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INTRODUCCION

El cuidado de la salud, |a preocupacion por la alimentacion y la busgueda de una
vida equilibrada, son factores que han venido interviniendo, cada vez con mayor
frecuencia, en los habitos de consumo arededor del mundo. Encontrar nuevos métodos
para lograr acanzar un mejor estado de vida, van de la mano con las tendencias de
consumo emergentes y forman parte importante en e surgimiento de nuevos nichos de
productos para satisfacer las necesidades que han comenzado a crecer en estos grupos de

consumidores.

La salud es un elemento clave cuando se trata de atender a estos segmentos, |o
que consecuentemente ha desencadenado € incremento de productos destinados a ser
innocuos o0 aintervenir en lamejora del estado de salud de los individuos. Los productos
y medicinas naturales surgen como una respuesta complementaria a la medicina
alopética,’ a pesar de su antigiiedad en e mercado, éstos se han masificado e

industrializado, obteniendo cada dia mayor penetracion.

En & dmbito mundial, e consumo de medicinas naturales y herbales ha tendido
al aumento. En Venezuela, éstas han incrementado sus ventas dentro del segmento de las
medicinas OTC (medicinas sin prescripcion meédica). La participacion en anaqueles de
farmacias, cadenas de farmacias y de automercados, evidencia su amplia presencia en
los puntos de ventas. EI nmero de empresas que han registrado productos naturales se
ha elevado en los Ultimos afios. Todo lo expuesto anteriormente demuestra que las
medicinas naturales han venido obteniendo un lugar importante en el mercado, asi como

en & consumidor.

! Lamedicina alopética se conoce como la cura con drogas realizada a base de productos quimicos en dosis ponderales y que
producen en el hombre sano efectos contrarios a los que se manifiestan con ladolencia(Meza, R., sf.).



Enfrentarse a un consumidor mas exigente y preocupado por su bienestar, dentro
de un mercado que tiende a la alta competitividad, es un reto actual para las empresas
que se encuentran inmersas en e negocio de las medicinas naturales, sobretodo para
aquellas que tienen poco tiempo en el mercado o que piensan iniciarse en éste. Conocer
a este nuevo consumidor es una tarea fundamental para optimizar € uso de los recursos
de comunicacion y mercadeo. El problema esta en que muchas empresas peguefias no
tienen capacidad para investigar y son aquellas que mas necesitan obtener rentabilidad

de su inversion en larelacion con sus consumidores.

Los estudios publicados sobre e mercado de medicinas naturales en Venezuela
SON muy escasos, se restringen a cifras de participacion o de inversion publicitaria de
muy pocas empresas, de normas legales 0 de nimero de registros de productos, sin tener
ningun tipo de profundidad y, mucho menos ahonda en el tema del consumidor de estas

medicinas.

Los consumidores no deben verse mas como un grupo homogéneo, debido que
cada uno tiene necesidades, comportamientos y estilos de vida que | os caracterizan como
individuos. Dirigirse a éstos sin pleno conocimiento de o que quieren, 1o que hacen y
como lo hacen, seria peder parte o la totalidad del esfuerzo realizado, mucho méas
cuando se estd accediendo a ellos con productos tan variados y propensos a sucumbir

ante la alta competencia.

Cuando se crean perfiles de consumidores, se consigue identificar grupos mas
especificos, logrando la segmentacion, la cual permite “etiquetarlos’ segin rasgos
caracteristicos que tengan en comun. En el caso de este estudio, se plantea crear perfiles
segun la actitud hacia las marcas y hacia la categoria de producto, estilos de vida e
indicadores sociodemogréficos, asi como determinar € comportamiento de compray de

Uso.
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Larelevancia de la investigacion viene dada por |a ausencia de trabajos similares
en & mercado de medicinas naturales, o cual la convertiria en una fuente nueva y
significativa de estudio. .Representa un aporte pertinente ala carrera, a mercadeo y ala
publicidad, del mismo modo, que un fundamento teorico-investigativo paralas empresas

relacionadas con esta area y para estudios futuros.

Considerando las metas planteadas, es importante una base tedrica estructurada
gue fundamente la creacion de los perfiles mencionados y sirva de comparacion o

contraste con los hallazgos a obtener.

Para €ello, es necesario presentar una serie de conceptos y teorias que estudien el
comportamiento del consumidor, especificamente sus hébitos de compra y uso, €
proceso de toma de decisiones, las actitudes, estilos de vida y otros aspectos de
segmentacion que permiten crear los perfiles buscados. Asimismo, es relevante conocer
los rasgos demogréficos de |a poblacion venezolana, en especial, del Area Metropolitana

de Caracas, de manera de establecer el mapa de estudio.

Para determinar consumidores de medicinas naturales, es primordial conocer qué
son estos productos, su origen y sus caracteristicas. El andlisis de estudios a nivel
mundial del mercado de medicinas alternativas y de medicamentos herbales,
completando con datos obtenidos del mercado venezolano, asi como definiciones legales

de los productos naturales, permitiran especificar qué y cuales son estos productos.

Luego de presentada la base tedrica, es posible dar inicio a Marco
Metodoldgico, € cua definird las estrategias y parametros a seguir en e
desenvolvimiento de lainvestigacion, delimitando el estudio y las fuentes del mismo. La
metodol ogia establecera |as herramientas para abordar €l objeto ainvestigar y la manera

en que se redlizaratal procedimiento, para, de este modo, poder recolectar los datos.
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Inmediatamente a la recoleccién de los datos, se procedié a la codificacion y
vaciado, lo que facilit6 el andlisis de los mismos. Esto ultimo permitié la extraccion de
la mayor informacion posible, obtenida de las fuentes estudiadas. A partir de estos
resultados se procedié a su interpretacion; para lo que fue la utilizacion de las teorias
recabadas, a manera de lograr obtener explicacion y respuestas a las preguntas bésicas
de investigacion planteadas.

Los hallazgos més importantes son plasmados en las conclusiones, dando una
base sdlida a los nuevos hechos, se presentan como un resumen de las respuestas
encontradas. Dado que toda investigacion tiene ciertas limitaciones, las
recomendaciones seran una manera de dar a conocer sugerencias para posibles estudios

con relacion a tema, advirtiendo los obstéculos y dificultades que se presentaron.



MARCO TEORICO

1. EL CONSUMIDOR
1.1.  Comportamiento del Consumidor

1.1.1. Definicion.
Solomon (1997) define e comportamiento del consumidor como “el estudio de

los procesos que intervienen cuando una persona 0 grupo selecciona, adquiere, usa o
desecha productos, servicios, ideas 0 experiencias para satisfacer necesidades y deseos”

(p. 7).

1.1.2. Procesos del Comportamiento del Consumidor
El comportamiento del consumidor requiere de un proceso continuo gque no
termina en el momento de la compra, trascendiendo luego de éste. Durante e mismo,

hay agentes que intervienen antes, durante y después de la compra (Solomon, 1997).

Assadl (1999) establece un modelo simple del comportamiento del consumidor,
reflggado en lafigural, en el cua:

El proceso implicado en la percepcion y evaluacion de la informacion
sobre la marca, @ andlisis del modo en que las marcas aternativas
satisfacen las necesidades del consumidor y la decisién con respecto ala

marca, son |os componentes centrales del modelo (p.23).

Por o tanto, segiin Assadl (1999), dicho modelo tiene dos influencias principales
gue determinan la eeccién del consumidor. La primera esta determinada por “las
necesidades, las percepciones de las caracteristicas de la marca, y las actitudes hacia las
alternativas por parte del consumidor individual (...) La segunda influencia sobre la

toma de decisiones del consumidor en el entorno” (p.23).
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Finalmente, Assael (1999) establece, que una vez consumada la compra, se
procede a una etapa de “evaluacion postcompra, que se representa en la
retroalimentacion del consumidor individual” (p. 24). Este proceso de retroalimentacion

conllevaalapersonaotravez a entorno, debido que éste comenta su experiencia.

RETROALIMENTACION
PARA EL COMZUMIDOR.:
Evaluacion poscompra

El consumidor
Individual

Toma de deciziones Respuesta del
del Consumidor L Consumidor

Influencias del
Entotno

RETRCALIMENTACION DEL
ENTORNC:desarrollo de estrategias
de mercadotecnia

Figura 1. Modelo simple del comportamiento del consumidor
Fuente: Assael, 1999, p.23.

1.1.3. Tendencias en el Comportamiento del Consumidor

Actuamente, hay tres tendencias en e comportamiento del consumidor, las
cuales influyen en las estrategias de mercadotecnia de las empresas. Segin Assael
(1999), éstas son: mayor orientacion hacia € valor, creciente interés y acceso a la

informacion, y mas opciones a precios mas bajos.

“Mayor orientacion hacia el valor” se refiere a que actualmente |os consumidores
se han tornado més sensibles hacia los precios, “a darse cuenta de que no se puede dar

rienda suelta al crecimiento y de que existen limites en € poder futuro de compra, los
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consumidores contemplan 10s precios un poco mas dentro del contexto del valor”. Por
ello, estan dispuestos a comprar productos tanto en almacenes como boutiques, puesto
que éstos aprecian € valor, tanto para objetos costosos como para articulos de menor

precio, de lamismaforma en ciertas categorias de productos (Assael, 1999, p. 13).

Por otra parte, Assael (1999) explica que existe una creciente tendencia hacia e
interés y al acceso alainformacion sobre las opciones de compra del mercado por parte
de los individuos, los cuales buscan, cada vez mas, mantenerse actualizados y enterados

de las novedades y variedades de | os productos (p. 14).

Finalmente, la Ultima tendencia a mencionar es la de “Mas opciones a precios
mas bajos’, en la cual se establece que los consumidores buscan adquirir productos que
se gjusten a sus necesidades, 1o cual conlleva a la personalizacion de éstos, atendiendo a
segmentos cada vez mas pequefios e individuales (Assael, 1999, p.14).

1.2.  El Proceso de toma de decisiones
Seguin Solomon (1997), € proceso de compra implica tomas de decisiones por
parte del consumidor para que la accién pueda ser consumada. Asi mismo, explica que
la respuesta a un problema planteado por € consumidor es la compra que realiza. Esta
necesidad hacia un producto es €l primero de varios pasos, que juntos, ayudan a la

personaallevar a cabo su compra.

1.2.1. Pasos del proceso de toma de decision

Como se menciono anteriormente, € proceso de toma de decisiones requiere de
ciertos pasos que € consumidor enfrenta para llevar a cabo la compra. Dichos pasos son
los siguientes: e reconocimiento del problema, la busgueda de informacion, la

evaluacion de alternativas y la seleccion del producto (Solomon, 1997).
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Dependiendo de la importancia de la decision de compra, € proceso requerira de
mayor 0 menor esfuerzo. En la figura 2 se puede apreciar €l orden de los pasos que
Solomon (1997) plantea:

Eeconocimients del Problema

l

Busqueda de la informacion

l

Evaluacion de Alternativas

l

Seleccion del products

Eesultados

Figura 2. Etapas en latoma de decisiones del consumidor
Fuente: Solomon, 1997, p.268.

El reconocimiento del problema ocurre, segin Solomon (1997), en e momento
en gue € consumidor percibe una discrepancia entre la situacion actual que vivey laque
desea tener, es decir, su estado ideal. En esta etapa “el consumidor percibe un problema

que debe resolver, e cual puede ser pequefio o grande, sencillo o complicado” (p. 271).

El paso nUmero dos, se refiere a “...proceso por medio del cua € consumidor
observa su ambiente en busca de datos adecuados para tomar una decision razonable...”.
Dicha busqueda de informacion es distinta en cada tipo de consumidor, que varia segun
laedad, sexo, clase social y estilos de vida (Solomon, 1997, p. 272).
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Consecutivamente, en la etapa de evaluacion de aternativas se hace una
seleccion de aguellas que se encuentren disponibles, considerando € agregado de
opciones gue se le presenten. Estas “...opciones de productos (...) integran e conjunto
evocado del individuo y comparten algunos atributos (...) La manera en que los
productos se agrupan mentamente influyen en las dternativas que seran
consideradas...” (Solomon, 1997, p. 296).

En este punto, es importante considerar la categorizacion de los productos
realizada por e consumidor. Como, explica Solomon (1997), es una manera de analizar
y evaluar las caracteristicas que tiene €l producto con respecto a sus creencias, €
conocimiento gue tienen sobre éste o sobre productos similares. “...En vista de que la
categoria en la que se coloca un producto determina con qué otros productos se
comparara, la categorizaciéon es un factor determinante para evaluar un producto.” (p.
281).

Las agrupaciones de los productos por categorias también se realizan en
diferentes niveles de especificidad, los cuales se clasifican como: nivel medio o
categoria de nivel basico, categoria superior y categoriainferior. El nivel medio o bésico
agrupa a aquellos productos que tienen muchas caracteristicas en comun, permitiendo
tomar en cuenta un rango de alternativas; la categoria superior es mas amplia v;

finalmente, la categoriainferior, es mas especifica (Solomon, 1997).

Volviendo a los pasos correspondientes del modelo de toma de decisiones
expuesto por Solomon (1997), €l ultimo de este esquema es la seleccion del producto,

etapa paralacual e consumidor debe seguir distintas reglas de decision.

Las reglas no compensatorias eliminan las aternativas que son deficientes en
cualquiera de los criterios que e consumidor ha decidido utilizar. Las reglas
compensatorias, las cuales se aplican generamente en situaciones de mayor
involucramiento, permiten a consumidor tomar en cuenta detalladamente las ventgjas y
desventgjas de cada alternativa para encontrar la mejor opcién (Solomon, 1997).
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Las reglas compensatorias son expresadas, por Solomon (1997) de la siguiente

La regla lexicografica, bajo la cua “...se elige la marca que califica mejor en
la caracteristica més importante. Si dos 0 més marcas son igualmente buenas
en esa caracteristica, entonces e consumidor la compara utilizando la

caracteristica que ocupa e segundo lugar en importancia...” (p, 286).

La regla de la eliminacion por atributos, impone exigencias especificas a la
hora de la evaluacion de las caracteristicas més importante de las marcas.

La regla conjuntiva, en vez de utilizar el andlisis por atributos, ésta evoca d
anadlisis por marca, en € cua se escoge a aguella que cumple con todos los
requerimientos exigidos. Si no posee aguna de las caracteristicas que son

exigidas, ésta es descartada.

En el mismo texto, las reglas de decision compensatoria se dividen en dos:

La compensacion simple, con la cual € consumidor escoge la alternativa que
reflgia e nUmero mas alto de caracteristicas positivas, a pesar que algunas de

las dternativas pudieran resultar poco significativas.

La compensacion compleja, para cuya aplicacion “...el consumidor también
toma en cuenta la importancia relativa de las caracteristicas positivas,
multiplicando las clasificaciones de las marcas por sus niveles de

importancia...” (p. 287).

1.2.2. Perspectivas en la toma de decisiones

Ademas de las etapas que constituyen el proceso, Solomon (1997) establece que

en la toma de decisiones existen dos perspectivas que se deben tomar en cuenta. La

primera es la racional, cominmente estudiada por los investigadores del campo, la cual
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define a los consumidores como “...personas que rednen, tranquila y cuidadosamente,
tanta informacién como pueden sobre 10 que ya conocen de un producto, sopesan
minuciosamente las ventgjas y desventajas de cada aternativa y toman una decision
satisfactoria...” (p. 268).

Luego se observa el enfoque de la influencia sobre el comportamiento, el cua se
ve reflggado en situaciones de escasa participacion por parte del consumidor. Por |o
tanto, la decision tomada es una respuesta condicionada con respecto a sefiales que estan

en el entorno del consumidor (Solomon, 1997).

Finalmente, Solomon (1997) expone & enfoque de la experiencia. Este se aplica
a aquellas situaciones en las cuales se presenta un alto involucramiento por parte del
consumidor y, a su vez, una participacion activa en latoma de decisiones, destacando la
totalidad del producto o servicio con respuestas afectivas.

1.2.3. Tipos de decision de compra
Assadl (1999) plantea diferentes tipos de decisiones de compra del consumidor,
en los cuales advierte dos variables que influyen en e proceso: la extension de la

decision que setomay €l grado de involucramiento en lacompra.

La extensién en la decision tomada “ representa una serie continua de decisiones
gue se toman hasta formar un habito”. En ocasiones, las decisiones de compra del
consumidor pueden estar basadas en un proceso racional e cual involucra la busqueda
de informacion; en otras, la decision no es necesaria puesto que e consumidor se
encuentra satisfecho con una marca en particular y realiza la compra constantemente
(Assael, 1999, p. 67)).

La segunda variable se refiere a grado de involucramiento del consumidor. Las
de ato involucramiento “son importantes para el consumidor, pues estan estrechamente

vinculadas con su ego y su auto imagen, ademas de implicar ato riesgo financiero,
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social o persona”. Por €l contrario, las de bgo involucramiento “no son tan importantes
para el consumidor y los riesgos financieros, sociales y psicol 6gicos no son tan grandes’
(Assael, 1999, p. 68).

Assad (1999) plantea que “la toma de decisiones contra el hébito y € bajo nivel
de involucramiento producen cuatro tipos de procesos de compras del consumidor” (p.
68). Latipologia expuesta por € autor eslasiguiente: la toma de decisiones compleja, la

toma de decisiones limitada, Lealtad a la marca e Inercia.

Toma de Decisiones
(husqueda de informacion,
analisis de opciones de compra)

Habhito

(husqueda escasa o nula de
Informacion, analisis de una
Sola marca)

Decision de compra con
alto nivel de involucramiento

Decision de compra con
bajo nivel de involucramiento

Toma de decisiones complejas
(autos, aparatos electronicos,
sistemas fotograficos)

Toma de decosiones limitadas
{cereales para adultos, bocadillos)

Lealtad a la marca
(zapatos de atletisme, cereales
Para adulto)

Inercia
(vegetales enlatados, toallas
de papel)

Figura 3. Tomade decisiones del consumidor

Fuente: Assadl, 1999, p. 68.

Assael (1999) explica que la toma de decisiones complejas se lleva a cabo
cuando € involucramiento por parte del consumidor es alto y sucede la toma de
decisiones. En ésta, los consumidores se toman e tiempo necesario para recopilar
informacion acerca del producto, evaluando las diferentes aternativas de marcas,
procesando con calma la informacién obtenida y aplicando “criterios especificos como

laeconomia, ladurabilidad y el servicio” (p. 68).
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A diferencia de la tipologia descrita anteriormente, Assael (1999) expone que la
toma de decisiones limitadas, es cuando € consumidor, generalmente, se halla inmerso
en una situacion de bagjo involucramiento, y e individuo tiene poca experiencia con
relacion al producto, realizando una busqueda de informacion limitada. Toma en cuenta
pocas marcas a la hora de evaluar aternativas y, probablemente, toma la decision en la
tienda. Asi mismo, ésta puede ocurrir en los momentos en los cudles el consumidor

busca variedad.

