPA / HIJOS NINOS
1,3%

PAPAS, HIJOS Y OTROS
53%

17:00 HRS a 18:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPAS, HIJOS Y OTROS

3,3%
PAPA / HIJOS NINOS

MAMA / HIJOS NINOS

3,3%
PAPA, MAMA Y NINOS

2.2% 17,6%

PAREJA

14,3%

SOLO

4,4%

MAMA / HIJOS JOVENES

11,0% AMIGOS
30,8%

PAPA, MAMA Y JOVENES
9,9%
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18:00 HRS a 19:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

MAMA / HIJOS JOVENES

4,1%
PAPA / HIJOS NINOS

4,9%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

4,9%
SOLO

13,0%

MAMA / HIJOS NINOS
12,2%

PAPA, MAMA Y NINOS
16,3%

PAPA / HIJOS JOVENES
0,8%

PAREJA
13,8%

PAPAS, HIJOS Y OTROS
2,4%

AMIGOS
26,0%

19:00 HRS a 20:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA, MAMA'Y JOVENES

4,3%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

7,5%

MAMA / HIJOS NINOS
8,6%

MAMA / HIJOS JOVENES
6,5%

AMIGOS

: PAPA, MAMA Y NINOS
21,5%

17.2%

SOLO
8,6%

PAREJA
25,8%
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20:00 HRS a 21:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA / HIJOS NINOS

1,9%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

6,6%
PAREJA DEL MISMO

0,9%
PAPA, MAMA Y NINOS

13.2%

MAMA / HIJOS NINOS

2,8%
SOLO

11,3%
MAMA / HIJOS JOVENES
1,9%

PAREJA
25,5%

AMIGOS
29,2%

PAPAS, HIJOS Y OTROS
57%

21:00 HRS a 22:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

MAMA / HIJOS JOVENES

3,6%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

3,6%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

3,6%

MAMA / HIJOS NINOS
2,7%

PAPA, MAMA Y NINOS AMIGOS
4,5% 40,5%
SOLO

7,2%

PAREJA

29,7%
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22:00 HRS a 23:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA, MAMA'Y JOVENES

3,0%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

6,1%
SOLO

6,1%
PAPA, MAMA Y NINOS
152%

MAMA / HIJOS NINOS
3,0%

PAREJA
33,3%

AMIGOS
33,3%
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Y VISITANTES

Lugar de Origen de los Visitantes

PAIS
0.4%
ESTADODELAREPUBLICA __—_
9,5%

MUNICIPIO GUANAJUATO

2.3%

LEON
778%

% VISITANTES FORANEOS

FORANEOS / Municipio de Guanajuato

Manuel Doblado San Francisco del

2.3% 10,2%

Valle de Santiago Romita
23% 0,8%
Acambaro Dolores Hidalgo
23% 5,9%
Pénjamao

Salamanca lrapuato
5- E'Jc | _-_.'.-'_- :-_:
Salvatierra

Abasolo

39%

San Felipe

3.9% Silao
Celaya 41%

203%
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FORANEOQOS / Estado de la Republica

Zacatecas

51%
Coahuila

= o,

2,14
Puebla

2,0%

Durango

Aguascalientes

A 0
=

Guerrero

20%

Tamaulipas

8,1%
Jalisco

9,2%

Michoacan

14,3%

FORANEOS / Pais

Canada

e

Mo
£

Querétaro

10,2%

Estado de México

3,1%

CDMX

A0
4%

San Luis Potosi

PR
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FORANEOS / Medio de transporte empleado para llegar a la
ciudad

AVION
AUTOBUS

a0 Q55

AUTO PROPIO

AR ED
bb,2%

FORANEOS / Tiempo de traslado a la ciudad

12

3,8%
7
1,0%
5

8,1%
4

7,2%

37,3%

3
12,4%

3,3%

2
25,4%

RS
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FORANEOS / Otros lugares que visita durante su estancia en la
ciudad

OUTLETS
ZONA PIEL
3.3%

TRO

9 Eo

PLAZAS COMERCIALES
B.a%

CENTRO HISTORICD

11.3%

MINGUNO

B4,3%

FORANEOS / Tiene planeado quedarse varios dias en la ciudad

Mo

RS
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FORANEOQS / Cuantos dias estara en la ciudad

]

27 70

16.4%

CARROD

1,6%

CASA PROPIA
8.2%

HOSTAL

AMIGOS

FAMILIARES

RENTA CASA

HOTEL

a0 59

20.5%
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FORANEOS / Tarifa promedio de hotel

52,001 A 52,500

11.5% $1,000 A $1,500

$1,501 A $2,000

154%

MENOS DE $500

etk $500 A $999
38.5%

FORANEQOS / Ediciones previas en las que han visitado la feria

2
Mas de 10 veces 2.6%
20.4%
8 9
2.2 ] 3%
3
| :_'|_§|
4 LU
I"_'| : | = ]
]

5
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% VISITANTES LOCALES

LOCALES / Primera visita a la Feria

No
43,6%

Si
56,4%

e Visitantes que es su primera visita:

LOCALES / Evaluacion de su visita

MAL

0,7%
REGULAR

8,6%

EXCELENTE
35,4%

BIEN
55,4%

TN
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LOCALES / Planea volver a venir

No
16,9%

Si
83,1%

MOTIVOS POR LOS QUE PLANEA VOLVER A VENIR: (En orden de repeticion)
1. Comida

Regresar con un grupo diferente (Amigos, familia)

No alcanzo a ver todo (El tamafo de la feria no permite ver todo en una visita)

Espectaculos (Nova, Foro Victoria, Foro del Lago)

Remate con los gritones

Ok wN

MOTIVOS POR LOS QUE NO PIENSA REGRESAR: (En orden de repeticion)
1. Mucha gente
2. Falta de tiempo
3. Cuestiones econdmicas

RS
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e Visitantes con mas de una visita:

LOCALES / Cuantas veces a venido antes

4

6,4%

14,7%

19,7%

2,9%

55,4%

LOCALES / Que es lo que lo ha motivado a regresar

Tradicion Familiar

1,9%
Exposicion Ganadera

7,9%

Conocer las novedades

3,5%
Palenque

2,1%
Espectaculos

9,1%
Compras

3,6%
Ambiente Familiar

3,9%
Hijos

8,0%
Diversion

6,9%

PR
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Gritones

2,6%
Comida

17,6%

Ver lo que falto

2,6%
Pabellon Guanajuato

6,0%

Pasear

5,8%

Juegos Mecanicos

18,4%
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% VISITANTES EN GENERAL

Cual es el VALOR que distingue a esta feria, Ese valor que no
se deberia perder

ARTESANIAS Y

6,6% DIVERSION
SEGURIDAD 21 4%
1,9%
AMBIENTE FAMILIAR
13,4%
COMIDA
. 6,4%
ESPECTACULOS
13,0%
TRADICION
37,3%

OPORTUNIDADES DE CRECIMIENTO (Punto de vista del visitante)

Del total de los encuestados un 44% expresa estar conforme con la feria actual y
considera que a esta no le hace falta nada, el 66 % restante considera lo siguiente:

e De este porcentaje el 62% considera oportunidades sobre todo en cuestiones de
Infraestructura (En orden de repeticion)

Mas lugares de descanso

Mas espacios para comer dignamente

Mas bafos para mujeres

Accesos para carreolas y sillas de ruedas

Mayor capacidad para recibir gente

Estacionamiento propio (Instalaciones de calidad, precio accesible)

O O O O O O

RS
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e EIl 38% restante se inclina hacia las Atracciones que podria incluir la Feria (En
orden de repeticion)

Charreria y Jaripeo

Delfinario

Pista de patinaje sobre hielo

Expo ganadera mas grande
Innovacion en area de juegos
Acuario

Area de juegos extremos (Bungee)
Mayor numero de espectaculos
Eventos culturales

o 0O O 0O 0o O O O O

Productos de mayor consumo

ESPECTACULOS TRASTES
ARTESANIAS

JUEGOS MECANICOS

NO GASTO ALIMENTOS ¥ BEBIDAS
ROPA Y CALZADOD

AR

RS
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Rangos de gasto promedio general por visita / GENERAL