Cuando €l resultado de la compra es satisfactorio, e consumidor, como
consecuencia de su experiencia previa con € producto, genera la lealtad hacia la marca
Esto puede ocurrir a raiz de la compra repetitiva, y sucede con o sin recaudacion de

informacion, asi como con escasa 0 nuladecision. (Assael, 1999).

Por otro lado, Assael (1999) explica que la inercia, € bao nivel de
involucramiento o nula toma de decisiones sucede cuando “e consumidor compra la
misma marca no por lealtad, sino porque no vale la pena el tiempo y las molestias que

implica buscar una marcaaternativa’ (p. 69).

Sin embargo, existen situaciones en las cuales, habiendo bgo nivel de
involucramiento, “la ledtad a la marca puede reflgar solamente la conveniencia
inherente en el comportamiento repetitivo, mas que en e involucramiento con la marca
gue compra’ (Robertson, 1976 cp. Assael, 1999). Ademés de esto, es importante
entender que los tipos de decisiones de compray € grado de involucramiento van de la
mano, principalmente, ala actitud que tenga el individuo hacia el objeto y no tanto alas

caracteristicas que posea ese objeto en particular.

1.3.  El andlisis de los habitos de compra
Lambin (1995) establece tres tipos de comportamientos para establecer e perfil del
comportamiento de compra. Estos son: los comportamientos de adquisicion, de

utilizacion y de posesion. Para describir 1os componentes de compra, plantea una serie
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de preguntas que lo facilitan, las cuales se basan en € qué, cuanto, como, dénde, cuando
y quién, de lacompra, €l uso y latenenciadel producto.

En latabla 1 se ilustra la descripcion de los componentes de compra presentado
por Lambin (1995):

Tabla 1. Las Dimensiones de Andlisis del Comportamiento de Compra. (Lambin, 1995, p. 162).

Comportamiento de

Preguntas N Comportamiento de utilizacién | Comportamiento de posesion
adquisicion
Marcas habituales Tipo de utilizacion del producto
Qué? . o Marcas actualmente detentadas
Ultima marca comprada Producto sugtitutivo
Cantidad comprada por compra . . .
¢ Cuénto? ) . Cantidad consumida por semana Cantidad de producto detentada
(formato o nimero de unidades)
Tipo de uso méas importante
¢Como? Condiciones de adquisicion ¢Bajo qué formaes utilizado el Modo de conservacion
producto?
i Lugares de compra habitualesy .
¢Donde? Lugares de consumo Lugares de detencién
ocasionales
i Fecha de la Gltima compra ) L ) o »
¢Cuando? Momento habitual de utilizacién Periodo y duracion de posesion
Tiempo intercompras
Quién? ¢Quién compra habitualmente e ¢Quién consume mas regularmente €l
¢Quién?

producto?

producto?

¢Quién detentael producto?
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2. ACTITUD

2.1.  Definicion
Las actitudes que los consumidores tengan hacia las marcas o productos influyen
sobre & consumo gue le dan alos mismos. Solomon (1997) explicala actitud como “una
evaluacion genera y duradera de personas (incluido uno mismo), objetos o situaciones”
(p. 157). A su vez, Gordon Allport definié a las actitudes como “predisposiciones
aprendidas para responder a un objeto o clase de objetos de una manera favorable o
desfavorable” (Allport, 1935, cp. Assael, 1999).

2.2.  Componentes de las Actitudes
Assael (1999) establece gque las actitudes tienen tres componentes fundamental es,
los cuales son e componente cognoscitivo, el afectivo y el volitivo. Estos componentes
conllevan a que & consumidor tenga o desarrolle un comportamiento haciala marca o €

producto.

El primero de los componentes planteado por Assagl (1999), e componente
cognoscitivo, esta representado por |as creencias de la persona con respecto a la marca;

éstas constituyen los elementos que le atribuyen.

El segundo, el componente afectivo, es la evaluacion genera de la marca que
realiza el individuo de manera unidimensiona “...como una ‘tendencia a evaluar marcas
de modo favorable o desfavorables'...” (Assael, 1999, p. 277).

Finamente, e componente de comportamiento, se refiere a la intencién de
compra por parte del consumidor, el cual se define por e autor como “...latendenciade
los consumidores a actuar hacia un objeto y se mide en términos de intencion de
compra...” (Assael, 1999, p. 277).
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Cornponente Cognoscitivo
Creencias acerca
de la marca

'

Cornponente Afectivo
Evaluacidn de la matca

|

Cormponente Volitivo
Intencidn de compra

|

Cormportamiento

Figura 4. Componentes de actitudes
Fuente: Assael, 1999, p. 275.

2.3.  Desarrollo de la Actitud
Las actitudes son predisposiciones que se desarrollan con e pasar de los afos,
por medio de un aprendizaje. Segin Assael (1999), este “...aprendizaje se ve afectado
por influencias familiares, de grupos de pares, informacion, experiencia y personalidad.”
(p.283).

a) Influencias Familiares: en las decisiones de compra hay una relacion elevada
entre las actitudes de los nifios y la de los padres; siendo, las preferencias hacia ciertos
tipos de productos, adquiridas de manera parecida por las generaciones siguientes
(Assadl, 1999).



24

b) Influencias de los grupos de iguales. “los grupos de iguales estan mas
inclinados que la publicidad a influir en las actitudes y en e comportamiento de
compra’ (Coleman, Katz y Menzel, 1966, cp Assael, 1999).

c) Informacion y Experiencia: las experiencias condicionan actitudes futuras
hacia marcas o productos. A mayor cantidad de informacion que posea el consumidor,
estara en capacidad de redlizar una evaluacion positiva o negativa hacia la marca o
producto. (Assael, 1999)

d) Personalidad: segun Assadl (1999), caracteristicas de la personalidad, bien sea

ternura o agresion, influyen sobre |as actitudes hacialas marcas o productos.
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3. SEGMENTACION

3.1.  Segmentacion sociodemografica o descriptiva
La hipoétesis planteada por Lambin (1995) acerca de este tipo de segmentacion es
gue “las diferencias en los perfiles sociodemograficos son las que estan en €l origen de
las diferencias en las ventgas buscadas y en las preferencias’ (p. 195). Esto se explica
cuando se observa que diferentes tipos de personas, agrupadas en cierto segmento,

presentan necesidades opuestas hacia un mismo tipo de producto.

Para lograr la segmentacion sociografica se deben tomar en cuenta, variables
como la localizacion, € sexo, la edad, la renta, la educacion y las clases profesionales,

siendo éstas ultimas las més utilizadas. (Lambin, 1995).

3.1.1. Clases Sociales

“Todas las sociedades pueden dividirse mas o menos en ‘los que no tienen’ y ‘los
que tienen’ (...) la posicidon que ocupa una persona en la estructura social es un factor
importante no solo para determinar cuanto dinero gasta, sino también como lo gasta...”
(Solomon, 1997, p.432, 433).

La estratificacion socia es consecuencia de un proceso en € cual se establecen
grupos en posiciones jerarquizadas y algo desiguales, segin los tipos de recursos
valiosos que reciben, ya sean altos o bagjos. (Solomon, 1997).

En Venezuela, la estratificacion por niveles socioecondmicos, se representa, en

las clases sociales A/B, C, D y E, de la siguiente manera:
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Tabla 2. Niveles Socioeconémicos en Venezuela (Datanalisis, 2001).

Febrero, 2001 A/B C D E
Distribucion 3% 17% 39% 41%
Ingreso Familiar
. >4.806.771 X :941.320 X :337.173 X :148.404
mensual promedio
Sueldo quincenal. _ Entrada a destajo
) _ _ Sueldo quincenal .
Fuente del ingreso Gananciade Por cuenta propia Por cuenta propia
. ) ) Sueldo semanal ]
familiar empresa propia Honorarios ) (sector informal)
) Entrada a destajo
Profesionales Sueldo semanal
Tamarfio dela
familia (# de 4.37 441 5 5.07
miembros)
Capacidad de )
Alta Baja Nula Nula
ahorro
] Técnico Superior | Primariacompleta Primaria
Nivel de o . . )
. » Universitario Secundaria Secundaria incompleta
instruccion . o
Completa incompleta Primaria completa
Quinta o casacon
y jardin
Mansion o o
. o Apartamento con Vivienda de
Tipo de vivienda apartamento de o o ) Ranchos
i Sservicios en zonas interés social
uo L
institucionales, no
lujo
Condiciones
o marginales
Mantenimiento de Inicio de deterioro Condiciones S
o Perfecto estado (deficiencias de
lavivienda interno deterioradas o
serviciosy de
manteni miento
o Country Club El Cafetal )
Ubicacion dela ] Catia Mamera
o Valle Arriba El Marques .
vivienda ] 23 de enero LaBombilla
] LaLagunita LaCagellana . .
Ejemplo: Caracas ] ] Caricuao Carapita
Altamira Alta abajo
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La localidad en la que la persona se encuentra residenciada es utilizada para
ubicar a los individuos en diferentes clases sociales. Urrea (§/a) realizd un estudio que
clasifica las clases sociales venezolanas segun la urbanizacion en donde vive, arrojo la

siguiente informacion:

Tabla 3. Listado de Urbanizaciones Utilizado por la Licenciada Cora Urrea. Investigadora

Decimaresearh Venezuela.

Clase Social Urbanizacion Clase Social Urbanizacion

DE Agua Salud C La Tahona

C Altamira C LaTrinidad

B Alto Prado C LaUnion
DE Antimano C LaUrbina
DE Artigas DE LaVega

D Av. AndrésBello DE LaYaguara

D Av. Baralt C Las Mercedes

D Av. Bolivar DE Las Minas de Baruta
D Av. Casanova C Las Palmas

D Av. Lecuna B Los Campitos

D Av. Libertador C Los Chaguaramos
D Av. México B Los Chorros

D Av. Nueva Granada C Los Cortijos
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DE

DE

DE

DE

DE

DE

Av. Solano

Av. Sucre

Av. Universidad

Av. Urdaneta

Av. Victoria

Baruta

BellaVista

Bello Monte

Boleita

Campo Alegre

Campo Claro

Campo Rico

Caricuao

Catia

Caurimare

Chacaito

Chacao

Chapdllin

Coche

Colinas de Bello Monte

DE

DE

DE

DE

DE

Los Dos Caminos

Losllustres

Los Palos Grandes

Los Proceres

Los Ruices

Los Samanes

Los Simbolos

M acaracuay

Manicomio

Manzanares

Mariches

Mariperez

Montalban

Qripoto

Palo Verde

Parque Carabobo

Petare

Plaza Sucre

PlazaVenezuela

Prados del Este
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DE

DE

DE

DE

DE

DE

Cota 905

Cotiza

Country

Cumbres de Curumo

El Cafetal

El Cementerio

El Cigarra

El Hatillo

El Helicoide

El Llanito

El Marquez

El Paraiso

El Pefion

El Placer

El Rosal

El Silencio

El Vale

Horizonte

LaAlameda

LaBonita

DE

DE

DE

DE

DE

Propatria

Puente Hierro

Quinta Crespo

Sabana Grande

San Agustin

San Antonio del Valle

San Bernardino

San Juan

San Luis

San Martin

San Roméan

Santa Cecilia

Santa Eduvigis

Santa Fe

Santalnés

SantaMénica

SantaRosade Lima

Santa Rosalia

Santa Sofia

Santa Teresa
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C LaBoyera
C LaCalifornia
C La Campifia
D LaCandelaria
B LaCastellana
c LaFlorida
A LaLagunita
D La Pastora

Sebucan

Simén Rodriguez

Terrazas del Club Hipico

Terrazas del Avila

Urb. Miranda

Vale Abgo

ValleArriba

VistaAlegre

3.1.2. El Ingreso

Ayuda a determinar a los individuos que tienen mayor poder actual y potencial de

compra. “...Las personas necesitan dinero para conseguir bienes y servicios y asi

manifestar sus gustos...” (Solomon, 1997, p.438). El ingreso es una variable utilizada

para crear grupos socides y, del mismo modo, es parte en la segmentacion

sociodemogréfica.

Segin €l indice Genera de Precios del Consumidor del Area Metropolitana de

Caracas del Banco Central de Venezuela (2005) y la Distribucion del Ingreso Familiar

Promedio establecido por Datandlisis (2001), el célculo del ingreso promedio segin

clases sociales para el 2005, tomando en cuenta este indice para calcular lainflacién, se

expresa de la siguiente manera:




Tabla 4. Distribucion del lingreso Familiar
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indice General

de Precios al
Consumidor Clase Social Clase Social
** A/B Clase Social C | Clase Social D E

feb-01 4.806.771,00 941.320,00 337.173,00 148.404,00
dic-01 10,243 5.299.128,55 1.037.739,41 371.709,63 163.605,02
dic-02 27,55400 6.759.250,44 1.323.678,12 474.130,50 208.684,75
dic-03 21,389 8.204.986,51 1.606.799,64 575.542,28 253.320,33
dic-04 17,697 9.657.022,97 1.891.154,97 677.395,99 298.150,43
jun-05 7,797 10.409.981,05 2.038.608,32 730.212,56 321.397,22

* Promedios de Ingresos (Fuente: Datanalisis, 2001)

** Expresado en Var% (Fuente: Banco Central de Venezuela, 2005)

3.1.3. Las Edades
La distribucion de la poblacién venezolana, segun Datandlisis (2003), fue de cuatro

grandes grupos, los cual es se desglosan porcentual mente de la siguiente manera:

Tablab. Distribucion Demografica de la Poblacién Venezolana por Edades (Datandlisis, 2003).

Edades Porcentaje del Total
0-19 40,22%
20-39 31,79%
40-50 17,39%
Més de 60 afios 6,59%
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3.2.  Segmentacion Sociocultural o Segmentacion por Estilos de Vida
Seguin la visién de Jean-Jacques Lambin (1995), la Segmentacion Sociocultural
tiene como fundamento a un grupo de personas que difieren en caracteristicas
socioecondmicas y, sin embargo, pueden ser agrupadas segun comportamientos afines o

por e contrario, ser individuos similares con comportami entos opuestos.

La Segmentacion Sociocultural o Psicogréfica, tiene como objetivo obtener una
representacion méas humana de los consumidores, es decir, que no se limita solo a perfil
sociodemogréfico. Dicha segmentacién, busca que € consumidor entienda iguamente
informaciones sobre valores, actividades, intereses y opiniones.

Asi mismo, la Segmentacion Sociocultural “...desea ir méas alla y abordar el
dominio de las motivaciones y de la personalidad en relacion con € consumo. Los
estilos de vida son pues utilizados como indicadores de la personaidad” (Lambin,1995,
p. 205).

3.2.1. Los Estilos de Vida

“El estilo de vida se refiere a un patron de consumo que reflgja las aternativas
gue considera una persona para decidir como gasta su tiempo y dinero (...) puede ser
considerado (igualmente) como la identidad de un grupo...” (Solomon, 1997, p. 583).
Los individuos seleccionan, en muchos casos, ciertos productos en frente a los demas
debido a que guardan relacion con su estilo de vida (Solomon, 1997).

El estilo de vida segin Lambin (1995), es “d resultado globa del sistema de
valores de un individuo, de sus actitudes y actividades y de su consumo. Describe la
manera de ser de un grupo de individuosy lo distingue de otros grupos” (p. 205).

Valette-Florence, sugiere que la nocion de estilo de vida sea percibida alrededor
de tres pilares de andlisis de disimil cercania en relacion a acto de compra (Valette-
Florence, 1998, cp Lambin, 1995). Dichos pilares de andlisis son los siguientes:
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a) “En € nivel méas estable y més establecido se encuentran los valores
individuales, es decir, las creencias firmes y duraderas en que un modo especifico de
comportamiento o que un objeto en la existencia es mejor que otro” (Vaette-Florence,
1998, cp Lambin, 1995).

b) “En € nivel intermedio se encuentra e conjunto de actividades, intereses y
opiniones propias de un individuo y reveladoras de su sistema de valores;, menos
estables que los valores estan, sin embargo, més proximas del acto de compra” (Valette-
Florence, 1998, cp Lambin, 1995).

c)’En e nivel periférico se sitta € conjunto de productos comprados y
consumidos que son reflgjos efimeros de los dos niveles precedentes’ (Valette-Florence,
1998, cp Lambin, 1995).

3.2.2. Variables utilizadas en la Segmentacién Sociocultural

La Segmentacion Sociocultural debe partir del andlisis de variables que permitan,
posteriormente, realizar una evaluacion de las mismas y lograr conformar grupos de
personas segun la similitud de sus comportamientos. Las variables que generalmente
forman parte de un andlisis de estilo de vida se encuentran en la siguiente figura
(Lambin, 1995):

Tabla6. Las Variables de Segmentacidn por Estilos de Vida (Plumier, 1974, extraido de Lambin, 1995,

p.206)
Perfil
Actividades Interezes Opiniones . .
Sociodemografico
Trabajo Familia Sobre 3i tmismo Edad
Azuntos
Haobbi H F i
bbies oEar SorialesPolitica rmasion
Wida Social Trabajo IMegocios Ingresos
Waraciones Cotrrinidad Econiotria FProfesion
Flaceres Diversiones Habitat Familia
Clubes Educarcian Productos Dotmicilio
Cormmunidades | Alimentacion Futuro Tamafio de Ciudad
Medios de Ciclo de wida de la
Compras . Cultiira o
Cotriinicacion farnilia
LDeporte Fealizacion




Luego de recolectar |a data necesaria de las variables de segmentacion por estilo
de vida, se procesan y se desarrollan “perfiles o estereotipos de comportamiento que
pueden ser, bien perfiles generales de algunos subgrupos en un pais, vaidos para todo
tipo de producto; o bien perfiles especificos, validos, Unicamente, para agunos

productos o categorias de productos’ (Lambin, 1995, p. 206).