Mas de $2.000
9,5%
De $1,500 a $1,999

7,0%
No gasto
1,7%

De $501 a $999
18,2%

Menos de $100
2,9%

De $1,000 a $1,499
14,9%

De $101 a $500
45,7%

GASTO PROMEDIO POR VISITA: $871
GASTO PROMEDIO POR PERSONA: $333

Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO DE
FAMILIAS

Menos de $100

0,4%

Mas de $2.000
10,7%

De $1,500 a $1,999
8,6%

De $101 a $500
40,0%

De $501 a §999
20,3%

No gasto
0,6%

De $1,000 a $1,499
19,3%

PR
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Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO DE

AMIGOS

De $1,500 a $1,999

4,5%
Menos de $100

3,8%
No gasto

3,8%
Mas de $2.000

6,4%
De $1,000 a $1,499

6,4%

De $501 a $999

14,6%

De $101 a $500
60,5%

Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO DE

PAREJAS

Menos de $100

3,4%
De $1,000 a $1,499

14,7%

De $1,500 a $1,999

4,4%

Mas de $2.000

11,3%

De $501 a $999

22,1%

De $101 a $500
41,7%

TN
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Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO DE
PAREJAS DEL MISMO SEXO

De $1,000 a $1,499
12,5%

De $101 a $500
50,0%

De $501 a $999
25,0%

De $1,500 a $1,999
12,5%

Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO SOLOS

No gasto De $501 a $999
2,0% 11,9%
De $1,500 a $1,999

8,0% Menos de $100
Mas de $2.000 75%
8,0%

De $1,000 a $1,499
11,4%

De $101 a $500
51,2%

VR
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Medios de promocion de mayor impacto

PAGINAS WEB
3.0%
MNINGUNO

7 4%

ESPECTACULARES

F L
f

PARADEROS DE LA

109
&2

FERIODICO Y

= o
4 Wt
s 4D

RADID

Aoy
12 4%

REDES SOCIALES

3,2%

Y EXPOSITORES

Ubicacion dentro del recinto

Plaza Bicentenario
6,3%

Modulos ABC

3,4%

Fast food

3,9%

Food Trucks

24%

Gritones
5,4%

Pabellon Guanajuato
24,4%

Calzada
22,9%

Poliforum
31,2%

PR
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Lugar de Origen

Foraneo
48,0%

g 9
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FORANEOS / Municipio de Guanajuato

Victoria

3,7%
Salamanca
3,7%

Villa Doctor Mora
3,7%

Apaseo El Alto
7,4%

Coroneo

3,7%
Comonfort
3,7%

Guanajuato

18,5%

Acambaro
3,7%

Local

52,0%

San Francisco del

PR
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11,1%

Celaya

18,5%

Moroledn

14,8%
Irapuato

7,4%



g

FORANEOS / Estado de la Republica

San Luis Potosi

1,0%
Durango

2,0%
Oaxaca

51%
Tlaxcala

51%
Puebla

11,1%

CDMX

20,2%

FORANEOS / Hospedaje durante la feria

HOTEL

4,9%
CASA PROPIA

7,3%
FAMILIAR

9,8%

RENTA CUARTO

9,8%

RENTA

22,0%

PR
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Estado de México

20,2%

Veracruz

2,0%
Aguascalientes

51%

Jalisco

17,2%

Hidalgo

4,0%

RENTA CASA

46,3%
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FORANEOS Gastos extra durante su estancia

GASTOS MEDICOS LAVANDERIA
42% 11,8%
TRANSPORTE
22,9%
HOSPEDAJE
23,6%
ALIMENTOS PAQUETERIA
27,1% 10,4%

FORANEOS / Costo aproximado de su estancia en la ciudad

$50.000,00

2 0% $20.000,00
o 16,3%
$10.000,00
26,5%
$5.000,00
10,2%
$40.000,00
8,2%
$15.000,00
$30.000,00 24,5%
10,2%

PR
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Anos participando como expositor

6
3,4%
2
7,3%
3

7,3%
8

2,8%

Mas de 10
447%

5
7,3%

13,4%

12,3%

Otras ferias en las que participa

Michoacan
3,8%

Saltillo

5,9%

Texcoco

4,5%
Aguascalientes
9,0%

Ninguna
18,7%

Guadalajara
9,0%

Pachuca
7.1%

Puebla
8,7%

Queretaro
7.6%
Durango
7.6%

Otro
9,5%

San Luis
8,7%

PR
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¢Quien atiende su negocio?

Contrata personal

34,6%

Contrataciones Locales

6

4,0%

16,0%

3

14,7%
10

4,0%
9

2,7%
5

5,3%

RS
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Familia

65,4%

4,0%

36,0%

50

1.3%

9,3%
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Contrataciones Foraneas

14 10
3,0% 6,1%
3 5
18,2% 12,1%
3

4 18,2%
15,2%
8 6
3,0% 9,1%
7 1
6,1% 91%
Evaluacion Proceso de Contratacion
Tardado
13,4%

Bueno
Excelente 45,8%
22,9%
Malo
7.8%
Regular
10,1%

PR
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Evaluacion Personal de Contrataciones

Regular
5,0%
Malo
2,8%

Excelente
41,9%

Bueno
49,2%

Medio por el que se entero del proceso de contratacion

Gobierno del Estado
19,0%

Conocimiento Previo

35,8%
Internet
28,5%
Telefono
16,8%

PR
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Evaluacién entrega de documentos

Mala
1,7%
Tardado
6,1%
Regular
6,1%

Excelente
21.2%

Buena
64,8%

Delimitacion correcta de espacio de acuerdo a contrato

No
5,6%

Si
94,4%

* Los expositores que respondieron que NO, comentan que el espacio es mas chico del

contratado.
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Evaluacidn del personal de seguridad e inspeccion a la llegada
del expositor

Prepotente
3,9%
Inexistente
2,8%
Regular
7,3%

Excelente
20,7%

Buena
62,0%

Mala
3,4%

Calificacion General de todo el proceso de contratacion

Excelente
35,2%

Bueno
40,2%

Malo
6,7%

Regular
17,9%

PR
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Algun tipo de complicacidn en su arribo a la feria

Si
22,9%

No
771%

e Complicaciones mencionadas por los expositores durante su arribo
o Mucho tiempo de espera para poder entrar a montar.

Mal trato por parte del personal de seguridad.

Entrega de gafetes muy lenta.

Mala organizacion.

Tamafo del stand mas pequefo del contratado.

Muchas vueltas para el proceso de contratacion.

o O O O O

RS
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Aspectos POSITIVOS de la feria identificados por el expositor

ORGANIZACION DESDE SU PUNTO DE VISTA

9,5% 1,4%

SEGURIDAD

6,8% AMBIENTE FAMILIAR
28,4%

GENERA BUENAS VENTAS

5,4%

INSTALACIONES

12,2%

CALIDAD DE ESPECTACULOS

6.8% ES DE LAS MEJORES FERIAS
18,9%

LIMPIEZA

10,8%

Aspectos NEGATIVOS de la feria identificados por el expositor

FALTA DE ESTACIONAMIENTO MALA ORGANIZACION
36% 72%
FILAS DE EVENTOS HORARIOS PARA RESURTIDO
36% 6,0%

HORARIOS (APERTURA Y CIERRE)

14,5%

NINGUNO

32,9%

ROBO A EXPOSITORES
24%

MAL TRATO DE INSPECTORES

30,1%

PR
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Productos que consume dentro de la feria

DULCES O POSTRES
6,8%

NADA
4,1%

BEBIDAS
19,2%

ALIMENTOS
68,5%

Mercado a quien estan dirigidos sus productos

HOMBRES
2,7%

MUJERES
14,9%

NINOS
9,5%

TODA LA FAMILIA
67,6%

PR
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Dias identificados como los de mayor venta

LUNES
2,7%
VIERNES
5,5%
DOMINGO

6,8%

SABADO
84,9%
Gasto promedio en su negocio
MAS DE $1,000
1,4%
DE $500 A $1,000
6,8%
MENOS DE $100

35,6%

DE $ 101 A $250
39,7%

DE $251 A $ 500
16,4%

PR
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Formas de pago aceptadas en su negocio

TARJETA Y EFECTIVO

24,7%

n
GVMEXITO

RAINING « MARKETING « D.O.

Tiempo en que recupero su inversion

4 SEMANA

3,9%
T SEMANA

14,5%

NO LA RECUPERO

10,5%

TN
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EFECTIVO

75,3%

3 SEMANA

28,9%

2 SEMANA

42,1%
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2.1. Planteamiento de la situacion

Derivado de la experiencia adquirida por el actual Patronato de la Feria y de la
informacion general que durante los afos que han tenido de gestion han obtenido y que
de manera inminente manifiesta que lo mas importante para el éxito del evento es el
logro de la satisfaccion del visitante y éxito de los expositores, requieren ahora dirigir
sus acciones a la obtencion de datos puntuales y de alto valor cualitativo que les
permita conocer de manera detallada y descriptiva el comportamiento del mercado.
Todo esto es importante para reconocer aquellas estrategias que sean las mas
adecuadas para lograr que en cada una de sus visitas las personas se vayan
plenamente satisfechas y de esta manera poder plantear a los patrocinadores un
modelo de valor fundamental para su participacion.

Asi como generar una estrategia que permita continuar siendo para los expositores un

evento rentable y de gran importancia y calidad.
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2.2. Objetivo General de la investigacion.

Reconocer el comportamiento del mercado que visita la Feria de Leén 2018 en los
diferentes horarios y totalidad de dias que dura el evento, mediante un estudio que
tendra dos orientaciones una del tipo Etnografica de valor cualitativo y la otra de tipo
Concluyente de valor que sirva para definir los perfiles de los visitantes y obtener
informacion abierta que apoye el proceso de toma de decision de estrategias de
marketing y publicidad. Ademas se evaluara el nivel de satisfaccion de los expositores

al inicio y final del evento, para la mejora continua de sus procesos.
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2.3. Proceso de Investigacion de Mercados.

. Necesidades de informacion.

. Objetivos de la investigacion.

. Diseno de la investigacion y seleccidon de fuentes de datos.
. Diseno de formatos de fuentes de datos.

. Sistema de muestreo.

. Proceso de recoleccion de datos.

. Presentacién de resultados.
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2.4. Necesidades de informacion.

. Identificar por dia y por horas los distintos perfiles de los visitantes de la feria.

2. Conocer de manera descriptiva el comportamiento de los diferentes perfiles de
mercado durante su visita.

3. Reconocer las causas de visitas repetidas, asi como el nivel de satisfaccion del
visitantes durante su visita.

4. Conocer el nivel de satisfaccion del expositor respecto a su participacion de
manera integral.
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2.5. Objetivos Especificos de la Investigacion.

OBJETIVO ESPECIFICO No. 1

Identificar los perfiles de los visitantes de la Feria Ledn 2018, mediante observacion
directa para la creacién de grupos poblacionales con ciertas caracteristicas generales.

OBJETIVO ESPECIFICO No. 2

Identificar los perfiles derivados del Objetivo Especifico No. 1 durante los diferentes
horarios y dias que dura la Feria, mediante un conteo diario y permanente para poder
conocer la afluencia al recinto de los mismos.

OBJETIVO ESPECIFICO No.3

Conocer de manera descriptiva el comportamiento de los diferentes perfiles que visitan
la Feria, mediante un proceso de observacion directa para conocer los usos y
costumbres de cada uno de ellos.

OBJETIVO ESPECIFICO No. 4

Identificar por parte del visitante el nivel de visitas repetidas a la feria, asi como el
principal motivador de las mismas mediante la aplicaciéon de una encuesta de salida,
para tener informacion que apoye la toma futura de decisiones.

OBJETIVO ESPECIFICO No. 5

Conocer de manera cuantitativa el nivel de satisfaccion del visitante, asi como los
valores reconocidos y aspiracionales del evento, mediante la aplicacion de una
encuesta de salida, para identificar nuevas ventanas de oportunidad que permitan el
crecimiento exitoso del evento.

OBJETIVO ESPECIFICO No. 6

Identificar el nivel de satisfacciéon del expositor desde su proceso de contratacion,
desarrollo y finalizacion del evento, mediante la aplicacién de una encuesta de entrada
y otra de salida, para identificar aquellas oportunidades donde los organizadores del
evento podran trabajar para el constante mejoramiento de la experiencia del expositor
durante todas las etapas del evento.
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2.6. Diseno de la investigacion y seleccion de
fuentes de datos.

De acuerdo con el objetivo general de la investigacion y necesidades de informacién se
identifica la pertinencia de realizar una investigacion que tendra dos orientaciones una
del tipo Etnografica de valor cualitativo y la otra de tipo Concluyente de valor
cuantitativo las cuales suministran una gran cantidad de informaciéon que permita
identificar, conocer y analizar los aspectos sociales de interés asi como evaluar y
seleccionar el mejor curso de accidn, e identificar ventanas de oportunidad para la toma
de decisiones futuras.

e Técnicas de busqueda de informacion.
o  Monitoreo permanente
o  Encuesta
o  Observacion Directa

e Instrumentos de busqueda de informacién.
1.  Conteo de informacién

Guia de topicos para observacion directa

Encuesta de salida para visitantes

Encuesta de entrada para expositores

Encuesta de salida para expositores.

Al

GV TRAINING AND MARKETING SC
WWW. gvmexico.com



GVMEXITO

RAINING « MARKETING « D.O.

2.7. Diseno de formatos de fuentes de datos.

1. CONTEO DE INFORMACION
* Este formato se emplea en otros formatos y se reconoce como DATOS DE
IDENTIFICACION.

GRUPO DE ENTRADA
e Familia
Papa, mama y nifios
Papa, mamay jovenes
Mama sola con hijos nifios
Mama sola con hijos jovenes
Papa solo con hijos nifios
Papa solo con hijos jovenes
o Papas, hijos y otros parientes
e Amigos
e Pareja
e Pareja del mismo sexo
e Solo
SEXO
NUMERO DE INTEGRANTES
CONDICIONES ESPECIALES
e Ceguera
Silla de Ruedas
Baston o Andadera
Capacidades Diferentes
Otro

O O O O O O

2. GUIA DE TOPICOS PARA OBSERVACION DIRECTA

*DATOS DE IDENTIFICACION
Tipo de vestimenta
Actitud de llegada
Secuencia de Ruta
o Nivel de conocimiento o planeacion previa
o  Lugares que visitan
o  Tiempo promedio en cada lugar que visitan
e Habitos de consumo ;Que consume?
o Nada
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o Lo que previamente trae (¢, Que es?)
o Lo que compra
¢ Que compran?
¢, Cuanto compran?
¢ Donde compran?
¢, Como compra?
m  /;Quién paga?
Tipo de servicios generales que utiliza durante su visita
o Banos
o Informacion
o  Servicios Médicos
o Oftro
Manejo de basura
Trato de:
o  Expositor
o  Personal de Logistica
o Personal de Limpieza
o Personal de Seguridad
Modulos de Informacion
Con Visitantes y viceversa.
En el caso de visitar algun espectaculo (Quién, o qué motiva la visita?)
o  Comportamiento
o ¢Que consume?
o Permanencia en el evento
o Uso de linea cero
Contingencias y/o aspectos especiales
Anotaciones extras

o

3. ENCUESTA DE SALIDA VISITANTES

*DATOS DE IDENTIFICACION
¢De manera general como evalua esta visita a la Feria?
¢ Es su primera visita durante esta edicién?
o Sl
m ;Planea volver a venir?
e SI/NO ¢ Por que?
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o NO
m  ;Que numero de visita es esta?
m ¢ Cual es el principal motivo que lo ha hecho regresar?
¢ Cual es el valor mas importante de la feria, ese que lo motiva a usted a venir?
¢De qué manera le gustaria que creciera esta feria?

¢ Cual fue su gasto promedio en esta visita?
Comentario o sugerencia a los organizadores del evento.