3.2.3. El Estudio de VALS

El Sistema de Vaoresy Estilos de Vidas (VALS), es una de los mas utilizados
para crear segmentaciones psicogréficas, logrando cuatro tipologias, en las cuales ubica
a los individuos segun ciertas categorias, tales como “...los orientados al logro, los

socialmente conscientes y los que buscan pertenecer a grupos”. (Solomon, 1997, p.588)

Actualmente, el sistema VALS original ha cambiado para dividir a las personas
en ocho grupos, 1os cuales se forman por las caracteristicas psicoldgicas y 10s recursos.
Esta nueva version se denomina VALS 2. (Solomon, 1997, p. 589)

La estructura se encuentra encabezada por un grupo superior denominado los
realistas; “quienes son consumidores exitosos con muchos recursos (...) Este grupo se
interesa por los problemas socidles y esta abierto a cambio” (Farnsworth, 1995, cp.
Solomon, 1997)

Con iguales recursos pero diferentes perspectivas hacia la vida, se hallan los
grupos de los realizados, los realizadores y los experimentadores. Y, finamente, con

MeNnos recursos, se encuentran los creyentes, los esforzados y los luchadores.

3.2.4. Utilidad de los Analisis de Estilos de Vida

Para una variedad de aplicaciones, se utilizan la psicografiay los estilos de vida,
de modo de poder crear clasificaciones en los consumidores, seguin categorias enfocadas
en las distintas actividades de consumo, asi como el uso que se les da a estos. Mientras
gue “La demografia nos ayuda a describir quién compra, la psicografica nos permite
comprender por qué lo hace” (Solomon, 1997, p. 584).
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A partir de los andlisis factoriales, técnica planteada por Lambin (1995) y
utilizada para analizar e conjunto de variables de estilos de vida, se encuentran
macrocaracteristicas, es decir, “nucleos de respuesta coherentes y significativos que son
interpretados de inmediato para definir los estereotipos 0 socio-estilos que caracterizan
la sociedad o e grupo de individuos estudiados’ (p. 206).

En la segmentacion sociocultural, es posible realizar dos prototipos de andlisis:
de estilos de vida generales o especificos a una categoria de productos, segun las
necesidades del caso. (Lambin, 1995, p.209).

Por lo tanto, los estudios de estilos de vida 0 segmentaciones socioculturales
persiguen en su finalidad un doble beneficio: “Poner de manifiesto |as sensibilidades que
avanzan en la sociedad e identificar las amenazas y oportunidades de cambios que se
esbozan; es el aspecto dindmico” (Lambin, 1995, p.209).
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4. LAMEDICINA NATURAL
4.1. La Medicina Tradicional y de La Medicina Alternativa
Lo que se ha venido expresando hasta ahora, son todos |os conceptos necesarios
para poder desarrollar la investigacion de consumo de las medicinas naturales, que se
llevard a cabo en e presente trabajo. A continuacion, se procede a definir € producto en

cuestion.

4.1.1. Definicién
Para conocer el origen de las medicinas naturales es importante conocer |o que es
La Medicina Tradicional, La Medicina Alternativay La Medicina a base de hierbas, ya
que, ademéas que guardar gran vinculacion, a igua que estos tipos de medicina, las

naturales se separan de ciertaforma de La Medicina Alopética

Rosado Meza, describe a La Medicina Alopética como una “cura con drogas
realizadas a base de productos quimicos en dosis ponderales y que producen en €

hombre sano efectos contrarios a los que se manifiestan con ladolencia’ (Meza, R., s.f.).

Por otro lado, La Organizacion Mundia de La Salud (OMS) define la medicina
tradicional como précticas, enfoques, conocimientos y creencias sanitarias diversas que
incorporan medicinas basadas en plantas, animales y/o minerales, terapias espirituales,
técnicas manuaes y gercicios aplicados de forma individual o en combinacién para
mantener €l bienestar, ademés de tratar, diagnosticar y prevenir las enfermedades (OMS,
2002).

Los términos “complementaria’ y “aternativa’ son utilizados generalmente para
referirse a un amplio grupo de préacticas sanitarias, que no forman parte de la tradicion
de un propio pais, 0 no estan integradas en su sistema sanitario prevaleciente. La
préctica de alguna terapia puede ser tradicional en un pais, pero en otros serd aternativa

0 complementaria (OMS, 2002).


http://www.monografias.com/trabajos13/ladrogcc/ladrogcc.shtml�
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml�
http://www.monografias.com/trabajos15/fundamento-ontologico/fundamento-ontologico.shtml�
http://www.monografias.com/trabajos15/fundamento-ontologico/fundamento-ontologico.shtml�
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4.1.2. Auge

“La medicina aternativa y la paramedicina han experimentado, en los dltimos 25
anos, un importante auge, ocupando actualmente un lugar destacado dentro de la
terapéutica, especialmente en grandes paises’. (Einsenberg et a., 1993; cp. Carretero, J.,
Ruiz, A., Yagle, J., Pé&rez, R. sf.) Estas terapias estdn muy arraigadas en las culturas
tradicionales de muchos paises y en los ultimos tiempos estan resurgiendo con fuerza en
practicamente todo € mundo. (Owen, Lewith, Stephens y Bryden, 2001; cp. Carné,
2003).

La Medicina Tradicional (MT) se utiliza ampliamente, convirtiéndose en un
sistema sanitario de crecimiento acelerado y de gran importancia economica. En €
continente africano, hasta un 80% de la poblacion utiliza la Medicina Tradicional para
ayudar a satisfacer sus necesidades sanitarias. En Asia y en Latinoamérica siguen
utilizando la MT como resultado de circunstancias histéricas y creencias culturales. En
China, e uso delaMedicina Tradicional es alrededor de un 40% de la atencion sanitaria.
Mientras tanto, La Medicina Complementaria y Alternativa (MCA) se esta haciendo

cada vez mas popular en paises desarrollados (OMS, 2002).

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

0%

Bélgica EE UU Australia Francia Canada

Gréfico 1. Porcentaje de poblacion que ha utilizado la medicina aternativalcomplementaria a menos una vez en paises
desarrollados sel eccionados (OM S, 2002).
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Carné (2003) utilizando referencias de otros autores, trata de establecer un conjunto
de posibles motivos del éxito del crecimiento de las terapias de medicina aternativa,

exponiéndolas como multiples y complegjas:

a) La excesiva tecnificacion y protocolizacion de la préctica médica,
descuidando sus aspectos humanisticos.

b) Lacrisisdelareligion organizada.

c) Caracter holistico de las medicinas aternativas o complementarias,
frente ala creciente especializacion de la medicina convencional.

d) La decepcion del paciente al percatarse de gque la sofisticada tecnologia
meédicano lo puede todo

€) La percepcion del elevado potencia iatogénico de la medicina
convencional pueden ser sélo algunas de estas diversas razones. (Owen,
Lewith, Stephensy Bryden, 2001; cp. Carné, 2003)

Segun la OMS (2002), la medicina tradicional y la medicina complementaria y/o
alternativa tienen muchas caracteristicas positivas como diversidad y flexibilidad;
accesibilidad en muchas partes del mundo; con amplia aceptacién entre muchos paises en
vias de desarrollo y en aumento en paises desarrollados; coste comparativo relativamente

bajo y bajo nivel deinversion tecnol bgica.

4.2. La Medicina de Hierbas
La Organizacion Mundia de la Salud (OMS), (2002) explica que los productos
herbales son considerados como aquellas preparaciones herbales que son producidas por
la extraccion, fraccionamiento, purificacion, concentracion, u otros procesos fisicos o
bioldgicos. Las hierbas pueden ser usadas para consumo inmediato 0 como base para
productos herbales. Los productos herbales pueden contener excipientes, o ingredientes

inertes, ademas de los ingredientes activos (OMS, 2002).
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Los medicamentos herbales, que formaron parte de la base de atencién de salud en
todo e mundo desde |os primeros dias de la humanidad, siguen utilizandose ampliamente
(Jayasuriya, 1990; cp. Organizacion Mundia de La Salud, 2000).

Tabla7. Aumento de las Ventas de los Productos Mas Populares con Hierbas en EE UU 1997-1998 (OMS,

2002).
Hierba Ventas en millones $ USA % de aumentos
1997 1998 en ventas
m

de hierbas

Echinacea 33 64 96
Ajo 66 81 24
Ginkgo Biloba 52 126 143
Ginseng 76 96 26
Hierba de San Juan 1 103 102
Otras hierbas 64 118 85

Un importante niUmero de personas consume hierbas medicinales (HM) para €
tratamiento de procesos menores. La creencias de que las HM son seguras porgue son
naturales y se han empleado desde antiguo, € que puedan adquirirse en farmacias sin
receta médica, tiendas naturistas 0 grandes amacenes, hace que se acepten estos
productos con unas expectativas beneficiosas, en muchos casos magnificadas por la
publicidad. (Sanfdlix, J., Paop, V., Rubio, E., y Martinez, |., 2001).

Seguin investigaciones desarrolladas por Genovés et al. (2001), €l porcentgje de
mujeres que consumen hierbas medicinaes (HM) y medicamentos es superior a de los
hombres, y mas de un tercio de los usuarios investigados toman HM “por gusto”; asi
como practicamente e 100% lo hace por automedicacion. (Sanfélix, J., Paop, V.,
Rubio, E., y Martinez, 1., 2001).
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4.3. El Consumidor de medicinas naturales o alternativas
4.3.1. Tendencia del consumidor hacia el cuidado de la salud
La sociedad de consumo ha tratado de ser abordada desde diferentes aspectos,
buscando en & consumidor € centro principal de estudio, como una base fundamental
para enfocar muchos de los esfuerzos de marketing. EI consumidor ha evolucionado
como lo han hecho |la mayoria de los mercados y tal evolucion se ha hecho susceptible a
ser entendida, analizaday, hasta predecida.

La socidloga Faith Popcon (1990), plantea un conjunto de tendencias que han
sido pioneras en la prediccion de muchas situaciones del mercado actual. Una de las
tendencias que guarda mayor relacion con € consumidor de medicinas naturales es la

siguiente:

La Supervivencia es la busgueda de una vida mejor, una existencia mas
dichosa y prolongada. Esta posibilidad de una vida mejor tiene su
respuesta en la prevencion de enfermedades, de la vgjez y de la misma
muerte. (...) Nos estamos convenciendo que la enfermedad no es
solamente un capricho del destino o de la genética, sino generamente el
resultado de la eleccién de vida gue hacemos. (...) Mantener la salud por
esfuerzo propio es e futuro que nos espera. Nos convertiremos en
nuestros propios expertos, nuestros propios investigadores (...) El
objetivo de la gente es megorar la cadidad de vida, y la vida,
naturalmente, comienza con € cuidado de nuestro propio cuerpo.
(Popcorn, 1990).

Esa busqueda por la vida sana y la responsabilidad individual y autosuficiente para
lograrla, parece ser parte indicadora en laincursion hacia nuevas vias de cuidarse y, hasta
medicarse. La tendencia hacia la consecucion de una mejor calidad de vida, siendo €
cambio de los habitos aimenticios su megjor reflejo, ha estimulado, del mismo modo, la
seleccion aln més eficiente de aguellas sustancias destinadas a prevenir, diagnosticar,
aliviar o curar las enfermedades (Revista Producto, 2001, p. 27).
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Asi mismo, € Banco de Comercio Exterior (BANCOEX) (2003) afirma la
existencia de una tendencia en la salud venezolana que va mas hacia ser “Curativa’ que

“Preventiva’, la cual se iria evidenciando més notoriamente a medida que se desciende

en el nivel educativo y socioecondmico.

4.3.2. Modelos de Proceso de Decision de pacientes al uso de la Medicina

Complementaria/Alternativa
Caspi, O., Koitan, M., y Criddle, M. estudiaron la orientacidn de los pacientes con
desordenes reumatologicos, divididos en tres grupos, los que utilizaban medicina
alopética, los que utilizaban medicina complementaria 'y aternativa, y los que utilizaban
ambas. Y crearon tres modelos en la toma de decision, uno para cada grupo. (Caspi, O.,

Koitan, M., y Criddle, M., 2004).

Proveedor de Opiniony
Eleccion

Vaor delafuncién de l H la.Sdleccion ddl
acer la Seleccién
status \ Identificar opciones R Tratamiento
del tratamiento >
Vaor de bienestar L —7
Eval.uar Considerar
Evaluar s;evgr(;I dad Prognosis
consecuencias diagnostico

potenciales

Figura 5. Un modelo descriptivo parala medicina aternativay complementaria, relativo al proceso de
toma de decision del grupo aopético (Caspi, O., Koitan, M., y Criddle, M., 2004).
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En & modelo anterior se evidencian los siguientes elementos claves en € grupo

(Caspi, O., Koitan, M., y Criddle, M., 2004):

e Buscan cuidado de la salud con incrementada incapacidad y disfuncion.

e Confian en los proveedores de medicina alopaticay sus decisiones.

e Pasividad relativa en €l proceso de toma de decisiones.

e Pocainformacién activa buscada por cliente/paciente.

e Consideraran terapias aternativas como prevencion o s la condicion es

desesperanzadora, 0 hay poco riesgo en laterapia.

Intuitivo
“rightness
of fit”

Escepticismo
inherente alos
sistemas

Testimonios

personales \ v

Identificacion Experimentar Hacer la
delas opciones con opciones eleccion del

A 4
A\ 4

de tratamiento tratamiento
Repeticion de / \

aprobaciones
/sugerencias

Conforte con
incertidumbre

Sistemade

experiencias
negativas anteriores

Figura 6. Un modelo descriptivo parala medicina aternativay complementaria, relativo al proceso de
toma de decision del grupo alternativo (Caspi, O., Koitan, M., y Criddle, M., 2004).

Este model o determina | os siguientes elementos claves en grupo aternativo (Caspi,

0., Koitan, M., y Criddle, M., 2004):

e Consideran intervenciones basadas en sugerencias convincentes y repetidas, asi

como testimonios personales.
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e Presentan escepticismo tanto hacia el cuidado de la salud corriente, como hacia €l
aternativo.

e Experimentan con varias modalidades de tratamientos antes de la decision.

e Inherente al confort con incertidumbre.

e Aceptan responsabilidad personal para las opciones. Participacion activa en €
proceso de toma de decisiones.

e El Intuitivo “rightness of fit” es un mediador significante del proceso.

Fuerzade
la
evidencia

Inherente

Literatura

.. - l v Hacer la
Testimonios | de_ntlfl car . seleccion
personales | opcionesde Investigacion de v del
deasociados [ | tratamiento opciones de tratamiento tratamiento
cercanos

Percepcion
Vador dela Vaor dela Itoglca.del
. X ratamiento y
credibilidad convergencia la evidencia
del sistemae delos
informacion hallazgos

Consistencia
conla
creenciaen
el sistema

Figura 7. Un modelo descriptivo parala medicina alternativay complementaria, relativo al proceso de

toma de decisién del grupo complementario (Caspi, O., Koitan, M., y Criddle, M., 2004).

Los siguientes elementos claves en € modelo del grupo complementario son los
siguientes (Caspi, O., Koitan, M., y Criddle, M., 2004):

e Testimonio por amigos personales y asociados cercanos iniciala busqueda.



e La credibilidad de evidencia es cuidadosamente examinada, mediada por
curiosidad intelectual y escepticismo.

e Decisiones se basan en percepcion logica del tratamiento y sus gastos; proceso
cognitivo del peso de las evidencias.

e La examinacion del tratamiento incluye la consideracion de encgar entre la
evidencia, laterapiay lacreenciaen € sistema.

e Participacion activaen e proceso de tomade decision.

4.4.  Mercado de Productos Naturales en Venezuela
En vista a surgimiento de una nueva tendencia hacia el cuidado de la salud y la
situacién econémica que atraviesa Venezuela en la actualidad, € consumo de medicinas

natural es ha presentado un crecimiento en los Ultimos afios.

Debido al deterioro de la economia venezolana que ha ocasionado €l
elevado encarecimiento de los productos farmacéuticos tradicionales y el
deterioro de los servicios basicos de salud gran parte de la poblacion de
bajos recursos ha sustituido los medicamentos alopéticos por productos
naturales sucedaneos terapéuticamente y ha recurrido cada vez mas a
conocimientos tradicionales para e cuidado de la sadud (Banco de
Comercio Exterior, 2003).

Para e 2001 los productos naturales representaban € 20% de las ventas que
generan los medicamentos OTC (aquellos que no requieren prescripcion médica) lo cua
corresponde a aproximadamente 40 millardos de bolivares (Revista Producto, 2001, p.
27).

En e Ministerio de Salud y Desarrollo Social, para € 2001, se registraron un tota
de 1.359 productos naturales, segun € listado de la Direccion de Drogas, Medicamentos

y Cosméticos de este organismo. (Banco de Comercio Exterior, 2003).
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Tabla8.Productos Naturales Registrados por el MSDS (Banco de Comercio Exterior, 2003).

Afio Cantidad Porcentaje
1986/1997 642 47.24
1988 160 11.77
1999 247 18.18
2000 271 19.94
Sept-2001 39 2.87
Totales 1359 100

4.5.  Definicion de los Medicamentos
4.5.1. Definicion de productos farmacéuticos
Laley de Medicamentos, dentro del Titulo Il, Capitulo I; define en € articulo 3
que “se considera medicamento a toda sustancia y sus asociaciones 0 combinaciones,
destinadas a prevenir, diagnosticar, aliviar o curar enfermedades en humanos y animales,
a los fines de controlar o modificar sus estados fisioldgicos o fisiopatol6gicos’. (Gaceta
oficial N° 37.006, 2000)

Las medicinas farmacéuticas son definidas en la Ley de Medicamentos del 3 de
agosto del 2000 en su articulo nimero 5, dentro del capitulo nimero 1l como “Todo
preparado que contenga € o los principios activos asociados 0 ho a uno 0 mas
excipientes, formulados en una forma farmacéutica o de dosificacion y que haya pasado

por todas |as fases necesarias para su dispensacion”. (Gaceta oficial N© 37.006, 2000)

4.5.2. Definicion de Producto Natural
En e Articulo 4 Gaceta oficial (2000), dd titulo y capitulo antes citado, define
dentro de aquellos productos que se consideran medicamentos a los productos naturales,

|os cuales son:

Toda sustancia de origen animal, vegetal o mineral, que haya sido

acondicionado para e uso farmacoterapéutico por simples
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procedimientos de orden fisico, autorizados por el Ministerio de Salud y
Desarrollo Social, requiriéndose para su expendio autorizacion e
inscripcion en el Registro de Productos Naturales, y que cumplan con las
pautas establecidas en |as normativas legales que rigen a respecto, y con
los criterios basicos de evaluacion, calidad, inocuidad y eficacia de los
mismos. (Gaceta oficial N° 37.006, 2000).

Contenido en € Titulo 1I, Capitulo 1V, La Ley de Medicamentos, refiriéndose a
los productos naturales, expone que el Ministerio de Salud y Desarrollo Social (MSDS)
“sometera a autorizacion previa cada lote de fabricacién de producto terminado y

condicionaralacomercializacion” (Gaceta oficial N° 37.006, 2000).



MARCO METODOLOGICO

1. Determinacion delos objetivos
1.1  Objetivo General
Establecer perfiles de consumidores de medicinas naturales, hombres y mujeres

mayores de 20 afios, en el Area Metropolitana de Caracas.

1.2  Objetivos Especificos
e Identificar el comportamiento de compra de consumidores de medicinas naturales,

hombres y mujeres mayores de 20 afios, en €l Area Metropolitana de Caracas.

e |dentificar el comportamiento de uso de consumidores de medicinas naturales,

hombres y mujeres mayores de 20 afios, en €l Area Metropolitana de Caracas.

e Describir perfiles sociodemograficos de consumidores de medicinas naturales,

hombres y mujeres mayores de 20 afios, en €l Area Metropolitana de Caracas.

e Describir perfiles psicograficos de consumidores de medicinas naturales,

hombres y mujeres mayores de 20 afios, en €l Area Metropolitana de Caracas.

e Describir perfiles actitudinales de consumidores de medicinas naturales, hombres

y mujeres mayores de 20 afios, en el Area Metropolitana de Caracas.

2. Pregunta delalnvestigacion
¢Como es e perfil del consumidor de Medicinas Naturales en e Area

Metropolitana de Caracas?
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3. Sistemade Variables

Debido a tipo de investigacion que se esta realizando, la misma esta ausente de
variables que se manipulen o que intervengan. Se basa en € estudio de dimensiones para

alcanzar |os objetivos planteados.

4. Operacionalizacion

4.1 Dimensiones e Indicadores

Dimensiones Indicadores

Reconocimiento de las necesidades

Toma de decisiones Busgueda de informacion

Evaluacion de alternativas y seleccion del producto

Marcas conocidas

Marcas compradas

: L Productos comprados
Comportamiento de Adquisicion

Condiciones de Adquisicion

Lugares habituales de compra

Tiempo intercompras

Tipo de utilizacién del producto

Comportamiento de utilizacion Producto sustituto

Categoria sustituta

Atributos de la categoria

Actitud
Atributos de las marcas
Trabao
Actividades Hobbies

Vida Socid
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Dimensiones

Indicadores

Intereses

Familia

Trabgjo

Hogar

Diversiones

Alimentacién

Realizacion personal

Salud

Opiniones

Sobre si mismo

Asuntos sociales

Politica

Economia

Futuro

Estratificacion sociodemogréfica

Edad

Género

Estado Civil

Familia

Formacion

Ocupacion

Ingresos

Nivel socioecondmico




1.1  Cuadro técnico-metodol 6gico de cada objetivo

Objetivos

Dimensiones

Indicadores

Sub-indicadores

items

Fuente

Instrumento

Identificar el
comportamiento
de compra de los
consumidores de

medicinas
naturales, en
hombres y
mujeres, mayores
de 20 afios

Toma de
decisiones

Reconoci-
miento de las
Necesidades

¢Cuales son las razones que lo/la
impulsaron a tomar Medicinas
Naturales?

¢Qué lo impuls6 a tomar medicinas
naturales? ;Qué queria contrarrestar?
¢ QUué queria prevenir?

Consumidor

Entrevista

Encuesta

Busqueda de
informacion

Antes de tomar una decisién de compra
de Medicinas Naturales, ¢Realiza algin
tipo de basqueda de informacion?
¢Como la realizé? ;Qué informacion
busc6?;En donde y en qué momento la
obtuvo?
¢Esa informacion tuvo alguna
influencia en su decision de compra?
¢De qué manera? Una vez que tomd la
decision de comprar Medicinas
Naturales, ¢Buscé informacion
adicional? ¢ Cual fue el motivo de esta
bisqueda? ¢Esa informacion tuvo
alguna influencia en su decision de
compra? ¢De qué manera?

Antes de tomar una decision de compra
de Medicinas Naturales, ¢Buscé algin
tipo de informacién? ;,Coémo fue la
busqueda de informacién? ;Qué
informacion buscd? ¢ Cudl fue el nivel
de influencia que tuvo esa informacion
en su decision de compra?

Consumidor

Entrevista

Encuesta




Evaluacién de

alternativas y

seleccion del
producto

Cuénteme como fue la evaluacion de
las alternativas para determinar cual
marca y cual producto comprar ;Como
determiné cual producto debia
consumir? ;Como determiné cudl
marca comprar?

¢Evaluo alternativas considerando mas
de una opcion en el momento de la
compra? ¢ Cuales aspectos evalug?

Consumidor

Entrevista

Encuesta

Comportamiento
de Adquisicion

Marcas
Conocidas

¢Cuales marcas Medicinas Naturales
conoce? ¢ Cudles marcas de Medicinas
Naturales ha visto u oido hablar?

¢ Cudles de las siguientes marcas de
Medicinas Naturales conoce, ha visto u
oido hablar?

Consumidor

Entrevista

Encuesta

Marcas
Compradas

Hableme de las marcas que compra
¢Cual es la marca que compra
habitualmente? Hableme de esta marca
¢ QUué representa para usted? ;Qué
marcas compra habitualmente? En caso
de que no consiga esta marca, ¢ Cual
marca escoge comprar?

Consumidor

Entrevista

¢ Cudles marcas compra? ;Cuales ha
usado en los ultimos tres meses? ¢ Cual
es la primera opcion de compra? En
caso que no consiga esa primera opcion
¢Cual marca decide comprar?

Consumidor

Encuesta

Productos
Comprados

¢Cuales productos compra
habitualmente?

Consumidor

Entrevista
Encuesta




¢Cuanto paga por el producto? ;Cuanto
esta dispuesto (a) a pagar por estos
productos? ;Qué cantidad del producto
compra por compra?

¢Quién compra habitualmente el Entrevista
.. producto en su hogar? ¢Suele comprar
Cg\r:jdf;;r(l:?gr?e estos productos para alguien mas que Consumidor
q usted? ¢Para quién?
¢ Cuénto paga por la unidad? ;Qué
cantidad del producto compra por
compra? Encuesta
¢Quién compra habitualmente estos
productos en su hogar?
¢En qué tipo de lugares realiza la
5 3 Evi .
_compra? cEwae_glgun factor que Entrevista
influya en la decision del lugar de la
Lugares compra? ¢ Cudles son esos factores?
habituales de ¢En qué lugares acostumbra a realizar Consumidor
compra la compra de Medicinas Naturales?
¢Cudles de los siguientes factores Encuesta
influyen en la decision del lugar de la
compra?
. ¢ Cudanto tiempo transcurre para que .
. Tiempo vuelva a adquirir el producto? Consumidor Entrevista
intercompras . - - -
¢ Cada cuanto tiempo realiza la compra? Encuesta
Tipo de s e
Identificar el utilizacion del ¢Cuales la utilizacion que le da al Consumidor Entrevista
- producto?
comportamiento producto
de uso de ¢Existe un producto sustituto? ;Cual?
consumidores de . ¢En qué situaciones decide no utilizar .
L Comportamiento - . Entrevista
medicinas I Producto medicinas naturales y por cuéles
de utilizacion - !
naturales en sustituto productos las sustituye? Consumidor
hombres y Categoria ¢Utiliza un producto sustituto? ;Cual?
mujeres, mayores sustituta ¢En qué situaciones decide no utilizar Encuesta
de 20 afios.

medicinas naturales y por cuales
productos las sustituye?




Digame ;Qué caracteristicas poseen los
medicamentos naturales?

;Qué importancia le otorga a esas Entrevista
Atribut | ¢ -~ _
butos ‘i'e a caracteristicas? Consumidor
Categoria —
Describir perfiles Al momento de comprar Medicinas
actitudinal de los Naturales ¢Qué importancia le otorga a Encuesta
. las siguientes caracteristicas?
consumidores de —
L Dentro de las marcas de Medicinas
medicinas . . L .
naturales. en Actitud Naturales que conoce, digame ¢Qué Entrevista
hombre s y atributos le otorga a cada marca?
de 20 afios 4 q ) Consumidor
marcas corresponden a cada una de las marcas;
describa el significado que tiene para Encuesta
usted esa caracteristica; e indique el
nivel de agrado o desagrado hacia la
caracteristica.
En mi actividad laboral se valora las
Humanistico humanidades (literatura, historia,
artes...)
En mi actividad laboral se valora la
Cientifico investigacion y el trabajo cientifico
L . . (quimica, medicina, fisica...) .
Describir perfiles Trabajo —— Consumidor Encuesta
Sico réfic% de los J En mi actividad laboral se valora el
pcons%mi dores de Técnico trabajo tecnificado (computacion,
medicinas electrénica, etc.)
Actividades En mi actividad laboral se valora la
naturales, en L L
h Manual habilidad manual (mecénica,
ombres y L
mujeres, mayores carpinteria, mano de obra...)
de 26 afios Actividades Suelo utilizar mi tiempo libre para leer
literarias €0sas que me gustan
Suelo utilizar mi tiempo libre para ir al
Hobbies L gimnasio, ir a caminar, practicar algun Consumidor Encuesta
Actividades . s
fisicas deporte o realizar alguna otra actividad

para mantenerme activo y cuidar mi
figura




Actividades del
hogar

Suelo utilizar mi tiempo libre para
cocinar o hacer manualidades

Entretenimiento

Suelo utilizar mi tiempo libre para
escuchar musica, ir al cine o ver
peliculas alquiladas

Rumbear con

Suelo utilizar mi tiempo libre para

amigos rumbear con mis amigos
L Suelo utilizar mi tiempo libre para
Actividades . . np P
. reunirme con mis amigos, tomarnos
recreativas con . . o
. algo, jugar juegos como doming,
amigos

poquer, truco

Viajes de Playa

Suelo utilizar mi tiempo libre para irme
a la playa

Vida Social

Vida social con
muchos amigos

Acostumbro tener muchos amigos y
salir con ellos cada vez que puedo

Actividades . L
. Acostumbro realizar actividades con
sociales con . .
. mis vecinos(as)
vecinos
Vida social en el . .
Acostumbro organizar cenas familiares
hogar
Visitar Acostumbro ir a cenar de vez en
restaurantes con cuando con mi pareja a restaurantes
pareja nUevos

Entretenimiento

Acostumbro salir siempre con mi
familia, llevar a los nifios a los

con hijos videojuegos, a los parques o ir a las
pifiatas
Acostumbro salir todos los fines de
Vida social de semana y a veces en dias de semana a

rumba activa

cafés, discotecas u otros lugares donde
pueda conocer gente nueva

Vida social con
pocos amigos

Acostumbro relacionarme con pocas
personas pero son amigos
incondicionales y con ellos hago las
cosas que me gusta hacer en grupo

Consumidor

Encuesta




Acostumbro siempre estar solo y es

Intereses

Aislamiento - .
cuando mejor me siento
Dedicacion . - .
Para mi la familia es lo mas importante
absoluta a la .
. y dedico todo a ella
familia

Balance entre
vida personal y

La familia tiene un lugar en mi vida
pero tengo dedicacion hacia otras cosas

Familia familia al mismo tiempo Consumidor Encuesta
DEd,'C?C'On Intento estar pendiente de mi familia
esporéadica a la . .
- mas que todo en las fechas importantes
familia
Falta de interés - . . .
. e La familia no es primordial para mi
hacia la familia
Dedicacion Para mi el trabajo es primordial y
absoluta al mientras mas me pueda dedicar a éste,
trabajo mejor
Sacrificio . . .
Para mi el trabajo es necesario y
moderado por el algunas veces me sacrifico por él
Trabajo trabajo g P Consumidor Encuesta
El trabajo en el | No le dedico a mi trabajo mas de lo que
justo lugar se merece
Poca Mientras menos trabaje mejor y asi
importancia puedo dedicarme a otras cosas mas
hacia el trabajo importantes
Dedicacion M_e gusta dedicar el mayor espacio de
mi tiempo para mantener mi hogar en
absoluta al hogar
orden
Dedicacion Me gusta dedicarme a mi hogar cada
frecuente al
hogar vez que puedo _
Hogar Consumidor Encuesta
Intento de . .
S Intento estar pendiente de mi hogar por
dedicacion al s
lo menos los dias libres
hogar

Poco interés de
dedicacion al
hogar

Mientras menos esté pendiente de mi
hogar mejor




Elevado interés
hacia la
diversion

Me encanta divertirme todo el tiempo

Diversion con
responsabilidad

Divertirse es importante pero después
de las cosas primordiales

Diversiones - - — Consumidor Encuesta
No hay tiempo No tengo espacio en mi vida para la
para divertirse diversion
Diversion como
pérdida de Divertirme es no hacer nada
tiempo
Interés hacia la
buena Alimentarme bien es primordial
alimentacion
Alimentacion . ., .
La alimentacién es un placer para mi
como placer
Alimentacion Alimentacion . . Consumidor Encuesta
oMo Me alimento porque simplemente es
. . necesario
supervivencia
Alimentacion . L .
La alimentacion es parte importante en
como un modo A .
. . mi vida social
de vida social
Obtencién de
He alcanzado todas las metas que me
todas las metas
he propuesto hasta ahora
N propuestas
Realizacion —— - .
Conciencia de Estoy satisfecho con los logros y las Consumidor Encuesta
personal L .
actividades a metas que he obtenido hasta ahora,
realizar para aungue sé qué hacer para alcanzar los
alcanzar metas que me faltan
Monitoreo Estoy siempre pendiente de la salud,
constante a la leo sobre como mantenerme bien y voy
salud al médico constantemente
Interés en llevar Intento mantenerme sano, comiendo .
Salud Consumidor Encuesta

una vida sana

siempre bien y llevando una vida activa

Poca atencién a
la salud

Le presto atencion a mi salud sélo
cuando mi cuerpo me avisa que algo
anda mal




Sélo ante
enfermedades se
presta atencion a

la salud

Me preocupo por la salud Unicamente
cuando de verdad estoy muy enfermo

Opiniones

Divertido

Me gusta hacer reir a todo el mundo y
ser el més divertido

Ser el centro de

Me encanta entrar a un lugar y que

atencion todos volteen a verme
. Me gusta dirigir a las personas y que
A Lider . .
Sobre si mismo ellos me sigan Consumidor Encuesta
Pasar por No me gusta ser el centro de atencién,
desapercibido prefiero pasar por desapercibido
Intelectual que . .
. - Soy una persona pensativa e intelectual
s6lo le importa .
P que no le importa lo que haga la gente
€l mismo
Preocupacion Me preocupa demasiado la pobreza y
por la pobreza los nifios abandonados
Preocupacion Me preocupa demasiado la
por el medio contaminacién y el calentamiento
ambiente global
Preocupacion . S
ocupac Me preocupa demasiado la situacion
por situacion del .
; actual del pais
pais
Asuntos Preocupacion :
. P . , Consumidor Encuesta
Sociales por los Me preocupa demasiado los fenémenos
fenémenos naturales que estan aconteciendo en el
naturales mundo
mundiales
Interés por los Los temas religiosos me importan
temas religiosos mucho
Los problemas -
Unicamente me preocupan los
personales son -
o problemas que me afectan directamente
mas importantes
" La politica como " . .
Politica P La politica es un mal para la sociedad Consumidor Encuesta

un mal




La politica como
un beneficio a la

La politica es necesaria porque
acompanfa a la sociedad

sociedad
La politicacomo | Sin la politica no existirian los paises
civilizante civilizados

La politica como
consecuencia del
desempefio de

La politica es buena Unicamente cuando
los politicos lo son

los politicos
Importancia de .
. Me preocupa en extremo la economia
la economia .
. mundial
mundial
Importancia de .
. Me preocupa en extremo la economia
. la economia . .
Economia . nacional Consumidor Encuesta
nacional
Importancia . .
_mp Me preocupa mi bolsillo, no me
Unicamente de la | . L
] importa qué esté pasando con el resto
economia
del mundo
personal
Trabajo y éxito | El futuro es tener un buen trabajo y ser
personal una persona exitosa
. El futuro es tener una familia grande y
Familia
una bella casa
Salud El futuro es verme bien conmigo
Futuro mismo y con mi cuerpo Consumidor Encuesta
Fisicamente .
. El futuro es estar saludable siempre
satisfecho
Ver N .
. El futuro es ver a mis hijos y a mis
generaciones .
nietos crecer
crecer
Describir el perfil Edad ¢En qué afio naci6?
sociodemogréfico Estratificacion Género ¢ Cudl es su género?
de los sociodemo- Estado Civil ¢Cual es su estado civil? .
. e - — > — Consumidor Encuesta
consumidores de graficao Familia ¢ Tiene hijos? ¢Cuantos hijos tiene?
medicinas descriptiva ¢ Cuéntas personas viven en su casa?
naturales, en Formacién ¢Cual es su nivel de estudio?




hombres y
mujeres, mayores
de 20 afios

Ocupacioén

¢A qué se dedica?

Ingresos

¢Cuanto gana mensualmente?

Nivel
Socioeconémico

Indique la Urbanizacién, Sector,
Parroquia o Barrio en dénde vive

Consumidor

Encuesta
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5. Determinacion del tipo de Investigacion

El trabajo de grado es de tipo Descriptivo-Exploratorio. Descriptivo, porque se
enfoca en conocer la naturaleza de los problemas. Exploratorio, puesto que la
investigacion se fundamentara en un estudio del consumidor y la misma requiere
“...estudios que busquen especificar las propiedades importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a andlisis (...) ademas de
describir situaciones y eventos” (Hernandez, R., Fernandez, C., y Baptista, P., 1991, p.
60). En este caso, el perfil del consumidor de medicinas naturales sera la situacion a
describir.

Para la finalidad de esta investigacion es importante tomar en cuenta que “asi
como los estudios exploratorios se interesan fundamentalmente en describir, los
descriptivos se centran en medir con la mayor precisién posible” (Hernandez, R.,
Fernandez, C., y Baptista, P., 1991, p.61). Por ello, ambos tipos se utilizan para el

desarrollo de las fases investigativas planteadas. La investigacion consta de dos fases.

La primera fase es exploratoria, la cual cuenta con estudios cualitativos,
enfocados en entrevistas a consumidores: hombres y mujeres, mayores de 20 afios, que
consumen medicinas naturales. La segunda fase se realiza bajo un estudio cuantitativo a
través de la aplicacion de encuestas a consumidores, delimitados de la misma manera que

en la fase anterior.

6. Disefio delalnvestigacion

El disefio de la investigacion serd no experimental, ya que no se construira
ninguna situacién, sino que se observaran situaciones existentes. Consiste en observar
fendmenos tal y como se presentan en la realidad, sin manipular variables, para después

analizarlos. (Hernandez, R., Fernandez, C., y Baptista, P., 1991)
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También se definird como de corte transversal, debido a que se realizara la
recoleccion de los datos en tiempo determinado y limitado; pues el propoésito de describir
y analizar las variables en un momento dado. (Hernandez, R., Fernandez, C., y Baptista,
P., 1991, p. 186).