4. ENCUESTA ENTRADA DE EXPOSITORES

Ubicacion

Veces que ha participado como expositor
Ferias en las que participa

Quien atiende su negocio

o  Familia
o  Contrata personal
o Otro

Numero de contrataciones
o Locales

o Foraneas
Evaluacion proceso de contrataciéon
Evaluacién del personal de:

o  Contratacion

o  Seguridad

5. ENCUESTA DE SALIDA DE EXPOSITORES

Ubicacién
Lugar de origen
o LOCALES
o FORANEOS
¢, Donde se hospeda durantes la feria?
¢ Cuales son los gastos extra que tiene durante su estancia?
¢ Aproximadamente cuanto le costdé su estancia en la ciudad durante la
feria?
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Desde su punto de vista cuales son los ASPECTOS POSITIVOS que distinguen
a la feria de Leon

Desde su punto de vista cuales son los ASPECTOS NEGATIVOS que distinguen
a la feria de Ledn

¢Durante los dias de feria cuales son los productos que mas consume dentro de
la feria?

¢ Cuales son los dias que ha podido identificar como los de mayor venta?

¢, Cual es el mercado meta al que estan dirigidos sus productos?

¢, Promedio de gasto por persona en su negocio?

Tipos de pago aceptado

o Efectivo
o Tarjetas de crédito/débito
o Otro

¢ En cuanto tiempo recupero su inversion?
¢ Tuvo alguna complicacién durante su salida de la feria?
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2.8. Sistema de muestreo.

Para el CONTEO DE INFORMACION, la muestra se vera determinada por la afluencia
de personas segun horario y dia.

Mientras tanto la muestra para la OBSERVACION DIRECTA se vera condicionada por
el tiempo de permanencia de los elementos de estudio dentro del recinto ferial.

Se determind la muestra de la encuesta de SALIDA DE VISITANTES mediante el
empleo de la féormula para universos finitos dando como resultado un total de 1848
unidades de estudio (n), tomando en cuenta para esto una poblacion estimada (N) de
6,000,000 determinada en el numero de probables visitantes esperados para esta
edicion de la Feria, estableciendo un nivel de confianza del 99% y un margen de error
(e) del 3%.

Mediante la misma metodologia se calculd la muestra para la encuesta de ENTRADA
DE EXPOSITORES y la de SALIDA DE EXPOSITORES dando un total de 374
elementos de estudio (n) para cada encuesta. En este caso se partié de un universo
(N) de 850 expositores distribuidos en todas las areas del recinto, estableciendo un
nivel de confianza del 99% y un margen de error (e) del 5%.

FORMULA PARA UNIVERSOS FINITOS

k"'l*p*q*N

(872 (N-1))+k"**p*q

Donde:

n = Tamafo de muestra (Numero de encuestas)

N = Tamano de la poblacion o universo (Numero de posibles encuestados)

k = Es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos (99% = 2.58)
e = Error muestral deseado

p = Es la proporcion de individuos que poseen la caracteristica de estudio.

g= Es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.
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2.9. Proceso de recoleccion de datos.

En base a las necesidades de informacién y los objetivos generales y especificos de la
investigacion se realizara un estudio de tipo exploratorio con valor cuantitativo y
cualitativo donde combinaremos técnicas de observacion directa dirigida,
encuestamiento a conveniencia y un proceso de conteo y clasificaciéon de datos.

El proceso de recoleccidon de datos se disefio de la siguiente manera:

Equipo de apoyo: Para cubrir esta fase del proceso tanto en tiempo y forma se requirid
de un equipo de 14 personas en total.

Estructura: Para la organizacién, control y desarrollo integral de la investigacién se
genero la siguiente estructura

Director General del
Proyecto

Coordinador de la
Investigacion

Equipo de 4 Equipo de 4 Equipo de 2
Encuestadores Observadores Contadores

1 Capturista 1 Analista

Capacitacion: Previo al inicio del proceso de aplicacion de encuestas se llevd a cabo
una capacitacion al equipo de encuestadores en base a las necesidades propias de
cada uno de los instrumentos asi como a las caracteristicas propias del encuestado y a
la logistica prevista. También se brindé capacitacion al equipo de observadores donde
se dieron a conocer todos los aspectos de la guia de observacion asi como la
metodologia para la realizacién de la misma. En relacion al equipo de contadores se
les brindd la informacion necesaria para la captura de informacién en el sistema.

PR
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Supervisién: El coordinador del proyecto realizaba la supervision diaria del
levantamiento de las encuestas, la observacion dirigida y el conteo de informacion de
acuerdo a los horarios correspondientes.

Diseno del proceso:

1.

Diariamente se seleccionaran dos accesos de manera aleatoria, donde en un
horario de 11:00 am a 11:00pm se estara monitoreando, por personal calificado,
de manera visual las caracteristicas de los visitantes de la feria, mismas que
seran registradas en nuestro sistema.

Mediante un proceso de observacion directa y a distancia, dirigido por una guia
de topicos, se elegiran de manera aleatoria los distintos perfiles de visitantes de
la feria en un horario de 11:00 am a 11:00pm , mismos que seran observados
desde su momento de llegada hasta su partida del recinto, registrando todas las
actividades que realicen en ese lapso de tiempo.

A partir del octavo dia del desarrollo del evento, en las diferentes salidas del
recinto, mediante la implementacién de filtro previo, se realizara la aplicacion
face to face de encuesta de SALIDA DE VISITANTES en un horario de 1:00pm a
11:00pm.

Un dia antes de la inauguracion de el evento se realizara la encuesta ENTRADA
DE EXPOSITORES, donde de manera proporcional y aleatoria se tendra un
primer contacto con los encargados de cada stand para la aplicacion de la
misma. El mismo proceso se repetira el ultimo dia de feria para la encuesta
SALIDA DE EXPOSITORES.
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2.10. Presentacion de resultados

. Qué es ETNOGRAFIA?

La etnografia es un método de investigacién social (Hammersley y Atkinson, 1994).
Las principales caracteristicas que |la distinguen de otros metodos son: que permite el
registro del conocimiento cultural (Spradley, 1980), detalla patrones de interaccion
social (Gumperz, 1981), permite el analisis holistico de sociedades (Lutz, 1981), es
descriptiva (Walker, 1981), y permite desarrollar y verificar teorias (Glaser y Strauss,
1967)

Una INVESTIGACION ETNOGRAFICA puede definirse como el método de
investigacion por el que se aprende el modo de vida de una unidad social concreta,
mediante el estudio directo de personas y grupos durante un cierto periodo, utilizando
la observacion participante o entrevistas para conocer su comportamiento social

(Giddens, 1994).

Partiendo de esta definicion y derivado del monitoreo permanente que se realizé en los
diversos accesos al recinto, donde se pudieron registrar durante los 26 dias de Feria un
total de 27,820 elementos de estudio, se determinaron los siguientes aspectos en
relacion a sus visitantes:

RS
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GRUPO DE ENTRADA

PAREJA DEL MISMO SEXO
0,5%

AMIGOS

21,4%

FAMILIA

46,3%

SOLO
7,2%

PAREJA

24,6%

El mayor porcentaje de grupo de entrada de los visitantes acuden en FAMILIA (46.3%),
mientras que los otros dos grupos mas representativos son el de PAREJA (24.6%) y
AMIGOS (21.4%).

Segun el ultimo estudio realizado en el 2017 por el Instituto de Investigacidon Social, en
México existen once tipos de familia determinados por la relacién que existe entre los
integrantes que los conforman. De estos se pudo determinar por medio de observacion
dentro del grupo de entrada FAMILIA, 5 de ellos, y con la finalidad de darle mayor
profundidad a este estudio decidimos separar los grupos de papa y mama solo con
hijos segun la etapa de vida de estos ultimos (nifios y jovenes).

RS
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TIPO DE FAMILIA

PAPA SOLO CON HIJOS NINOS

PAPAS, HIJOS Y OTROS
20,3%

MAMA SOLA CON HIJOS NINOS
13.09%

MAMA SOLA CON HIJOS JOVENES

PAPA, MAMA'Y JOVENES
10,6%

PAPA, MAMA Y NINOS
39,5%

TIPOS DE FAMILIA

e PAPA, MAMA Y NINOS

o Representatividad visitantes de la Feria: 39.5%

o Representatividad a nivel nacional: 25.8%

o DINAMICA FAMILIAR: Familias organicas que toman decisiones por
consenso, pero también las hay autoritarias.
VALORES: Idealista debido a la presencia de nifos.
ESTILO DE COMPRA: Al comprar busca realizar la mejor compra y
encontrar la mayor calidad por el mejor precio (Costo-beneficio)

o PREOCUPACION: Cémo lidiar con los rock stars, princesas, mini tiranos,
mini adultos, mini sabios y mini dictadores con chip integrado, sin perder el
liderazgo, el respeto y su patrimonio futuro.