7. Determinacion delas unidades de analisis

Los consumidores son considerados como unidades de andlisis para esta
investigacion. Las edades de estos individuos estaran comprendidas entre los 20 y 75
afios, pertenecientes a las clases sociales B, C, D y E, residenciados en el Area

Metropolitana de Caracas, consumidores de Medicinas Naturales.

8. Elaboracion deinstrumentos para la recoleccion de datos
8.1  Seleccion
8.1.1 Entrevistas
Se realizaran a los consumidores y se conoce como un “proceso formalizado en el
que un entrevistador bien capacitado formula a un sujeto un conjunto de preguntas
semiestructuradas de sondeo, por lo regular, en una persona” (Hair, J., Bush, R., y
Ortinau, D., 2000 p. 215).

Las entrevistas representaran la primera fase de la investigacion, permitiendo
explorar la unidad de analisis y siendo un mecanismo correctivo y moldeador del

instrumento a aplicar en la segunda fase.

8.1.2 Encuestas
Segun Hair, J., Bush, R., y Ortinau, D. (2000):
Los métodos de investigacion por encuestas son procedimientos de
investigacion para recolectar grandes cantidades de datos puros mediante

formatos de preguntas y respuestas (...) Permiten generar informacion para
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responder preguntas sobre cémo, quién, qué, donde y cudndo respecto a
factores y condiciones del mercado. (p. 251)

Las encuestas representaran la segunda fase de la investigacion, las cuales surgiran
de los items reflejados en la operacionalizacion para ser contestados con estas. Su disefio
viene de la mano de los datos obtenidos por la aplicacion de las entrevistas, permitiendo
que este instrumento sea lo mas exacto posible para responder la pregunta de la

investigacion.

8.2  Diseio
8.2.1 Entrevistas
El instrumento de las entrevistas comprende un conjunto de preguntas

semiestructuradas y abiertas, las cuales tienen el siguiente disefio:

l. PARTE

A. Categorias de clasificacion para la muestra (manejo del entrevistador):
Edad:
Sexo:

Urbanizacion, barrio o parroquia donde vive:

1. PARTE. Toma de decisiones

¢Qué lo impulsé a tomar Medicinas Naturales?

¢Por qué consume Medicinas Naturales?

Hablame de ¢ Cémo fue la busqueda de informacion?

M w0 D e

Una vez que determind que queria consumir Medicinas Naturales

¢ Como se informd acerca de éstas?

o

¢ Qué informacion busc6?

6. ¢Como busco la informacion?
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10.
11.

© © N o g &~ DN

e e e
w N o

14.
15.

¢En ddénde y en qué momento la obtuvo?

¢Esa informacién tuvo alguna influencia en su decision de compra?
¢De qué manera?

Cuenteme ¢Como fue la evaluacion de las alternativas para determinar
qué marca y qué producto comprar?

¢ Como determind qué producto debia consumir?

¢ Como determin6 qué marca comprar?

PARTE. Comportamiento de Adquisicién

¢ Cuales marcas Medicinas Naturales conoce? ;Cuales marcas de
Medicinas Naturales ha visto u oido hablar? (Mostrar logotipos y
preguntar si recuerdan otras que no estén alli)

Hableme de las marcas de Medicinas Naturales que compra

¢Cual es la marca que compra habitualmente?

Hableme de esta marca ¢ Qué representa para usted?

En caso de que no consiga esta marca, qué marca escoge comprar

¢ Qué productos compra habitualmente?

¢ Qué cantidad del producto compra?

¢ Cuanto paga por el producto?

¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por estos productos?

¢Quién compra habitualmente el producto en su hogar?

¢Suele comprar estos productos para alguien mas que usted? ;Para quiéen?
¢En qué tipo de lugares realiza la compra?

¢ Existe algun factor que influya en la decision del lugar de la compra?
¢ Cuéles son esos factores?

¢Influye la presencia de promotores en el lugar de compra?

¢ Cuanto tiempo transcurre para que vuelva a adquirir el producto?
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IV.  PARTE. Comportamiento de Utilizacién

1.  ¢Cual es la utilizacion que le da al producto?
2.  ¢Existe un producto sustituto? ¢ Cual?
3. ¢Enqué situaciones decide no utilizar medicinas naturales y por qué

productos las sustituye?

V. PARTE. Actitud

1. Digame ¢Que caracteristicas poseen los medicamentos naturales?

2. ¢Qué importancia le otorga a esas caracteristicas?

3. Dentro de las marcas de Medicinas Naturales que conoce, digame qué
atributos les otorga a cada marca

4.  ¢Cuél es la razén principal por la cual compra Medicinas Naturales?

8.2.2 Encuestas

Las encuestas constard&n de un numero de veintisiete preguntas, presentando
preguntas cerradas, de una o multiples opciones de respuestas, asi como preguntas
semiabiertas y abiertas. Del mismo modo se utilizaran escalas ordinales y de intervalo

ordinal en algunas preguntas. El disefio final de la encuesta se observa en el Anexo D.

8.3  Validacion
Las entrevistas fueron validadas por los profesores Eugenia Canorea, Jorge
Ezenarro de de la Universidad Catolica Andrés Bello, expertos en el area de investigacion
publicitaria, quienes también cuentan con una amplia experiencia en asesoria

metodologica, ademas del tutor académico de esta investigacion, Davison Pereira.



65

Las encuestas, del mismo modo, contaron con la revision y aprobacion, por parte
de expertos, como lo fue la profesora Eugenia Canorea y el profesor y tutor Davison

Pereira.

84  Ajuste
Para asegurar el entendimiento del instrumento de las entrevistas por parte de la
muestra, se practicaron tres entrevistas de prueba a sujetos bajo caracteristicas similares
de seleccidon, la cual determind la aprobacion de la herramienta sin realizar ajustes

posteriores.

Los ajustes realizados a las encuestas fueron determinados, en primera instancia,
por los resultados obtenidos luego de la aplicacion de las entrevistas. Se contabilizaron
las respuestas de todos los entrevistados y se cerraron las preguntas que conformarian las
encuestas, limitando asi al encuestado a responder las opciones pertenecientes a cada

pregunta.

Asi mismo, mediante la aplicacion de las entrevistas se percibid la ineficiencia de
algunas preguntas, éstas eran contestadas en el momento que se realizaban otras
interrogantes, por lo tanto su presencia en la herramienta era innecesaria. Estas preguntas
que fueron eliminadas son la influencia de la presencia de promotores en el lugar de
compra, la compra del producto para alguien méas que el individuo, ¢Por qué consume
medicinas naturales? y como fue la busqueda de informacion. A su vez, las opciones de
respuestas fueron sustituidas o complementadas por las expresadas por los entrevistados
ya que ademas de nutrir y complementar a la herramienta estructurada y cierran las

opciones de respuesta de los encuestados.

En segundo lugar, las encuestas fueron sometidas a cambios debido a que se
aplicaron diez a consumidores de medicinas naturales, para comprobar el tiempo de
llenado, asi como lograr el perfeccionamiento de la misma, a través de ciertos cambios

estructurales y de redaccién encontrados. Los cambios estructurales mejorados fueron la
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diagramacion de cuadros, tamafio y fuente de la letra, ya que los disefiados dificultaban la
lectura de la herramienta y aumentaban el tiempo de llenado. Consecuentemente, se
adaptd la herramienta segun los comentarios de estos individuos, facilitando el proceso

de aplicacion posterior.

9. Disefio del plan operativo de muestreo
9.1 Definicion dela poblacion deinterés
Para ambas fases, la poblacion de interés tendra las mismas caracteristicas: se
realizardn entrevistas y encuestas a hombres y mujeres, que sean consumidores de
medicinas naturales, comprendidos en edades entre 20 y 75 afios, pertenecientes a las
clases sociales B, C, D y E, y que estan residenciados en el Area Metropolitana de
Caracas.

9.2  Método de recoleccion de datos
El método de recoleccion de datos para la primera fase sera entrevistas en el hogar
de la persona, a manera de tener la posibilidad de realizar preguntas de sondeo y lograr

profundidad en la recoleccion de los datos.

Para la segunda fase, se aplicaran las encuestas a las personas en sus casas, en el
metro y en las cercanias a varios centros de compra de medicinas naturales. Otra parte de
las encuestas, serd enviada via correo electronico para su aplicacion, debido a que el
numero de encuestas y los recursos disponibles de los investigadores exigen multiples

métodos para acelerar la recoleccion.

9.3  Seleccion del método de muestreo
Para ambas fases de la recoleccion de los datos, el muestreo sera no probabilistico.
Para la primera fase, se seleccionaran a los individuos bajo las caracteristicas antes
mencionadas en la poblacion de interés y estara sujeta al método de muestreo por juicio

de experto, mediante el cual “se elige a los participantes de acuerdo con la conviccion de



67

un individuo experimentado de que cumpliran con los requisitos del estudio...” (Hair, J.,
Bush, R., y Ortinau, D., 2000, pag. 358). En éste caso, las tesistas fueron las encargadas

de llevar a cabo dicho proceso asesoradas por el profesor Davison Pereira.

Para la segunda fase, se utilizara el método de muestreo por cuotas, el cual consiste
en crear subgrupos a partir de la elaboracion de prospectos de acuerdo a cuotas
preestablecidas, en relacion con caracteristicas de éstos (Hair, J., Bush, R., y Ortinau, D.,
2000, pag. 359). En el caso del grupo de personas a las cuales se les aplicaran las
encuestas, se seleccionardn por cuotas basadas en caracteristicas sociodemograficas de la
poblacion venezolana, como lo son: el porcentaje de las clases sociales, de la edad y del

SEXO0.

9.4  Determinacion del tamafio dela muestra
Para las entrevistas se seleccionaran a veintiun (21) individuos consumidores de
medicinas naturales que estén registradas en el Ministerio de Salud y Desarrollo Social
como productos naturales. Este grupo estara conformado de la siguiente manera:
- 20-35 afos
= Clase B: Un hombre y una mujer.
= Clase C: Un hombre y una mujer.

= Clase DE: Un hombre y una mujer.

- 35-49 afos
= Clase B: Un hombre y una mujer.
= Clase C: Un hombre y una mujer.

= Clase DE: Un hombre y dos mujeres.

- Mayor de 50 afios Clase B: Un hombre y Una mujer
= Clase B: Un hombre y una mujer.
= Clase C: Un hombre y una mujer.

= Clase DE: Un hombre y dos mujeres.
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Se realizaran 500 encuestas a consumidores, las cuales seran seleccionadas bajo
porcentajes arrojados por la empresa Datanalisis, la cual establece lo siguiente:

Variables Datos Informacion Datandlisis Namer o de personas
encuestadas
Poblacion Poblacion de 25.553.504 habitantes 25.553.504 habitantes
Total Venezuela
20-39 afios 31,79% 286 personas
Edad 40-59 afios 17,39% 154 personas
Mas de 60 afios 6,59% 60 personas
Masculino 50,28% 200 personas
Sexo -
Femenino 49,72% 200 personas
B 3% 49
Clase C 17% 49
s0cioeconoémics D 39% 201
E 41% 201

En Venezuela habitan 25.553.504 personas, de las cuales, la poblacion masculina
asciende a 12.849.172 (50,28%), mientras que la femenina alcanza el numero de
12.704.332 (49,72%) (Datanalisis, 2001). Debido a su similitud porcentual, se determin6
encuestar a hombres y mujeres con un valor idéntico, de 50% para cada género (250

individuos).

Segun las cifras correspondientes a las edades de la poblacion, se determinaron los
rangos de éstas y el nimero de individuos a encuestar, los cuales se distribuyeron de la
siguiente manera: doscientas ochenta y seis (286) individuos dentro de las edades que
oscilan entre los veinte y treinta y nueve afios, ciento cincuenta y cuatro (154) individuos
entre cuarenta y cincuenta y nueve afos y, sesenta (60) personas mayores de sesenta
afios; de éste ultimo grupo, se encuesto hasta la edad de setenta y ocho afios.

La informacion que plantea Datanalisis, con respecto a la estratificacion por niveles
socioecondmicos, se utilizd unicamente en la obtencién de porcentajes asignados a cada

clase socioecondmica, para crear la distribucion de estas clases dentro de la muestra.
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Para la identificacion de los individuos pertenecientes a cada clase social, se
recurrié a la segmentacion (expuesta en el Marco Tedrico) disefiada por Cora Urrea, la

cual se basa en un listado de las urbanizaciones a las cuéles pertenece cada clase.

El porcentaje de encuestados, segun los distintos niveles socioecondémicos fue
distribuido de la siguiente manera: 20% Clase BC y, 80% Clase DE. Lo cual representa

los porcentajes aproximados de éstas clases, segun las fuentes obtenidas.

Para concluir, la clasificacion total de personas ha encuestar fue la siguiente:

- De 20 a 39 afios (286 encuestas):
-Hombres (143 encuestas)
-Clase BC (28 encuestas)
-Clase DE (115 encuestas)
-Mujeres (143 encuestas)
-Clase BC (28 encuestas)
-Clase DE (115 encuestas)

- De 40 a 59 afos (154 encuestas)
-Hombres (77 encuestas)

-Clase BC (15 encuestas)

-Clase DE (62 encuestas)
-Mujeres (77 encuestas)

-Clase BC (15 encuestas)

-Clase DE (62 encuestas)

- Més de 60 afios (60 encuestas)
Hombres (30 encuestas)
-Clase BC (6 encuestas)
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-Clase DE (24 encuestas)
Mujeres (30 encuestas)

-Clase BC (6 encuestas)

-Clase DE (24 encuestas)

10. Ejecucion del plan
10.1 Primera Fase. Entrevistas.
Luego de la investigacion teorica necesaria para desarrollar el instrumento y el
reconocimiento de lo que se pretendia abordar, se creo la herramienta de la entrevista a
consumidores. Para tener seguridad de la confiabilidad, se realizaron entrevistas de

prueba y se acudié a expertos para su validacion.

Para su ejecucion, se ubicaron a personas con las caracteristicas especificadas en El
Plan Operativo de Muestreo, se concordaron las citas por teléfono o personalmente, en
las casas de los individuos a investigar. Alli se entrevisto a la persona, la cual fue grabada
en audio para no perder ningun detalle de la informacién obtenida.

Posteriormente a la realizacion de las entrevistas, se procedio a la trascripcion de las
mismas para vaciarlas en una matriz que permitio crear un orden, asi como el andlisis de
los resultados obtenidos. Las observaciones consecuentes de esta fase y la repeticion de
ciertos resultados permitieron generar las respuestas para el instrumento de la encuesta.
El proceso que se realizd para lograr el cumplimiento de esta etapa comprendié dos

meses aproximadamente.

10.2 Segunda Fase. Encuestas.
La seleccion de preguntas y respuestas de las encuestas fueron consecuencia de los
resultados obtenidos en la fase anterior, con apoyo de las bases tedricas estudiadas.
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La administracion de las encuestas se realiz6 en varias estaciones del metro de la
ciudad de Caracas, en lugares cercanos a expendios de medicinas naturales y en casas en
algunas urbanizaciones del Area Metropolitana. Debido a la extension del instrumento,
tomé un promedio de cuatro semanas lograr abarcar el total de la muestra propuesta. Este
debid ser administrado para algunos casos, como por ejemplo, las personas mayores de
60 afios y a ciertos individuos pertenecientes a las clases D y E. Pero, para la mayoria fue
autoadministrado, ya que su complejidad requeria la lectura por parte del encuestado,

aunque casi siempre se hacia con asistencia del encuestador.

Posteriormente, se cred la codificacion y el vaciado del instrumento en el programa
SPSS. Los analisis se centraron en la creacion de tablas de frecuencias y tabulaciones
cruzadas, buscando la mejor manera de ordenar los datos obtenidos, y de este modo,
poder realizar comparaciones de tendencias y porcentajes. A partir de la extraccién de
los resultados mas relevantes y en conjunto con la base teorica, se procedid a su

discusion.



TERMINOS BASICOS

Aceite de Ajo: antibiotico de amplio espectro en la naturaleza, cuya efectividad
radica en € control de las bacterias, virus y hongos toxicos. El aceite de go
mejora, tonifica y fortalece la condicion fisica completa y tiene un efecto
rejuvenecedor en todas las células. A su vez, éste funciona como corrector de

hipertension arterial, regula el azicar y beneficialatuberculosis.

Acido Folico: considerado como necesario para la produccion de energia y
globulos rojos en la sangre. Este medicamento es una ayuda durante el embarazo
ya gue previene ma formaciones del feto y mejora la produccion de leche
materna. Paralelamente, € écido félico aumenta €l apetito, ayuda a mejorar las
dificultades menstruales y es un coadyudante en e tratamiento de la

arteriosclerosis.

Adelgazantes: mejoran € metabolismo de las grasas, logrando asi |a pérdida de

peso en caso de obesidad.

Aminoéacidos: mantienen el balance de nitrégeno en e cuerpo actuando como

generadores de proteina.

Balance B: equilibra el sistema nervioso y ayuda a la disminucién de estrés.
Conjuntamente, este producto colabora en la generacion de glébulos rojos,
elimina los dolores musculares y suple una amplia gama de aminoacidos

requeridos por € cuerpo.

Batidos Proteicos: formulados con una combinacion de ingredientes para
suministrarle al organismo una comida con pocos hidratos y un aporte extra de
proteinas. Estos, ayudan al cuerpo a quemar grasas y satisfacen la ansiedad del

individuo.
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Cal-Mag-Zinc: combinacion de carbonato de calcio, 0xido de magnesio y
sulfato de zinc. Previene la pérdida de minerales del hueso, controlando asi la
osteoporosis. A su vez, regula el sistema cardiovascular y mantiene € sistema

nervioso en equilibrio.

Carbonato de Calcio: coadyudante en e mantenimiento sano de huesos y
dientes. Actuamente, es utilizado en tratamientos de hipertension arterial,
osteoporosis y dolores menstruales.

Citrato de Calcio: importante en la prevencion de osteoporosis, también
bloquea la absorcion sanguinea del radical libre de hierro disminuyendo los
niveles de éste en e cuerpo. A su vez, protege las células hepéticas en aquellas

personas con hepatitis C.

Clorofila: sustancia complga exclusiva de los vegetales utilizada para
contrarrestar enfermedades inflamatorias persistentes y/o cronicas. Los sistemas
tratados mas frecuentemente son: Sistema Digestivo, Articular, Dermatol 6gico,

Nervioso, Oseo, Urinario, Respiratorio, Endocrino y Ginecol 6gico.