* Este tipo de familia representa el 29.1% del consumo nacional y dedican
mayores recursos a productos de cuidado personal.

RS
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FAMILIA/ Papa, Mama y Ninos / Total de Hijos

1.9%

Promedio de hijos: 1.85

FAMILIAS / Papa Mama y Nifos / Proporcion Sexo de los hijos

Mifias
45,2%

Mifios

cA Qo
i
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e MAMA SOLA CON HIJOS (Forma en la que acuden a la feria)

o

Representatividad visitantes de la Feria: 24.7% (Hijos Nifios 13%,
Jovenes 11.7%)

Representatividad a nivel nacional: 16.8%

DINAMICA FAMILIAR: Predominan las familias sobreprotectoras y las
permisivas. Las decisiones se toman de manera personal con alta carga
emocional.

VALORES: Son jefas de familia idealistas y que buscan mantener las
tradiciones.

ESTILO DE COMPRA: El precio es muy importante también hacen
compras razonando el costo-beneficio.

PREOCUPACION: Coémo aprender a vivir independientes, aunque
conviviendo con los hijos. Ayuda para que los hijos no asuman roles de
sustitucion de la pareja.

FAMILIA / Mama sola con nifos/ Total de Hijos

W o lan

2 | b3

Promedio de hijos: 1.82
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FAMILIA / Mama sola con nifios /Proporcion sexo de los hijos

Nifias .
FAMILIA / Mama sola con jovenes / Total de hijos

]

é:.‘.'-' B

él_-._:_lf: 5
4
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FAMILIA / Mama sola con jovenes / Proporcion sexo de los

hijos

hujeres

Hombres

o

o

o

PAPAS, HIJOS Y OTROS FAMILIARES (Forma en la que acuden a la Feria)

Representatividad visitantes de la Feria: 20.3%

Representatividad a nivel nacional: 25.8%

DINAMICA FAMILIAR: Predominan las familias permisivas, aunque
también hay un porcentaje importante de familias autoritarias.

VALORES: Los valores de esta familia oscilan entre lo individual y el tratar
de mantener las tradiciones.

ESTILO DE COMPRA: Al comprar los beneficios psicoldgicos y el estatus
juegan un papel importante, aunque el precio es un factor que no pierden
de vista.

PREOCUPACION: Cémo entender y apropiarse de la modernidad sin
perder las tradiciones, la proteccion familiar y la convivencia.

* Este es el segmento que tuvo mas cambios en los ultimos afios, en el 2014
representaban el 9.6% del promedio nacional y para el 2017 incremento al 25.8%, la
mayoria de las veces los otros parientes son los abuelos.

* Gastan 11% mas que una familia promedio, productos mas comprados: panales,
leche en polvo y alimentos para bebé.

N
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FAMILIAS / Papas, hijos y otros parientes

ABUELO AMBOS
3,1% 14,5%
OTRO PARIENTE
36,4%
ABUELA
46,0%

FAMILIA / Papas, hijos y otros parientes / Numero de Otros
Parientes

12

0,9%
3
12,7%
9

41%
11

2,7%
10

1,4%
7

11,8%

24,5%

15,9%

8
4,5%

4
21,4%

* Este tipo de familia asiste a la Feria acompanados por un promedio de 5.4 parientes
de los cuales por cada hombre son dos mujeres.
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e PAPA, MAMA Y JOVENES (Forma en el que acuden a la Feria)

o

O

O

Representatividad visitantes de la Feria: 10.6%

Representatividad a nivel nacional: 14.6%

DINAMICA FAMILIAR: Predominan las familias permisivas y las que
buscan tomar decisiones por consenso.

VALORES: Buscan mantener ciertas tradiciones, la presencia de jévenes
imprime un espiritu emprendedor.

ESTILO DE COMPRA: Al comprar buscan principalmente el
costo/beneficio, pero también los beneficios psicoldgicos y emocionales
adquieren relevancia.

PREOCUPACION: Cémo vivir simultdneamente la adolescencia de los
hijos y la adolescencia perenne de los padres.

* Este tipo de familia representa el 8.4% del mercado nacional, destacan compras en
barras de cereal, condimentos, bebidas isotonicas, vitaminas y cervezas.

FAMILIA / Papa, Mama y Jovenes / Total de Hijos
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FAMILIA / Papa, Mama y Jovenes /Proporcion sexo de los hijos

Mujeres

Hombres

T
46 8%

e PAPA SOLO CON HIJOS (Forma en la que acuden a la feria)

o

Representatividad visitantes de la Feria: 4.9% (Hijos Nifios 1.6%,
Jévenes 3.3%)

Representatividad a nivel nacional: 2.8%

DINAMICA FAMILIAR: Predominan las familias permisivas y las que
toman decisiones por consenso.

VALORES: Son individualistas y con un espiritu emprendedor.

ESTILO DE COMPRA: Al comprar buscan principalmente productos con
atributos funcionales y practicos.

PREOCUPACION: Coémo vivir la paternidad con entusiasmo, orgullo,
seguridad y alegria. Generar identidad como padres con capacidad
emocional.

RS
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FAMILIA / Papa solo con nifios / Total de hijos

[~ = &1
J-.'.! B

Promedio de hijos: 1.62

FAMILIA / Papa solo con ninos / Proporcion sexo de los hijos

Mifios

B0,4%
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FAMILIA / Papa solo con jovenes / Total de hijos

38.8%

Promedio de hijos: 1.95

FAMILIA / Papa solo con ninos / Proporcion sexo de los hijos

Mifias

Mifios

B0,4%
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El segundo grupo de entrada mas grande es el de las PAREJAS con un 24.6% de el
universo total de estudio, dentro de este grupo la gran mayoria se encuentra en la etapa
de vida de adultos.

JOVENES

PAREJAS / Etapa de Vida

ADULTOS MAYORES

ADULTOS

A las PAREJAS DE ADULTOS Y ADULTOS MAYORES que ya no viven sus hijos con
ellos se les denomina nido vacio, estas destacan por las siguientes caracteristicas:

DINAMICA FAMILIAR: Predominan las familias inexpresivas y autoritarias.
VALORES: Sus valores tienden a la tradicidon y lo material.

ESTILO DE COMPRA: Al comprar buscan fundamentalmente precio y productos
con beneficios funcionales muy claros.

PREOCUPACION: Coémo aprender a vivir mas tiempo en las mejores
condiciones posibles.

Las PAREJAS JOVENES SIN HIJOS representan el 4.7% de las familias a nivel
nacional, los distinguen estos aspectos:

DINAMICA FAMILIAR: Familias autoritarias, en el que uno de los integrantes de
la pareja toma las decisiones.

VALORES: Poseen un espiritu emprendedor y muy centrados en lo material.
ESTILO DE COMPRA: Existen dos tipos de familias: Las familias permisivas que
compran por placer y estatus y las familias de nivel mas bajo, autoritarias y que
al comprar se enfocan principalmente en el precio.

N
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El grupo de AMIGOS con 21.4% ocupa el tercer lugar en tamano, muy a la par con el
grupo anterior. La mayoria de estos grupos son unisex y en su gran mayoria estan
compuestos por jovenes.

GRUPO DE AMIGOS / Etapa de Vida

NINOS

ADULTOS MAYORES ~—__—

ADULTOS

JeRs k)

JOVENES

61.6%

GRUPO DE AMIGOS / Tipo de Grupo

MIXTO

UNISEX

66,7%

* Dentro de los grupos de amigos unisex predominan los grupos de mujeres, en una
relacién de 2 a 1 con respecto a los hombres.
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Las personas que visitan SOLOS la feria, solamente representar 7.2% de los elementos
de estudio, y la mayoria de estos son adultos y jovenes.