Cloruro de Magnesio: controla la depresion y actia como tonificante
neuromuscular. Conjuntamente, previene la osteoporosis y enfermedades del
sistema cardiovascular.

Complejos Vitaminicos: formulas que contienen una variedad de vitaminas y
minerales que ayudan a buen funcionamiento humano. Sus funciones son
variadas, puesto que es consumido como suplemento nutricional, vitaminico y

protege a organismo contralos radicales libres.


http://es.wikipedia.org/wiki/Vegetal�
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Compuestos Antiestres: suplementos de vitaminas que restauran deficiencias
nutricionales del cuerpo humano por las condiciones estresantes. Por otro lado,

ayudan a metabolismo de las neuronas.

Creatina: suplemento nutricional que favorece la generacion de energia en €
musculo durante e entrenamiento aerdbico. A su vez, disminuye la fatiga
durante e gercicio puesto que retrasa la liberacion de Acido Léctico,
consecuentemente, aumenta la resistencia en € entrenamiento de ato

rendimiento.

Ginkgo Biloba: meora & funcionamiento del cerebro por e incremento de

flujo sanguineo, mejorando asi |a oxigenacion cerebral.

Glucosamina: reduce € dolor e inflamacion de articulaciones, estimula la

produccion de los componentes del cartilago y |os protege.

Guarana: estimulante del sistema nervioso derivado de la semilla brasilera
guarana. Comunmente encontrada en suplementos herbales utilizados para la
pérdida de peso y energizantes.

Korean Ginseng: reconstituyente fisico general, € cual aporta energia y
estimula los sentidos. Ayuda a la artritis, artrosis, insomnio, depresion y

trastornos circulatorios.
Melatonina: regula el suefioy lavigilia
Menopausicos: coadyuvantes en la eliminacién las perturbaciones que se

producen durante e climaterio femenino por disminucion de la produccién de

hormonas de los ovarios.
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Omega 3: remueve € colesterol y triglicéridos en exceso. Previene riesgos

coronarios y actiia como anti-inflamatorio en l0s procesos artriticos.

Polen: provee a organismo vitaminas, minerales, proteinas, carbohidratos grasas

y encimas.

Potasio: mantiene la presién estable en d interior y €l exterior de las células y
regula el balance de agua en & organismo. A su vez, disminuye los efectos
negativos del exceso de sodio y participa en e mecanismo de contraccion y

relgjacion de los muscul os (sobre todo en |os pacientes cardiacos).

Quemadores de Grasas: coadyudantes en € tratamiento de la infertibilidad
masculina y meora los problemas prostaticos. Iguamente, actian como
acelerador en la curacion de heridas, ayudan en tratamientos contra € acné y

benefician como antidiuréticos.

Sabila: usualmente es agregada a productos naturales utilizados como
adelgazantes. A su vez, €l gel de la sdbilaregulala glucosa en lasangrey aivia
malestares como nauseas y diarrea. A su vez, reduce excesos de potasio y es

utilizada como laxante.

Ufa de Gato: uncarina tomentosa ubicada en |la flora peruana de Sur América,

es efectiva por sus beneficios anti-inflamatorios y anti-gripales.

Valeriana: hierba utilizada para distintas finalidades, es conocida por sus
diferentes propiedades, entre las cuales se encuentra la de sedante, hipndtica,

anti-inflamatoria y estabilizadora cardiaca.

Vitamina C: antioxidante que estimula la inmunidad, previene y aivia estados

gripales. A su vez, controlael cancer y otras enfermedades.


http://www.zonadiet.com/nutricion/sodio.htm�
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e Vitamina D: también conocida como calciferol, regula el paso de calcio (Ca®") a

los huesos, por |o tanto, la carencia de ésta vitamina produce & raguitismo.

e Vitamina E: antioxidante que estimula la inmunidad, mejora la cicatrizacion y
disuelve tumoraciones benignas de la mama (enfermedad fibroquistica). Asi
mismo, disminuye los sintomas propios de la menopausia y € riesgo de
enfermedades coronarias.


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Raquitismo&action=edit�

ANALISIS DE RESULTADOS

L os datos resultantes de | as herramientas metodol 6gicas empleadas en € estudio se
exponen en el mismo orden que fueron aplicadas, |0 cua permite entender €l proceso de
investigacion realizado. En este capitulo, se despliegan los andlisis de las dos fases del
proceso: Fase 1. Entrevistas y Fase 2: Encuestas, a través de las cuales se obtuvieron los
resultados analizados. En la primera parte, se presentan, en matrices de vaciado, las
entrevistas aplicadas a consumidores de medicinas naturales. Posteriormente, se presenta
lainterpretacion proveniente de las encuestas ef ectuadas, contemplando extraer la mayor
cantidad de informacion resaltante.



1. Entrevistas

Dimension Toma de decisiones
Indicadores Reconocimiento de las Necesidades Busqueda de infor macién
Busqueda de infor macién
items Razones Busgueda deinfor macién previa ala compra Influencia en la decisién de compra adicional
“...me mandaron a tomar medicinas ng "...por lo general pregunto s alguien (...) los habia "Si tuvo (...) parami influye en el "No, no busqué ninguna
minerales (...) y cuando tomaba adelg utilizado y qué marcas eran buenas... € resto dela momento & precio...” “...En @ caso informacion adicional "
porque queria acelerar mi metabolismo...” | informacion que necesito la encuentro en €l lugar del adelgazante, claro quela
donde vaya a comprar, veo las marcas, |os precios, 10s informacién que busqué influy6, porque
Entrev.1 componentes (...) laotramedicina que tomé ya el mi compra se basd en lo que mi cufiado
doctor me larecet6 con marcay todo asi que no tuve me hubiese dicho, mira éstaes malao
queindagar por ahi...” no es mala, defini6 cudl compréy me
dijeron ésta es més fuerte, ésta es menos
fuerte"
"...porque dicen que ya alaedad de "La compré porque vi en television que las mujeres "... Por laexplicacion quedieron 'y "...s0lo meinteresaba este
treinta afios uno tiene que tomar necesitaban Vitamina E y fui alafarmaciay lacompré | mostraban los resultados que se tipo devitaminasy la
principalmente Vitamina E para (...) yo compré la que estaban promocionando en la obtienen a tomar este tipo de productos | propaganda de la marcaque
Entrev. 2 conservarse" television (...) laprimeravez quelavi fue en esa (...) Lainformacion quevi en la vi me gusto, no tuve que
propaganday meintereso lo que escuché" televisién me convenci6 porque lavi buscar més"
buena, nadie me la recomendo..."
"...paralos problemas de la menopausia "Si (...) Por intermedio de mi médico obstetra- "Si, claro” "No"
(...) laestoy tomando porque es natural, ginecologo y de amigas que uno siempre habla qué
porgue |os estrogenos se ha descubierto tomastd, como te hacaido, quetomalaotra(...) Le
que hacen dafio alas mujeres que preguntaba (...) qué tomaban dllas, efectos secundarios,
tenemos los senos fibroquisticos (...) como lesiba, que si de verdad les caian bien, pero de
Entrev. 3 tomo un multivitaminico (...) por resto no indagué mucho"

prevencion y para suplir cualquier
deshalance vitaminico que tenga por mi
edad (...) que por s acaso tiene de
todo..." (y) "...Equaliv que lacompré
parad suefio..."




"...uno oye que las medicinas naturales
son buenasy hay varias marcas que son
muy buenas (...) yo siempre he tomado
Adaptogenosy fui alla, me hice mi

"En latelevision, habia muchos testimonios de gente
gue los tomabayy le habian funcionado”

"...me convenci6 porque la gente da sus
testimonios y dicen que con estas
medicinas se han curado de cancer, de
la préstata, de los dolores®

"No, yo las empecé atomar
y comencé a sentirme
meor..."

Entrev.4 | consultay de acuerdo a dolor y lo quetd
necesitas te mandan lamedicina (...) me
mandaron (...) parael colesterol y para el
dolor en las articulaciones..."
"... Tomo por prevencion més que todo, "...Medieron un catdlogo de Natural Systems(...) ""Seguro, porque vi lainformacion que "No"
porgue lo que tomo es Calcio, complejos | Hace como cuatro afios, en El Paraiso en unafarmacia | daban ali, para qué servian y por eso
Entrev. 5 vitaminicos que debes tomar ya después queabrieron ala(...) y cadamedicinatenialos me decidi acomprar (...) tenia bastante
’ de ciertaedad, entonces me cuido y me ingredientes, para qué servian y ahi empecé a informaci6n detallada de cada tipo de
inclino hacialas medicinas naturales’ consumirlas’ medicinay para qué servia cada unade
dlas'
"Seré la publicidad, que uno oye que "Leyendo revistas o en Internet (...) Paraqué "Lamarcano me importaba mucho, "Todavia busco, en las
hace falta la vitamina, los antioxidantes, servian..." s6lo buscaba algo que me sirviera para revistas'
Entrev.6 | |aVitaminaE, C(...) y cémo sufro de lo que estaba buscando”
tensién buscaba algo que fuera natural”
"...Vitamina E por (...) lapid (...) y por "...mi médico me las recomendd6 lasdosy medio las "Si, llegué directamente alo que ibaa "No, porque(...) mela
¢l cabello porque como tengo € cabello marcas que tenia que comprar (...) fui y (...) hablé con comprar" dieron y ya estoy completa
amarillo se me cae mucho (...) y por € mi ginecdloga me explico todo eso, entonces fui al con estainformacion (...)
Entrev. 7 problemadel acné (...) es por € estrés dermat6logo (y en comerciales de television) hasta los momentos tengo lo
’ (...) Con @ Calcio, que la osteoporosis, "...también ahi meinformé de la osteoporosis" guetengo”
gue yatienes veinticuatro afios, que ya
vas aveinticinco, hay que cuidarse los
huesos..."
"...empecé atomar Vitamina E porque "...fui a ginecélogo y ellame dijo que tomara "... (el) ginecélogo (...) melas mandd "...creo que la que tengo ya
tuve un dolor en un seno y fui al VitaminaEy (...) melasmandé" (¢Esafuela y comencé atomarlas’ es suficiente”
ginecologo y ellamedijo que(...) eso informaci6n que buscé?)"Si... "...lamarcala adquiri
Entrev. 8 podia ser un posible (...) nudito (...) y por medio de |a bailoterapia que hace Natural Systems
bueno me las mandé y comencé a todos los domingosen € C.C.C.T. (...) sempre dan
tomarlas’ informaci6n por medio de volantes, 1os mismos
entrenadores’
"Por la salud y por recomendacion” "Si, loqueleiaen lasrevistas(...) loquerecomiendan | "Enalgunassi(...) dependedelamarca | "No"
"Porque me parecen mas sanasy en latelevision y de parte de algiin médico (...) A y personas que |a estaban tomando y los
naturales, bueno con respecto a Potasio, | través defolletos, busqué qué contenian, como la afos de experienciay seguridad que
Entrev. 9 a Calcio, VitaminaC. Todo lo quetiene | producian, como la hacian, cuél erael laboratorioque | tiene el producto en e mercado”

que ver con huesos, porque ya a cierta
edad uno empieza a sufrir de dolores en
las articulaciones’

las produce” (¢Do6ndey en qué momento la obtuvo?)
"Hace mucho tiempo”




"Mantener un equilibrio y fortalecer la "No (...) como no son ninguin problema secundario y N/A "Si, porque aparece en €
alimentacién que normal mente tengo” son suplementario S mplemente las fortalezco con la listado de las medicinas
alimentacién normal” (¢Dénde busco esa
informacion?)

Entrev. 10 En las farmacias o en los
sitios donde se compran las
medicinas’ (¢hainfluido en
sus compras?)“No
necesariamente’

"maés que todo por lacuestion delasalud | "No, fui lascompréy ya' N/A "Si, porque estoy

(-..) més que todo vitaminas por la edad involucrado con esta areade
(...) amedida que uno tiene mas edad algunamaneraen d trabgjo,
tiene que estar propenso a tomar cosas entonces tengo algunos

Entrev. 11 | nutricionales" conocimientos al respecto. ..
con laindustria
farmacéutica, alimenticia,
toda esa érea’

"no sé, pero ayudan bastante (...) Porque | "...por recomendacion que me dijo lagente(...) "Si, porque me dijeron lamarcay el "No he buscado mas
las medicinas convencionales dejan Personas que lo tomaban™ (Dénde) "hablando producto” informaci6n, porque me he

Entrev. 12 residuosque s en € cuerpo o en el rifibn | casuamente con amigos" sentido bastante bien"

' alalarga’ (tomo) "paralatension (...)
paralostriglicéridos (...) para€
colesterol”
"Porque tengo problemade alergiasy he | "preguntéandole a gente que también sufre de alergias N/A "No, me quedé ahi"
probado miles de tratamientosy me como yo, qué habian hecho, qué les habia
dijeron que lo natural serviaperfectoy recomendado & médico, qué servia, qué habian
por eso fue que lo probé" (Con respecto probado y preguntandole a gente que han pasado por 1o
al Multivitaminico) "Paratener energias, | mismoy me han dicho, mirayo si fui paraallay me ha
para no quedarme dormida’ servido buenisimo. Me recomendaron la casade
Entrev. 13 medicinas Adaptégenos que queda en la Trinidad"
(¢Quién?) Misamigosy unadoctora
(¢Dbnde y como recibiste estainformacion?) “...en
conversaciones casuales y mi mama hablando con un
profesional le dijo miraesto esasi y asi es buenisimo,
Ilévalaparaald’ (Con respecto a GNC) "...mi mama
los ha comprado detodalavida.."
"...fui @ médico y me sentia cansaday "No, nadamés ladel doctor" "Calcibén (...) semprela | "...e doctor fue e que medijo que "...no averiguié porque me
yo le sugeri que me mandara algo para veo en las propagandas...” tomara VitaminaE (...) empecéatomar | senti bien"
estimularme el animo" "...me dolian las laVitaminaE..." (y) "...la segui
Entrev. 14 | rodillasy ladoctoradice que acierta tomando..." Calcibén (...) como

edad ya uno tiene que tomar calcio por
los huesos..."

siempre la veo en las propagandas me
sond esa’




"Cansancio, falta de energia"

"Si" "...con un sefior que es Farmacéutico"

"Si (...) Porque me cansaba muy répido
y @ medijo que tomara esa que tenia

"No"

Entrev. 15 Hierro y me dijo la marca que tenia que
comprar”
"Los bajos costos y la eficiencia" (Por) "Recomendacion” " Opiniones de conocidos” "al oir las recomendaciones opté por "No la consideré necesario
"...cansancio, reemplazar la cafeina" "...pregunté a personas que |la habian probado antes, probar este tipo de productos’ (...) Porquelos productos
"...tos" "necesidad de buscar otraespecie | paraescuchar su opinién” "Con amigos, cuando tuve la naturales no tienen los
de medicinas que satisfaga las mismas necesidad de buscar otra especie de medicinas que mismos componentes
necesidades pero sin tanto quimico" satisfaga las mismas necesidades pero sin tanto quimicos que los
quimico" farmacol6gicosy no tiene
Entrev. 16 efectos secundarios que
tendriaalgin tipo de
remedio o producto
farmacéutico que son
generalmente preescritos
por médicos"
"Para controlar €l peso, paraayudarmea | "Si, en el gimnasio € instructor me sugiri6 € "Si* "d instructor me sugirié (...) y "No, porque estaba contento
aumentar de peso, las utilizaba como un Complejo B o Vitamina B-12 como complejo entonces (...) lascompré" "..mesugirié | con los resultados"
complemento alimenticio” alimenticio para ayudarme a obtener peso mas dos (marcas) pero compré la que yo
Entrev. 17 répido..." (¢Déndey cudndo buscaste esa quise.."
informacion?) "Con mi entrenador, en €l gimnasio y
mientras entrenaba’
"porque me gusta tomar vitaminas, me "No(...) lo deduje yo solito" N/A "No"
Entrev. 18 | gustacuidarme(...) por laedad de uno"
"Como estoy en edad de menopausia fui "...e doctor en laclinica(...) me mand6 atomar "Si, claro (...) Me pareci6 que era algo "Si, después segui
al doctor enlaclinica, (...) y me medicinas naturales (...) Después esainformacion la mejor que las medicinas que tomaba preguntando aladoctora del
recomendd que parala edad que yo tengo | rectifiqué con la doctora de la empresa donde trabajo anteriormente, porque el médico me trabajo que esinternistay
(...) y lamenopausia(...) eramejor que paraver si realmente esos medicamentos funcionaban, explicd que estas medicinas eran abase | ellame haaclarado mis
tomara medicinas naturales como la ellame dijo que si eran muy buenos pero que eran de productos naturales y que no le dudas’ (¢Y esainformacion
Sunshine parael cansancioy € suefioy caros que yo decidiera...” hacian tanto dafio al organismo, eran influencia en su compra?)
como tranquilizante, e Effytofit también mas recomendable para mi salud Si, porque me damés
es tranquilizante para mantenerte con aungue sean un poco mas costosasy me | confianzay seguridad s
Entrev. 19 més energiay te capta més memoria..." decidi ahacer € esfuerzo de vienededla..."

"...paraladepresion, cuando me siento
asi como cabizbagja..." "Me mandaron a
tomar polen para controlar grasasy
moderarte € estdmago y que la comida
tecaigabien..." "...y lasvitaminas para
e cutisy e pelo..." "....Yo todo lo tomo
naturista porque eso fue lo que el médico
me mando atomar"

comprarlas’




"es unaforma de mantenerte siempre
saludabley por prevencién, por Salud"

"Si, lei a respecto” "Revistas, catdlogos' "Todo lo que
tiene que ver con suplementos alimenticios, vitaminas'
"...también tenia amigos que estaban toméndolas y
bueno les pedi informacion aellos..." (¢Haz recurrido

"SI, claro" (¢Lainformacion delos
médicos hainfluido en tu decision de
compra?) "No, depende del tipo de
médico no siempre les hago caso”

"Si, enrevistasigual,
catdlogos, Internet"

Entrev. 20 un médico?) "Si"
(¢Te ha brindado informacidn?)
G
"...porque pueden ser menos nocivas' "Si (...) Por medio de amigos, informacion derevistas | "Claro, por lainformacién que obtuve "No, creo que es ya cuestion
"paramejorar el riesgo cerebral (...) para | y periodicos uno puede probar aver si funciona’ (...) dever s hay
mejorar € animo (...) alivio de artritisy (¢Qué informaci 6n buscd?)" Resultados a personas efectividad”
Entrev. 21 reumasy ademés (...) para evitar la conocidas'
osteoporosis' (¢En dondey en qué momento la obtuvo?)
"No recuerdo (...) creo que yalo contesté en la
pregunta anterior”
-Las razones dadas por los entrevistados -Existe una tendencia a buscar informacién antes de -Para aquellos que realizaron -Lamayoriadijo no haber
como aguellas que los impulsé a tomar tomar la decisién de consumo, preguntando alas blsqueda de informacién, ésta tuvo realizado un segundo
medicinas naturales fueron, por lo personas gque conocen, que las hayan utilizado o que influencia generalmente, en la proceso de busgqueda de
general, que algin Médico selas mand6 sufran o mismo, a médicos y afarmacéuticos. Asi determinacion del uso de medicinas informacion, afirmando que
atomar, por laedad, lallegada o como el contacto con medios publicitarios como naturales, asi como, en lamayoriade se sintieron satisfechos con
cercania de la menopausia, como una television, catélogos de productos, catélogos de los casos, del producto y lamarcaa laprimerainformacién, asi
manera de prevencién, equilibrio dela farmacias, en revistas, Internet, folletos y/o comprar; ya que lapersona, a como por los resultados
salud, para contrarrestar dolores o periddicos. También se acudi6 a otras fuentes de momento de la comprar, decidio obtenidos con € uso del
enfermedades. Asi mismo, muchos las informaci 6n como la persona que atiende latienda o adquirir aguello sobre lo cudl recibio producto.
vieron como un complemento 6 el instructor del gimnasio. lainformacion o por lo menoslotuvo | -Por otro lado, algunos
reemplazo, que satisface las -Seintenta conocer acerca de las marcas, cudles son presente alahora de la escogenciay dijeron seguir informandose
necesidades, sustituyendo alas buenas, paraqué sirven los productos, qué derealizar la evaluacion. en catélogos, revistas,
medicinas alopéticas por algo “sin tanto ingredientes tienen, quién los produce y/o como los -Se present6 una tendenciaen la Internet. Igualmente, se
quimico”. producen, los resultados que se obtienen al tomarlos, muestra con respecto alavalidez dela | observé que la segunda
Observacion -Lamayoria comenz6 atomarlas porque si causan algun tipo de efecto secundario 0 si caen informacion obtenida, ya que la blsgueda de informacién

el médico selo dijo, porque escucharon
en publicidades o por recomendacién o,
COMO UN recurso para sugtituir alas
medicinas quimicas.

-Entre los problemas de salud que los
entrevistados buscaban contrarrestar o
prevenir y, bajo los cuales surgen las
necesi dades de uso de medicinas
naturales, dijeron querer: acelerar €l
metabolismo, conservarse, suplir algin
desbalance vitaminico, mantener un
equilibrio, ayudarse a aumentar de peso,
tener energia, controlar grasas, paralos
triglicéridos, para el colesterol, meorar
el estomago, evitar €l riesgo cerebral,

bien.

-Por lo general, la modalidad mas comin de
encontrar informacion es através de conversaciones
informales o casuales y por medio de consultas
médicas.

-Por otro lado, algunos entrevistados afirmaron no
buscar 0 no sentir que requerian buscar informacion,
esto, bajo razones como que por € hecho de ser
naturales no necesitaron méas que saber que tenian
este atributo, porque fue, las compréy ya, o porque
fue una deduccion propia sin ahondar en ningln tipo
de bisgueda.

misma es un factor determinante e
influyente sobre la decisi6n de compra
de losindividuos entrevistados.

erauna manera de reforzar
lo obtenido para tener
mayor confiabilidad.




complementar laalimentacion, asi como
para ser usadas paralapiel, parael
suefio, paralamemoria, parala
depresion, para e dolor en las
articulaciones, paralatension, parae
stress, paralacaidadel cabello, € acne
y las ufias, para la osteoporosis, dolores
en las articulaciones, alivio deartritisy
reumas, para problemas en los senos y
para problemas de alergias.

-Otras razones expuestas, por algunos
entrevistados, fueron los bagjos costos y
la ficiencia que sienten que tienen este
tipo de medicamentos.

-Lamayoriade las personas
entrevistadas comenzaron a consumir
medicinas naturales por automedicacion
seguin las necesidades que desean
cubrir. Sin embargo, algunosindividuos
de lamuestrarecurrieron aun
especialista para ser recetados.




Dimension

Toma de decisiones

Comportamiento de Adquisicion

Indicadores Evaluacion de alter nativasy seleccién del producto M ar cas Conocidas Mar cas Compradas
Proceso de evaluacion de Seleccion del Seleccion dela Conoce, havisto | Marcasquecompra Querepresentala Marca
items alternativas producto marca 0 escuchado habitualmente mar ca Alter nativa
"..Que la presentacion me "Dependié dela "...Por si laconocia "Nature Made, "He comprado "...Universal Natural N/A
diera confiabilidad, la necesidad que tenia onoy porla FDC, Natural NatureMade, FDCy | siemprelahe asociado
marcame sonaraconocida | que satisfacer (...) si presentacion oyame | Systems, GNC, Universal Natural y con gercicio(...)
(...) ydespuésé precio" voy abuscar lahabian Naturissimalahe creo que he Nature Made
"...en e lugar dondevayaa | VitaminaCes(...) recomendado y visto, Universal comprado Now" simplemente lo asocio
comprar, veo las marcas, porque mela simplemente fui Natural, "Todos los compro con mineralesy cosas
los precios, los mandaron atomar. directamentey Adaptogenos, por momentosno hay | de esas, Now lo uso
componentes" Cuando es compré esa’ HealthMax y una que compre con como multivitaminico,
Entrev. 1 adelgazantes los Now" unafrecuencia minerales..."
busqué para que me especifica’
ayudaran a perder
peso y simplemente
toméladecision (...)
las tomo
dependiendo delo
que vaya a hacer"
"Llegué directo y compré "...meinteresabaeste | "...yo comprélaque "Laquehe "Laque he tomado, (Naturissima) "Es "No, porque
laquevi en latelevision, tipo devitaminasy la | estaban tomado, Naturissma' buenisima, me ha tendriaque
yo sabialo que queriay ya | propagandadela promocionando enla | Naturissma' (Ha (Naturissma) funcionado muy bien, alguien decirme
estaba en mi mente lo que marcaquevi me television..." oido hablar) "... lacompro hasta aqui no he sentido | si esbuena
queriacomprar " gusté, no tuve que " Adaptdgenos, habitualmente y no problema alguno con porqueesla
buscar més' Naturavit y Now espero aque € pote esa(...) Lapalabralo primeravez que
que esta saliendo se me acabe" dice Naturissima, pienso | melatomariay
ahorita" que es algo natural que no voy atomar
Entrev. 2 uno esta tomando (...) el riesgo”
gue no tiene quimicos
(...) estoy tomando algo
bueno y mi organismo
no vaatener nada de
quimicos, siento que me
va afortalecer"




Entrev. 3

( Con respecto a Menofem)
"...cuando mi hermana, que
esmi doctora, me dijo que
existia este medicamento,
fui donde lo vendian y lef
la prescripcion de los
componentes de la
medicina(...) y decidi
tomérmela porque creo que
para este caso no hay
muchos medicamentos
naturales, todos son de
estrégenos y artificiales
(...) no evalué otras marcas
ni otros precios porque
como la obstetrame dijo
de este medicamento, me
fui directamente a éste"
(Con respecto a
Multivitaminico) "...no
busco ningun tipo de
informacion, 1o compro en
Estados Unidos, voy y veo
el pote que traigamésy
que esté al mejor precio
porque alla todos son
buenos, pero yatengo
tiempo tomando esta marca
porque me haido chévere
(...) vi todas las marcas,
comparé los tamafios,
porque hay algunas
cépsulas que son muy
grandes, otras duras, otras
blandasy me decidi por
éstas..." (Con respecto a
Equaliv) "...vi en
Farmatodo varias marcas,
las analicé, me decidi por

“(...) paralos
problemas dela
menopausia (...) la
estoy tomando
porque es natural,
porque los estrégenos
se hadescubierto que
hacen dafio alas
mujeres que tenemos
los senos
fibroquisticos (...)
tomo un
multivitaminico (...)
Lo compro porque
tomo Vitamina E
paralapie porque
diceny aprovechoy
lotomo en
multivitaminico que
por si acaso tiene de
todo" (y) "Equaliv
(...) lacompré para el
suefio, vi en
Farmatodo varias
marcas, las anaicé
me decidi por ésa"

(Con respecto al
medicamento a
Menofem) "...no
evalué otras marcas
(...) porque como la
obstetra me dijo de
este medicamento me
fui directamente a
éste..." (Con respecto
a Multivitaminico)
"...vi todas las
marcas, comparé los
tamafios porque hay
algunas cépsulas que
son muy grandes,
otras duras, otras
blandas y me decidi
por éstas..." (Con
respecto a Equaliv)
"...vi en Farmatodo
varias marcas, las
analicé me decidi por
ésa(...) Porque me
pareci6 que erala
mejor por los
componentes’

"...Menofem (...)
Nature Made es
muy buena, ésala
toma mi esposo,
GNC hevisto las
tiendas,
Naturissma(...)
Equaliv quela
compré para el
suefio..."

" Bueno hasta el
momento me han
dado resultado,
Menofemy el
multivitaminico, pero
e multivitaminico
Kirkland agqui es
mucho més caro que
en Estados Unidos,
éstalatengo afos
usandolay la compro

L

esadla

(Kirkland) "Es de buena
calidad, es econémica"

"En verdad que
cualquiera
natural que me
sirva, quetenga
lamisma
finalidad"




"...yo por las propagandas, | "...losdoctoresdela | "yosiemprehe "...Adaptogenos "FDC el Omega3es | "Son muy buenas, muy "Cualquiera’
lasrevistas(...) ahi sdle clinica Adaptégenos | tomado Adaptégenos | (...) FDC(...) bastante buena, yo efectivas. Si funcionan”
promocionando todas esas | me recomendaron y fui aya, me hice mi Naturavit" (y) me hago mi examen "...en e precio, no son
medicinasy laque masme | qué debiatomar consultay de acuerdo | "Now" de colesterol cada tan econémicos que se
gust6 fue las de después que me a dolor y lo quetu tresmesesy hesalido | diga no son nada
Adaptogenos (...) en hicieron los necesitas te mandan muy bien, de baratos..."
Adaptogenos yo me hice examenes..." lamedicina" "FDC Naturavit también me
mi tratamiento y no evalué (...) y Naturavit (...) haido muy bien, me
més..." "FDC (...) y las compré por mi calma mucho € dolor
Naturavit (...) las compré cuenta' (¢fuela en las articulaciones
por mi cuenta(...) enla comparacion de porquetiene
farmaciaslasveo (...) y marcas que realiz6 en glucosamina (...)
bueno ahi las compro..." ¢l propio punto de Ahorita no estoy

Entrev. 4 "...pero estavez la compré venta?) "Si" tomando
FDC porque estaba més Adaptégenos, pero
econdmica. Tenian me fue muy bien con
muchachas en Locatel y d tratamiento”
me informaron con la
promocion de FDC y
bueno habia de todas
marcasy te asesoran, me
recomiendan, miraeste
producto tieneesto y esto y
medicen si estén en
promocién”
"Realmente no hubo "Sabia que las debia "...medieron un "Natural Systems, | "Natural Systems' "Natural Systemsesla "Depende del
evaluacion yo compré la tomar, sobretodo por | catélogo de Natural Now, GNC, (y) "Hecomprado de | queyotomo, megusta precio”
marca que me estaban las amigas que uno Systems (...) y ahi Adaptégenos’ Adaptégenos (...) la presentacion, desde
recomendado en € volante, | escuchalo que estan empecé a "...Gold..." Now tiene muy que la empecé atomar
fui directamenteaésta(...) | tomandoy lo quee consumirlas’ buenos precios (...) no he tenido ninguna
porgue tenia bastante doctor les manday En estos diascompré | contraindicacion o algin
informacion detallada de siempre oyes decir laGold porque estaba | efecto contrario (...) Es
cadatipo de medicinay que las naturales son més barata conocida(...) tiene
paraqué serviacadaunade | las meores" buen precio..."

Entrev. 5 elas(...) Bueno yo siempre

voy acomprar los mismos
productos (...) te confieso
que con laVitamina E veo
los miligramos, cuantas
traey el precio (...)
Generalmente, compro la
de Natural Systems, pero
en estos dias compre la
Gold porque estaba més




barata...dependiendo de la
oferta porque Vitamina E
esVitaminaE,
independientemente de
quien lahaga, lo que hay
que ver son los
miligramos" "...Cuando
vuelvo a comprarlas veo
las promociones que estén
paralafecha, los meores
ingredientes y bueno asi"
"...veslos catélogos que te
Ilegan en € periddicoy
(...) vescud tienelos
mejores preciosy me
decido"

N/A "Para e insomnio "Lamarcano me "GNC, Universa "GNC o Universal "Lamarcano eslo N/A
tomé melatoninay importaba mucho, Nature, Natural Natura..." "Me ha primordial parami,
paralatensén(...)y | solo buscabaalgo Systems..." ido bien, me han simplemente que tenga
productos de hacer gque me sirvierapara caido bien, pero no lo que yo busco"
gercicios(...) son lo que estaba tengo unamarcaen
energéticos’ buscando (...) Que especifico que
contengalo que yo compre
busco (...) no tengo habitualmente, tomo
Entrev. 6 unamarcaen Melatoninay
especifico que productos de hacer
compre, agarro laque gercicios(...) son
sea’ energéticos..."
"Ahorita compro fijo
e Protein Pluso e
Selftest 0 Weight
Pro, también el
Melatonina"
N/A "mi médico melas "...mi médicomelas | "Vitaemar, "Vitamina E de "...me gusta, chévere "No, porque
recomendé las dos recomendo (...) me VitaminaE, Natural Systemsy (...) no me caen mal estoy bebiendo
(...) LaVitaminaE dio las marcas que Calcio D, Natural Calcio de Natural (...)notengoniuns ni | ésahastaque
(...) por & problema | teniaque comprar” Systems, Systems' "... meva | unno" veaotra
del acné(...) Cond Calcibon, bien chévere, me reaccion o la
Calcio, quela Naturavit, Now, gusta(...) no me cae doctorame diga
Entrev. 7 osteoporosis, que ya Adaptégenos, mal porque(...) & parala..."
tienes veinticuatro Nature Made" Calcibon me cay6
afos, queyavasa may (...) estoy

veinticinco hay que
cuidarse los
huesos..."

tomando éstey me ha
ido bien"




"Como fuela primeravez "..fui a ginecologoy | "..lamarcalaadquiri | "Natura "...Natural "...esunaalternativa, "Bueno s es
y obtuve lainformacién dlamedijo que por medio dela Systems(....) Systems..." aparte que es bastante emergenciay la
por medio de mi tomara VitaminaE..." | bailoterapiaque hace | Adaptégenos' econdmica pienso que necesito por
ginecdlogoy enla Natural Systems es una buena supuesto "
bailoterapiame todos los domingos aternativa..."
completaron la ene C.C.C.T.queyo
Entrev. 8 informacion no busqué otra voy (...) siempre dan
alternativa" informaci6n por
medio de volantes,
|os mismos
entrenadores’
"por referenciay uno "Consumo un "...por "Conozco lamarca | "laNatural Systems, "Centrum es una cosa "...hasta ahorita
evallialo que contiene el Polivitaminico que recomendacionesy FDC, Natural Natural Made, aparte porque tiene siempre he
producto, calidad y €l me de todas las experienciade las Systems, Natural Maxepa pero es todaslas vitaminasy el conseguido"
precio” vitaminas, pero ala personas que la han Made, Merck, Now y Natural Systems me "...tiene que ser
vez queno meabra tomado por tiempo" Adaptégenos y Centrum" "Es encanta porque me ha que melas
d apetito (...) y meda Naturissima" variado porque cada ido chévere. FDC recomienden”
todas las vitaminas producto tiene también”
que necesito. El marcas diferentes,
Calcio porquelo pero la Natural
necesitas paralos Systemslahe
huesos'y todo lo que comprado porque
tiene que ver con tiene varios
salud en € sentido de productos que
huesosy consumoy laFDC,
Entrev. 9

articulaciones. La
Vitamina C porque se
necesitacomo tal.
Acido Félico porque
es recomendable
porque esun
complemento para el
organismo. Maxepa
queesOmega3y es
recomendable para
los problemas que
tienen que ver con
corazon, circulacion,
arterias...”

esas dos"




"...por laslecturas que he "Enbasealo que "Posiblemente el N/A "me mantengo activo | "Representaunamarca | "Yo compraria
hecho..." "...veo tres, dlosofreceny (...) a | reconocimiento dela y mesiento decalidad y cuando uno | otramarca
cuatro especialidadesy las | los mismos marcay hace un par bien...duermo bien" vaaunatiendate dan siemprey

voy rotando parano ser productos’ de afios fui a Estados "...GNC" un buen servicio, te cuando sea

adicto auna sola medicina” Unidos, entré auna dicen en qué consiste, producto

(Con respecto alamarca) " delastiendas GNCy qué usar, qué no usar, natural y que

Entrev. 10 Busco lamés conocida' me dieron hasta una cudles son lasdosis sean
tarjeta con diferencia recomendadas. No sé s conocidos..."
de precios, més esigual o peor quelas
econdémicos, y tienen demas, pero me siento
unaseriede més confiado y me
productos, es decir, dieron una muy buena
muchas alternativas' informaci6n"

"Uno sabe mas o menos "El hecho de que "Uno sabe méas o "GNC, Pharmaton | "Pharmaton queesde | (GNC)"Esunamarcade | (Ene casode

quiénes son las casas que estoy relacionado con | menos quiénes son (...) Adaptogenos, | Boehringer y esta Estados Unidosqueme | Pharmaton)

redliza este tipo de esta dreay se puede las casas queredliza Naturissima, FDC, | otro parecido que es daconfianza, la 'S

productos, entonces uno sentir que un estetipo de Universal Nature" | delLeti y en e pasado | conozco, conozco las (compraria)

tiene estaguia, e nombrey | producto es mejor productos, entonces GNC el de tiendasy todo. Pero "..GNColade
Entrev. 11 lacalidad quetienen queotro, en estecaso | unotieneestaguia, € MegaMen" parami, dentro de los Laboratorios
entonces uno mas o menos | Pharmaton es el nombrey la calidad complejos vitaminicos Leti"
lasubica..." mejor que hay" gue tienen, entonces el que me asientamejor
uno Mé&s 0 menoslas es el de Pharmaton”
ubica"