VISITANTES SOLOS / Etapa de Vida

JOVENES

ADULTOS

ADULTOS MAYORES

20,3%

El grupo de visitantes menos representativo es el de las PAREJAS DEL MISMO SEXO,
la mayoria de ellos son jovenes. Cabe resaltar que este es un grupo con alto potencial
de crecimiento ya que en el 2016 representaban .6% de las familias en México y para el
2017 ya sumaban un 3.8%. Al comprar buscan principalmente beneficios emocionales y
psicologicos de los productos.

PAREJAS DEL MISMO SEXO / Etapa de Vida

ADULTOS

JOVENES

RS
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Del 100% de los visitantes un 8.9% requiere de instalaciones especiales, ya que la
mayoria de estos usan silla de ruedas para desplazarse.

Segun la Oficina de Representacion para la Promocion e Integracion Social para
Personas con Discapacidad de la Presidencia de la Republica, cada afio se suman en
México, a las mas de 10 millones de personas con alguna discapacidad, alrededor de
270 mil personas.

Segun datos de la SEDESOL de esos 10 millones de personas, el 56% padece una

discapacidad motriz y que la mayoria de los afectados son del sexo femenino. A nivel
nacional Guanajuato ocupa el lugar numero 7 de los estados con mayor numero de
personas con este tipo de incapacidad.

VISITANTES CON CONDICIONES ESPECIALES

BASTON =

SILLA DE RUEDAS

MINGUMA

Discapacidad 2000 - 2010 (porcentaje y nimero de personas)i,k

3.4%

Porcentaje

1.7%

2000 2010

POBLACION CON DISCAPACIDAD EN EL ESTADO DE GUANAJUATO (ANO 2000, 19,731 / ANO 2014 48,462)

N
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De manera general, el flujo de visitantes durante cada uno de los dias del total de las
semanas que durd el evento fueron similares, por lo que se promediaron los datos
obtenidos de cada dia de la semana obteniendo los siguientes resultados.

NIVEL DE AFLUENCIA GENERAL DE LOS VISITANTES POR DiA

a\f"fws I'*[‘\RIJDI L;Eflf’vralﬂ 19:00 h a CWS"CC \Ewa

HORARIO

W LUNES [ MARTES MIERCOLES [ Jueves [ VIERNES [l SaBaDO [ DOMINGO

De la misma manera se promediaron todos los dias que dur6 el evento para poder
identificar el nivel de afluencia de cada grupo en las diferentes horas del dia, cabe
sefalar que los dias son muy similares en relacion al grupo de entrada, pero se puede
identificar pequenas variaciones derivadas del tipo de eventos que se presentan en el
Foro Victoria, Palenque y Foro del Lago, asi como en los dias que hay partidos de
futbol, e incluso el dia del desfile.

Por ejemplo el dia de 12 Enero, presentacion de Jesse & Joy en el Foro Victoria a partir
de las 19:00hrs empezé a aumentar la afluencia de jovenes, parejas, papas y jovenes y
la gran mayoria de ellos se dirigieron al foro directamente.

Otro dia muy notorio fue el viernes 02 de Febrero, con la presentacién del Festival
Electrénico, donde muchos jovenes de diferentes mercados abarrotaron los diferentes
accesos a la feria, con el unico objetivo de llegar al Foro Victoria.

Y asi la mayoria de los eventos cambiaba un poco la dinamica, aumentando la
afluencia de gente segun el target al que estuvieran dirigidos.

GV TRAINING AND MARKETING SC
WWW. gvmexico.com



n
GVMEXITO

RAINING « MARKETING « D.O.

11:00 HRS a 12:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA / HIJOS NINOS

1,4%
MAMA / HIJOS JOVENES

MAMA / HIJOS NINOS
15,3%

6,9%
PAPA, MAMA Y NINOS
4,2%
PAREJA DEL MISMO AMIGOS
2.8% 13,9%
PAREJA
153%

PAPAS, HIJOS Y OTROS

11,1%

soLo

26,4%

12:00 HRS a 13:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPAS, HIJOS Y OTROS

6,9%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

3,9%

MAMA / HIJOS NINOS
8,8%

AMIGOS
13,7%

SOLO
17,6%

MAMA / HIJOS JOVENES
9,8%

PAPA, MAMA Y NINOS
12,7%

PAREJA
26,5%

TN
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13:00 HRS a 14:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAREJA DEL MISMO

2,3%
PAPA, MAMA Y NINOS

12,5%

MAMA / HIJOS NINOS
6,8%

SOLO

13,6%

AMIGOS
25,0%

PAREJA
26,1%

MAMA / HIJOS JOVENES

4,5%
PAPA / HIJOS JOVENES

2,3%

PAPA, MAMA'Y JOVENES
6,8%

14:00 HRS a 15:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

MAMA / HIJOS JOVENES

3,9%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

4,7%
SOLO

11,6%

MAMA / HIJOS NINOS
9,3%

PAREJA
14,7%

PAPAS, HIJOS Y OTROS
10,9%

PAPA, MAMA Y NINOS
21,7%

AMIGOS
21,7%
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15:00 HRS a 16:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA / HIJOS NINOS

1,6%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

6,2%
PAPA, MAMA Y NINOS

14,7%

MAMA / HIJOS NINOS
7,8%

PAREJA
16,3%

PAPA, MAMA'Y JOVENES
10,9%

SOLO
14,0%

MAMA / HIJOS JOVENES
9,3%

AMIGOS
17,8%

16:00 HRS a 17:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

SOLO
10,0%

MAMA / HIJOS JOVENES
9,3%

PAPA / HIJOS JOVENES
2,0%

PAPA, MAMA'Y JOVENES
6,7%

MAMA / HIJOS NINOS
8,7%

PAPA, MAMA Y NINOS
18,0%

AMIGOS

20,7%

PAPA / HIJOS NINOS
1,3%

PAREJA
18,0%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

5,3%

PR

GV TRAINING AND MARKETING SC
WWW. gvmexico.com



.
FYMEXIAO

17:00 HRS a 18:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPAS, HIJOS Y OTROS

3,3%
PAPA / HIJOS NINOS

2,2%
PAREJA

14,3%

MAMA / HIJOS NINOS
3,3%

PAPA, MAMA Y NINOS
17,6%

SOLO
4,4%

MAMA / HIJOS JOVENES
11,0%

AMIGOS
30,8%

PAPA, MAMA'Y JOVENES
9,9%

18:00 HRS a 19:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

MAMA / HIJOS JOVENES

4,1%
PAPA / HIJOS NINOS

4,9%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

4,9%
SOLO

13,0%

MAMA / HIJOS NINOS
12,2%

PAPA, MAMA Y NINOS
16,3%

PAPA / HIJOS JOVENES
0,8%

PAREJA
13,8%

PAPAS, HIJOS Y OTROS
2,4%

AMIGOS
26,0%

PR
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19:00 HRS a 20:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA, MAMA'Y JOVENES

4,3%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

7,5%

MAMA / HIJOS NINOS
8,6%

MAMA / HIJOS JOVENES
6,5%

AMIGOS
21,5%

PAPA, MAMA Y NINOS
17,2%

SOLO
8,6%

PAREJA
25,8%

20:00 HRS a 21:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA / HIJOS NINOS

1,9%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

6,6%
PAREJA DEL MISMO

0,9%
PAPA, MAMA Y NINOS

13.2%

MAMA / HIJOS NINOS
2,8%
SOLO

11,3%
MAMA / HIJOS JOVENES
1,9%

PAREJA
25,5%

AMIGOS
29,2%

PAPAS, HIJOSY OTROS
57%

PR
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21:00 HRS a 22:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

MAMA / HIJOS JOVENES

3,6%
PAPA, MAMA'Y JOVENES

3,6%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

3,6%
PAPA, MAMA Y NINOS

4,5%
SOLO
7,2%

MAMA / HIJOS NINOS
2,7%

AMIGOS
40,5%

PAREJA
29,7%

22:00 HRS a 23:00 HRS / Nivel de afluencia de GRUPOS DE
ENTRADA POR HORAS

PAPA, MAMA'Y JOVENES

3,0%
PAPAS, HIJOS Y OTROS

6,1%
SOLO

6,1%
PAPA, MAMA Y NINOS
152%

MAMA / HIJOS NINOS
3,0%

PAREJA
33,3%

AMIGOS
33,3%

PR
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GVMEXITO

RAINING « MARKETING « D.O.

Durante los 26 dias que durd la Feria de Ledn, se realizaron observaciones a los
diversos grupos de entrada en los diferentes horarios de visita a partir de las 11:00 am
hasta las 11:00 pm, todas ellas orientadas por una guia de topicos previamente
elaborada y eligiendo los elementos de estudio de manera aleatoria.

FAMILIA / Papa, mama y nifios (ANEXO 1)

Tipo de vestimenta
Actitud de llegada
Secuencia de Ruta
o Nivel de conocimiento o planeacion previa
o Lugares que visitan
o  Tiempo promedio en cada lugar que visitan
Habitos de consumo ¢;Que consume?
o Nada
o Lo que previamente trae (¢, Que es?)
o Lo que compra
¢ Que compran?
¢, Cuanto compran?
¢ Donde compran?
¢, Como compra?
m ;Quién paga?
Tipo de servicios generales que utiliza durante su visita
o Banos
o Informacién
o  Servicios Médicos
o Otro
Manejo de basura
Trato de:
o  Expositor
o Personal de Logistica
o  Personal de Limpieza
o  Personal de Seguridad
o Mddulos de Informacion
Con Visitantes y viceversa.
En el caso de visitar algun espectaculo (Quién, o qué motiva la visita?)
o  Comportamiento

GV TRAINING AND MARKETING SC
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MEXITO
TRAINING « MARKETING * D.O.
o ¢Que consume?
o Permanencia en el evento
o Uso de linea cero

e Contingencias y/o aspectos especiales
e Anotaciones extras
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Y VISITANTES

Lugar de Origen de los Visitantes

PAIS
0.4%
ESTADODELAREPUBLICA __—_
9,5%

MUNICIPIO GUANAJUATO

2.3%

LEON
778%

% VISITANTES FORANEOS

FORANEOS / Municipio de Guanajuato

Manuel Doblado San Francisco del

2.3% 10,2%

Valle de Santiago Romita
23% 0,8%
Acambaro Dolores Hidalgo
23% 5,9%
Pénjamao

Salamanca lrapuato
5- E'Jc | _-_.'.-'_- :-_:
Salvatierra

Abasolo

39%

San Felipe

3.9% Silao
Celaya 41%

203%
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FORANEOQOS / Estado de la Republica

Zacatecas

51%
Coahuila

= o,

2,14
Puebla

2,0%

Durango

Aguascalientes

A 0
=

Guerrero

20%

Tamaulipas

8,1%
Jalisco

9,2%

Michoacan

14,3%

FORANEOS / Pais

Canada

e

Mo
£

Querétaro

10,2%

Estado de México

3,1%

CDMX

A0
4%

San Luis Potosi

PR
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RAINING « MARKETING « D.O.

FORANEOS / Medio de transporte empleado para llegar a la
ciudad

AVION
AUTOBUS

a0 Q55

AUTO PROPIO

AR ED
bb,2%

FORANEOS / Tiempo de traslado a la ciudad

12

3,8%
7
1,0%
5

8,1%
4

7,2%

37,3%

3
12,4%

3,3%

2
25,4%

RS
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FORANEOS / Otros lugares que visita durante su estancia en la
ciudad

OUTLETS
ZONA PIEL
3.3%

TRO

9 Eo

PLAZAS COMERCIALES
B.a%

CENTRO HISTORICD

11.3%

MINGUNO

B4,3%

FORANEOS / Tiene planeado quedarse varios dias en la ciudad

Mo

RS
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FORANEOQS / Cuantos dias estara en la ciudad

]

27 70

16.4%

CARROD

1,6%

CASA PROPIA
8.2%

HOSTAL

AMIGOS

FAMILIARES

RENTA CASA

HOTEL

a0 59

20.5%

GV TRAINING AND MARKETING SC
WWW. gvmexico.com



n
MEXICO

TRAINING * MARKETING « D.O.

FORANEOS / Tarifa promedio de hotel

52,001 A 52,500

11.5% $1,000 A $1,500

$1,501 A $2,000

154%

MENOS DE $500

etk $500 A $999
38.5%

FORANEQOS / Ediciones previas en las que han visitado la feria

2
Mas de 10 veces 2.6%
20.4%
8 9
2.2 ] 3%
3
| :_'|_§|
4 LU
I"_'| : | = ]
]

5
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% VISITANTES LOCALES

LOCALES / Primera visita a la Feria

No
43,6%

Si
56,4%

e Visitantes que es su primera visita:

LOCALES / Evaluacion de su visita

MAL

0,7%
REGULAR

8,6%

EXCELENTE
35,4%

BIEN
55,4%

TN
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LOCALES / Planea volver a venir

No
16,9%

Si
83,1%

MOTIVOS POR LOS QUE PLANEA VOLVER A VENIR: (En orden de repeticion)
6. Comida
7. Regresar con un grupo diferente (Amigos, familia)
8. No alcanzo a ver todo (El tamafio de la feria no permite ver todo en una visita)
9. Espectaculos (Nova, Foro Victoria, Foro del Lago)
10.Remate con los gritones

MOTIVOS POR LOS QUE NO PIENSA REGRESAR: (En orden de repeticion)
4. Mucha gente
5. Falta de tiempo
6. Cuestiones econdmicas

RS
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e Visitantes con mas de una visita:

LOCALES / Cuantas veces a venido antes

4

6,4%

14,7%

19,7%

2,9%

55,4%

LOCALES / Que es lo que lo ha motivado a regresar

Tradicion Familiar

1,9%
Exposicion Ganadera

7,9%

Conocer las novedades

3,5%
Palenque

2,1%
Espectaculos

9,1%
Compras

3,6%
Ambiente Familiar

3,9%
Hijos

8,0%
Diversion

6,9%

PR
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Gritones

2,6%
Comida

17,6%

Ver lo que falto

2,6%
Pabellon Guanajuato

6,0%

Pasear

5,8%

Juegos Mecanicos

18,4%
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% VISITANTES EN GENERAL

Cual es el VALOR que distingue a esta feria, Ese valor que no
se deberia perder

ARTESANIAS Y

6,6% DIVERSION
SEGURIDAD 21 4%
1,9%
AMBIENTE FAMILIAR
13,4%
COMIDA
. 6,4%
ESPECTACULOS
13,0%
TRADICION
37,3%

OPORTUNIDADES DE CRECIMIENTO (Punto de vista del visitante)

Del total de los encuestados un 44% expresa estar conforme con la feria actual y
considera que a esta no le hace falta nada, el 66 % restante considera lo siguiente:

e De este porcentaje el 62% considera oportunidades sobre todo en cuestiones de
Infraestructura (En orden de repeticion)

Mas lugares de descanso

Mas espacios para comer dignamente

Mas bafos para mujeres

Accesos para carreolas y sillas de ruedas

Mayor capacidad para recibir gente

Estacionamiento propio (Instalaciones de calidad, precio accesible)

O O O O O O

RS
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e EIl 38% restante se inclina hacia las Atracciones que podria incluir la Feria (En
orden de repeticion)

Charreria y Jaripeo

Delfinario

Pista de patinaje sobre hielo

Expo ganadera mas grande
Innovacion en area de juegos
Acuario

Area de juegos extremos (Bungee)
Mayor numero de espectaculos
Eventos culturales

o 0O O 0O 0o O O O O

Productos de mayor consumo

ESPECTACULOS TRASTES
ARTESANIAS

JUEGOS MECANICOS

NO GASTO ALIMENTOS ¥ BEBIDAS
ROPA Y CALZADOD

AR

RS
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Rangos de gasto promedio general por visita / GENERAL

Mas de $2.000

9,5%
De $1,500 a $1,999

De $501 a $999

7,0%
No gasto

1,7%

De $1,000 a $1,499

18,2%

Menos de $100

14,9%

2,9%

De $101 a $500

GASTO PROMEDIO POR VISITA: $871
GASTO PROMEDIO POR PERSONA: $333

S
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Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO DE
FAMILIAS

Menos de $100

0,4%
Mas de $2.000

10,7%
De 51,500 a $1,999

8,6%

De $101 a $500
40,0%

De $501 a $999
20,3%

No gasto
0,6%

De $1,000 a $1,499
19,3%

Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO DE
AMIGOS

De $1,500 a $1,999
4,5%

Menos de $100
3,8%

No gasto

3,8%
Mas de $2.000

6,4%
De $1,000 a $1,499

6,4%

De $101 a $500
60,5%

De $501 a $999
14,6%

RS
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Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO DE
PAREJAS

Menos de $100

3,4%
De $1,000 a $1,499

14,7%

De $101 a $500
41,7%

De $1,500 a $1,999
4,4%

Mas de $2.000
11,3%

De $501 a $999
22,1%

Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO DE
PAREJAS DEL MISMO SEXO

De $1,000 a $1,499
12,5%

De $101 a $500
50,0%

De $501 a $999
25,0%

De $1,500 a $1,999
12,5%

PR
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Rangos de gasto promedio general por visita / GRUPO SOLOS

No gasto De $501 a $999
2,0% 11,9%
De $1,500 a $1,999

8,0% Menos de $100
Mas de $2.000 75%
8,0%

De $1,000 a $1,499
11,4%

De $101 a $500
51,2%

Medios de promocion de mayor impacto

PAGINAS WEB
3.0%

NINGUND

7.4%
ESPECTACULARES
74%

PARADEROS DE LA

4,9%

PERIODICO Y

3,4

37 0%

RADIO
12.4%

REDES SOCIALES

w7
3 o

VR
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Y EXPOSITORES

Ubicacion dentro del recinto

Plaza Bicentenario

Gritones
5,4% 6,3%
Modulos ABC
3,4%
Pabellon Guanajuato Fast food
24,4% 3,9%
Food Trucks
2,4%
Calzada
22.9%
Poliforum
31,2%
Lugar de Origen
Foraneo
48,0% Local
52,0%

TN
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FORANEOS / Municipio de Guanajuato

Victoria San Francisco del

3,7% 11,1%

Salamanca

3.7%

Villa Doctor Mora

5,7% Celaya

Apaseo El Alto oo

7,4% 197

Coroneo

3,7%

Comonfort

3,7%

Guanajuato

18.5% Moroledn
14,8%

Acambaro Irapuato

3,7% 7.4%

FORANEOS / Estado de la Reptblica

San Luis Potosi

1,0% Estado de México
Durango 20,2%
2,0%
Oaxaca
51%
Tlaxcala Veracruz
51% 2,0%
Puebla Aguascahe;if
11,1% 1%
Jalisco
17,2%
CDMX _
20,2% Hidalgo
4,0%

PR
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FORANEOS / Hospedaje durante la feria

HOTEL
4,9%
CASA PROPIA
7.3%
FAMILIAR
9,8%
RENTA CASA
46,3%
RENTA CUARTO
9,8%
RENTA
22,0%
FORANEOS Gastos extra durante su estancia
GASTOS MEDICOS LAVANDERIA
4,2% 11,8%
TRANSPORTE
22,9%
HOSPEDAJE
23,6%
ALIMENTOS PAQUETERIA
27,1% 10,4%

RS
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FORANEOS / Costo aproximado de su estancia en la ciudad

$50.000,00

2,0%

$10.000,00

26,5%

$40.000,00

8,2%

$30.000,00

10,2%

Anos participando como expositor

6

3,4%
2

7,3%
3

7,3%
8

2,8%
5

7,3%

13,4%

12,3%

PR
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$20.000,00

16,3%

$5.000,00

10,2%

$15.000,00

24,5%

Mas de 10

44,7%
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Otras ferias en las que participa

Michoacan
3,8% Ninguna
Saltillo 18,7%
5,9%
Texcoco
4,5%
Aguascalientes
9,0% Guadalajara
9,0%
Pachuca
71%
Puebla
Otro 8,7%
9,5% Queretaro
7,6%
San Luis Durango
8,7% 7,6%
¢Quien atiende su negocio?
Contrata personal
34,6%
Familia
65,4%
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Contrataciones Locales

6

4,0%

16,0%

14,7%
10

4,0%

2,7%

53%

4,0%

36,0%

50

1,3%

Contrataciones Foraneas

14

3,0%

18,2%

15,2%

3,0%

6,1%

PR
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9,3%

10

6,1%

12,1%

18,2%

9,1%

9,1%
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Evaluacion Proceso de Contratacion

Tardado
13,4%

Bueno
45,8%

Excelente
22,9%

Malo

7.8%
Regular
10,1%

Evaluacion Personal de Contrataciones

Regular

5,0%
Malo

2,8%

Excelente
41,9%

Bueno
49,2%

RS
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Medio por el que se entero del proceso de contratacién

Gobierno del Estado
19,0%

Conocimiento Previo

35,8%
Internet
28,5%

Telefono

16,8%
Evaluacion entrega de documentos
Mala
1,7% Excelente
Tardado 21 2%
6,1% '
Regular
6,1%
Buena
64,8%

PR
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RAINING « MARKETING « D.O.

Delimitacidn correcta de espacio de acuerdo a contrato

No
5,6%

Si
94,4%

* Los expositores que respondieron que NO, comentan que el espacio es mas chico del
contratado.

Evaluacidn del personal de seguridad e inspeccion a la llegada
del expositor

Prepotente
3,9%
Inexistente
2,8%
Regular
7,3%

Excelente
20,7%

Buena
62,0%

Mala
3,4%

RS
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Calificacion General de todo el proceso de contratacion

Excelente

35,2% Bueno
40,2%

Malo

6.7% Regular
17,9%

Algun tipo de complicacién en su arribo a la feria

Si

22,9%

No

77.1%

RS
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e Complicaciones mencionadas por los expositores durante su arribo
Mucho tiempo de espera para poder entrar a montar.

Mal trato por parte del personal de seguridad.

Entrega de gafetes muy lenta.

Mala organizacion.

Tamano del stand mas pequefio del contratado.

Muchas vueltas para el proceso de contratacion.

o O O O O

Aspectos POSITIVOS de la feria identificados por el expositor

ORGANIZACION

9,5%

¢(DESDE SU PUNTO DE VISTA
1,4%

SEGURIDAD

6,8% AMBIENTE FAMILIAR
28 4%

GENERA BUENAS VENTAS

5,4%

INSTALACIONES

12,2%

CALIDAD DE ESPECTACULOS
6,8%

ES DE LAS MEJORES FERIAS
18,9%

LIMPIEZA
10,8%

TN

GV TRAINING AND MARKETING SC
WWW. gvmexico.com



n
MEXICO

TRAINING * MARKETING « D.O.

Aspectos NEGATIVOS de la feria identificados por el expositor

FALTA DE ESTACIONAMIENTO MALA ORGANIZACION

3,6% 72%

FILAS DE EVENTOS HORARIOS PARA RESURTIDO

3,6% 6,0%
HORARIOS (APERTURA Y CIERRE)

14,5%

NINGUNO

32,5%

ROBO A EXPOSITORES

e MAL TRATO DE INSPECTORES

301%

Productos que consume dentro de la feria

NADA DULCES O POSTRES
4,1% 6,8%
BEBIDAS
19,2%
ALIMENTOS
68,5%
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Mercado a quien estan dirigidos sus productos

HOMBRES
2,7%

MUJERES
14,9%

NINOS
9,5%

TODA LA FAMILIA
67,6%

Dias identificados como los de mayor venta

LUNES

2,7%
VIERNES

5,5%
DOMINGO

6,8%

SABADO
84,9%
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Gasto promedio en su negocio

MAS DE $1,000
1.4%

DE $500 A $1,000
6,8%

MENOS DE $100
35,6%

DE $ 101 A $250
39,7%

DE $251 A $ 500

16,4%
Formas de pago aceptadas en su negocio
TARJETA Y EFECTIVO
24,7%
EFECTIVO
75,3%
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Tiempo en que recupero su inversion

4 SEMANA

3,9%

1 SEMANA

145% 3 SEMANA
28,9%

NO LA RECUPERO

10,5%

2 SEMANA

421%
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