"No" (realicé) "...hablando "...hablando "Sunshine, "Sunshine, (Sunshine) "Mehaido "Compro Mega
casualmente con casualmente con Adaptégenos..." Adaptégenos cuando | bieny me habajado el Shell (...) no
amigos(...) me amigos(...) me puedo comprarloslos | colesterol y los compraria
dijeron lamarcay e dijeron lamarcay € Compro, es que son triglicéridos" "...mira ninguna otra

Entrev. 12 producto” producto” muy caros' son buenas, no puedo marca porque
decir que sealamejor, no sé¢'
porque he probado muy
pocas’

"...medijeron que fuera (En Adaptdgenos) "Merecomendaronla | "...sololasquehe | "Adaptdgenos me "...Adaptogenos..malis | "Nocreo(...)

paraallay ahi medijeron "...medijeron los casa de medicinas consumido..." cayeron bieny mos, no selos porque la

los productos en si que productos en si que Adaptogenos..." "Equaliv... ademas de recomiendo anadie(...) | conozcoy ya

necesitabay cuéles necesitabay cudes "Los Adaptégenosno | GNC... Adaptogenos ellos el multivitaminico de tuve unamala

consumir (...) ellamedaba | consumir, ellame me funcionaron..." Adaptégenos mismos me GNC que tomo meva experienciacon
una lista con todas las dabaunalistacon (Con respecto a mandaron unas gotas | perfecto (es) buenismo” | medicinas

Entrev. 13 pastillas que tenia que todaslas padtillas que | GNC) "mi mamalos y esas gotas s me "..lasGNC nosonnada | naturales"

’ tomar" "Los Adaptégenos | teniaque tomar” ha comprado de toda daban unataguicardia | baratas'

no me funcionaron..." (Con
respecto aGNC) "...mi
mama |os ha comprado de
todalaviday un dia
haciendo las compras con
mi mama me compré un

laviday undia
haciendo las compras
con mi mamame
compré un pote"

horrible que me
tuvieron que bgjar la
dosis, 0 sea, horrible.
Los Adaptogenos no
me funcionaron pero
no me causaron




pote..."

efectos negativos..."
no pienso utilizar
més nunca(...) los
Adaptogenos”
(¢Tomas algo mas
que Adaptégenos?)
"Equaliv,
Multivitaminico de
GNCy sapila’

"...el multivitaminico
de GNC quetomo
me va perfecto”
"...mi mamalos ha
comprado detodala
viday un dia
haciendo las compras
con mi mamame
compré un potey
hasta el sol de hoy lo

sigo tomando..."
"...compré GNC porquela | "...el doctor fuee "medieron Calcibon | "S6lo GNCy (GNC) "...yome (GNC) "...yo me siento "...nuncame ha
senti como mas gque medijo que y esafuelaque Calcibon..." siento bien con dla, bien con ella, por esola | tocado, pero de
econdémica, evalué los tomara Vitamina E" compréy como por eso lacompro y comproy no haberla,
preciosy toditastenianlos | "ladoctoradicequea | siemprelaveo enlas econémicamente econdmicamente estan compraria otra
mismos componentes y ciertaedad yauno propagandas me sond estan bien, por esola | bien, por eso lacompro” | aternativa’
decidi comprar ésta" "me tiene que tomar ésa"' "...compré GNC compro" "me dieron "Depende
Entrev. 14 dieron Calcibény esafue Calcio" porque la senti como Calcibony esafuela también del
: lacompréy como siempre mas econémica’ que compréy como precioy si
laveo en las propagandas siemprelaveo en las tienen lo
me son6 ésa" propagandas me son6 mismo, porque
ésa’ yo siempreleo
guetengan los
mismos
componentes’
"No, compréesay ya' (el farmacéutico) (el farmacéutico” "Naturavit" "Naturavit" "Me parece chévere "Simela
"...medijo que "...medijo lamarca "...Buenismo, la porgque me quita el recomienda
tomaraesaquetenia | queteniaque tomo en capsulas’ cansancio, me ha alguien quela
hierro..." comprar" "...y un funcionado" haya tomado,
Entrev. 15 familiar mio me dijo si" "Si meda
gue marca comprar los resultados
porque él la que me hadado
compraba’ éstasi la

tomaria’




"Por ensayo y error, los "Leyendo las "...lo determiné con "GNC, "Compro Now, (Now) "Esecondémicay | “siempre estoy
probéy medi cuenta cud indicaciones’ el uso, compréunoy | Adaptogenos, HealthMax lahe es buena’ cambiando,
me haciamgjorar..." Es me pareci6 que no Health Max, Now" | comprado, ahorita comprariauna
importante la presentacion, eramuy fuerteoque | "...Natural compro Now porque con un buen
pero lo busqué més que no me gustabalo que | Systems' me parece buenay de precioy los
todo por & contenido, por produciay asi fui costo razonable" miligramos que
giemplo con miel, sin miel escogiendo (...) y usualmente
y bueno leyendo la también por € costo busco”
etiqueta. También los porque hay unas muy
evalué por lo econdémico, caras'
ya que ahoritahay en e
mercado productos como
Entrev. 16 el Red Bull o Energy
Drinks que también desde
alguin punto de vista son
naturistas pero son
costosos (...) y lo quelo
tomas es una sola vez, en
cambio ti compras un pote
de guarana que trae sesenta
cépsulasy te tomas una
cadavez que lo necesitas
gue estéds muy cansado y te
estés ahorrando toda esa
plata’
"Si, bueno me habian "Porque mi "No habia muchas "Universal, "Universal, lamarca | "Esbueno recurrir a "No" "A veces
hablado antesdelo queera | entrenador melo dternativasy la HealthMax (...) es buena, no he Vitaminas, Creatinas cuando te
el Complgo B, muchas recomendd para verdad es que la Adaptogenos, tenido problemas, los | (...) Amino&cidosy acostumbras a
personas de acuerdo asu aumentar de peso y marcano meimporta | GNC, efectos fueron muy Complemento B cuando | un producto es
organismo ledaaergiao ademas porque nunca | mucho, si le pregunté | Naturissima" buenos. Universal es | sehace gercicioy bueno
brotes, entonces también esta de mas tomar alapersonaporque lameory Universa eslaque me mantenerlo"
eso varia mucho con vitaminas paratener eraunatiendaque producto como tal ofrece todo esto que yo
respecto alamarca, busqué | energias, sobretodo més 0 menos vende teniatodo lo que necesito, tiene mucha
unaque no tuvieramucho, | s seestahaciendo productos para estas estaba buscando” variedad"
més bien que fuera gercicios’ cosas de gjercicio (...)
Entrev. 17 sencillita” "...donde la y é me sugiri6 que
compré no habia muchas ésta era buena, que se
aternativas de marcas, vendiamucho y
habian nadamésdosy € entonces decidi

precio no variaba mucho
entre ambas, éste eramés
econdémico, pero era
porque la presentacion
tralamenos cantidad y (...)
yo compro € pequefio
porgue e grande me sale

comprarla paraver
quetal meibay mira
perfecto, lamarca era
(...) Universal,
ademéas no era
costosa"




mas costoso y no medala
base..."

"fui alafarmaciay ahi me | "...ladoctoraque "...ladoctoraque "Adaptoégenos y " Adaptogenos "...eshuenay esofuelo | "Compro otra,
dijeron que tomara estabaenlafarmacia | estabaenlafarmacia | Naturavit" siemprelahe que medijo ladoctora laqueme
Vitamina C que es buena me recomendd qué me recomend6 qué comprado, me gusta (...) Esago bueno" recomienden
Entrev. 18 (...)y € sefior que vende tomar (...) me tomar y lamarca y € precio es bueno, ahi ladoctora"
lamedicinamedijo la dijeron que tomara Adaptdgenos que era me ha caido bien"
marcaque eralamgoryla | VitaminaC..." lamejor que habia"
compré’
"...yo no soy asi con las "Fui a médicoy me "..yonosoyasi con | "FDC, "FDC, Sunshine, "...yo no lo compro por "...Como me
marcas, € doctor me dijo recomendo (...) la las marcas, € doctor Adaptégenos, Effytofit y polen” marcas, |0 compro por dijo e médico,
qué productos tomar y yo Sunshine para e me dijo qué Sunshine, "Bueno la Sunshine los productos. Como me | € diaqueno
fui aLocatd (...) yle cansancioy € suefio productostomar y yo | Naturavit, Arco es un tranquilizante, dijo e médico, d dia consigas estas
pregunté al médico que y como fui aLocate (...)yle | lris' muy bueno parala gue no consigas estas marcas aqui hay
tiene afos trabajando ahi tranquilizante, el pregunté al médico memoria(...) estan marcas aqui hay otras otras sustitutas"
gue me recomendara las Effytofit también es que tiene afos buena, ami meayuda | sustitutas’
marcas que eran buenasy tranquilizante para trabajando ahi que mucho. FDC es
bueno asi fue que compre mantenerte con més me recomendaralas buenisima, desde que
yo (...) Incluso (...) medijo | energiay tecapta marcas que eran la empecé a comprar
gue a no conseguir estas més memoria. Me buenasy bueno asi nolahedeadoy la
Entrev. 19 marcas hay otras que las mandaron a tomar fue que compré yo, Sunshine también
sustituyen y que e mismo polen para controlar porquela con eso duermo bien,
me las decia" grasasy moderarteel | informacién queéd todas me funcionan,
estémago y quela me da siempre es SOn caras pero valen
comidate caigabien buena. Incluso e lapena.." "...también
(...) También estay doctor de Locatel me compro Calcibén”
tomando VitaminaE | dijoqueal no
(...) y Ufiade Gato..." | conseguir estas
marcas hay otras que
las sustituyen y que
e mismo melas
decia"
"Lacalidad del laboratorio, | "Esvariado, hay "Loqueesel andlisis | "Good and "EAS, Optimum "Es unaayuda, un "Si,
la confiabilidad que tienen, | muchas marcas delatabla Natural, Universal, | Nutrition es muy suplemento, lastomo dependiendo de
¢ origen, sus afios que dternativas quete nutricional, cudles Schiff, Prolav, buena, Good and como prevencién y la composicion
tienen en el mercado, la ofrecen buenos son los componentes, | Latrol, Twinlab, Natural también es complemento amis del producto”
variedad de productosque | productos, pero miligramos, ladosis' | MuscleTech” muy buena” actividades, otras por (¢Cud marca
Entrev. 20 ofrece, proceso de escogi las que mejor "EAS, Optimum alguna deficiencia que escogeria
manufacturacion” se adaptaban a Nutrition..." puedastener quetedice | comprar?)"GN
cualquier deficiencia el médico” C, FDC,
que podiatener en mi Natural
organismo" Systems..."




"Siempre trato de comprar | "El producto a "...lamarcava " Adaptogenos, "Actualmente solo "Las uso desde hace "Bueno alguna
aquellas que estén consumir yo creo que | asociadaala FDC, Santiveri ese | consumo un tiempo, me gustan gue me genere
estandarizadas, de vienedelanecesidad | confianzaque uno es de Espafiay estandarizado de bastante y me resultan confianza o que
laboratorios confiables" que uno tenga, alguna | tengacon algin Kirkland que esde | GinkgoBilobade efectivas" alguien quela
dolencia laboratorio o la Estados Unidos' Kirkland y conozcamelas
especifica..." nacionalidad del comprimidos de recomiende"
Entrev. 21 p_roducto, por Cloruro de M agnsio

gemplo, los de un laboratorio

productos europeos espafiol (...) esde

en especifico, los Distribuciones Feliu

alemanes me dan SL.(...)de

confianza, alli hay Barcelona"

muchatradicion en

productos naturales’
-Enestecaso se -Dependio, en la -Latendenciaque -Las marcas que -Hay personas que -Se observé quelas -Lamayoriade
percibieron dos mayoriadeloscasos | presentae grupo de dijeron conocer compran marcas marcas tienden a las personas
situaciones, una, enlaque | observados, dela personas encuestadas | fueron: Nature extranjeras porque les | representar, en las tienden a
lapersonano evaluabalas | necesidad a eslade Made, FDC, damés confianza. personas entrevistadas, comprar otras
aternativas. Sino que se satisfacer, buscando automedicarse €l Natural Systems, -Pocas personas efectividad y alivio marcas en caso
basaba en lainformacion e producto que producto y lamarca. GNC, entrevistadas no (sentirse mejor). de no conseguir
obtenida de un producto o mejor se adaptaraa -Con respecto ala Naturissima, toman en cuenta, en -Universal Natural es laque
unamarcaunicay erala solventar o evitar €l decision de compra Universal Su proceso de percibida por sus consumen
que decidia acomprar sin problema. Ademasde | delamarca, e factor | Naturals, evaluacion de consumidores como una | usuamente. Sin
detenerse aevaluar ningln | satisfacer que present6 una Adaptogenos, compra, las marcas. marca que ofrece una embargo, hay
aspecto; otra, la persona necesidades, la influencia marcada HealthMax, Now, Estas, por €l variedad de productos personas que no
evalub las marcas, los prescripcion médica en esta decision fue Naturavit, Equaliv, | contrario, comprane | especializados para cambiarian de
productos y/o las y ausenciade la recomendacion, Menofem, Gold, producto que personas que hagan marca aunque
caracteristicas de ambos quimicos son factores | seguida por Vitaemar, satisfaga su gercicios. nola
después de buscar la influyentesen la prescripcién médica, | Calcibén, necesidad, tomando -Por otro lado, GNC encuentren en

Observacion informacion y determind, decision de compra lapublicidad, € Pharmaton, en cuenta el precio, representa, paralos el punto de

lamayoriadelasveces, en | deun producto precio, los Sunshine, presentacion, individuos entrevistados | venta
el lugar de la compra, que natural. componentesy el Arcolris, Good contenido y que dijeron conocerla, -Se observé que
ibaaadquirir. -Algunos afirmaron reconoci miento. and Natural, composicion. confianza, asi como las personas
-El factor que tendi6 a ser queladecision se -Muchos afirmaron Schiff, Latrol, -Las marcas méas preocupacion por sus que cambiarian
més evaluado fuee realiz6 en basealo gueladecisondela | Twinlab, compradas por la consumidores, puesto demarca, lo
precio, seguidodequelas | quelos productos marcahacomprar se | Muscletech, EAS, muestrason GNC y quetiene tiendas harian por
marcas le sonaran ofrecian, segin lo baso en escoger la Optimum Adaptogenos. Ensus | especiaizadas en las cualquiera que
conocidas, que les diera que sadieraenlas que fuela Nutrition, comentarios sereflgja | cualeslos clientes son leshaga e
confiabilidad, las ofertas, indicaciones, que e recomendada o laque | Santiveri y laimportanciaquele | atendidos einformados. | mismo efecto,
los componentes, los producto no le sevioenla Kirkland. dan los consumidores | Por otro lado, algunos mejores
miligramos, lacantidad de | abrierae apetito, asi | publicidad. Por otro -Entre estas a hecho que posean, afirman que esuna precios, por una
pastillas que traia, asi como, los lado, algunos dijeron | marcas, lamas en el caso de marca costosa pero de reconocida, por
como €l proceso de componentes y/o los escoger “la que sea, nombrada fue Adaptogenos clinicas | calidad. recomendacion
manufacturacion. miligramos. laprimeraquevean’, | Adaptogenos, yene caso deGNC, | -Now fuedescritacomo | y porla
-En un caso, se observo definiendo, no darle seguida por GNC, | tiendas una marcaeconémicay | composicion
guelapersonaevalud la importanciaala Natural Systems, especializadas, enlas | efectiva guetenga.




marca en compafiia con
informaci 6n dada por las
promotoras del lugar, las
cuales le asesoraron, le
dijeron qué tenian los
productos, le
recomendarony le
informaron cud estaba en
promocion, ésta Ultima
recomendada, fuelamarca
ha comprar.

marca.

-Hay equivalenciaen
lamuestra, entre el
ndmero de personas
gue determinan la
marca antes de
redlizar lacompray,
lasquelo hacenen e
punto de venta.

FDC, Naturissima,
Now, Naturavit,
Universal Natural,
Nature Made,
Equalivy
Calcibon.

cuales les brindan un
servicio exclusivo,
ofreciéndoles
MEjOores precios,
variedad de
productos,
informacion y
orientacion.
-Losindividuos
entrevistados,
comentaron la
efectividad y
resultados que les
ofrece lamarca
consumida, los
precios, los sintomas
presentados durante
d tratamientoy s
son “buenas”.

-Las marcas méas
compradas
habitualmente por las
personas
entrevistadas son
Natural Systems,
GNC, FDC,
Adaptégenos,
Naturavit, Kirkland y
Sunshine.

-Algunos dijeron no
guiarse por las
marcas o tener alguna
en especificaquela
compren con
frecuencia,
simplemente
compran €l producto
de suinterés.
-Algunos buscan
comprar las
medicinas en el
exterior, como es el
caso deKirkland y
Nature Made.

-Parala Adaptogenos,
las personas
entrevistadas tendieron
atener dos posturas con
respecto alamarca, una
positivay una negativa
-Delamuestra
seleccionada, un
pequefio grupo de
personas afirman
comprar € producto sin
importar la marca.

-Las personas
gueno
cambiarian de
marca
presentaron una
tendenciaen
SUS razones,
estas son por:
por faltade
recomendacion
(es decir, s
alguien no les
recomienda otra
marcano la
prueban)
porque temen
correr algin
tipo deriesgo o
porque tienen
un lazo con la
marca. Y
algunos dicen,
que hastaque €
médico no les
cambiela
prescripcion
elosno
cambian de
marca.




Dimensién Comportamiento de Adquisicion
Indicadores Productos Comprados Condiciones de Adguisicion
Para quién méas
Productos que compra Cantidad que Cuénto paga por € Cuéanto esta dispuesto a Quién compra el suele comprar el
items habitualmente compra por compra producto pagar producto producto

"Vitamina C, E, Potasio, "Siempre comproun | "Uno de vitaminas son "Los dos me parecen que "Yo" "A mi papdy ami

Adelgazantes y quemadores de pote nada més' como cuatro mil cinco mil estan bien, obviamente mama (...)

grasa’ bolos una cosaasi. Los también (...) acuanto trae el Vitaminay

adelgazantes si son como pote (...) y esarelacion Oxigenante(...)
treinta cuarenta mil bolos* también es importante cuando porque me los han
tU decides comprar, pero me pedido”
parece que los dos precios
estan bien (...) s por una
Entrev. 1 vitamina que me vaadurar
un mes pago cinco mil bolos
me parece que esta sliper bien
y por un quemador de grasa
por lo menos son como
noventa o cien capsulasy
ademés de un producto es un
cumulo de componentes que
te estdn ayudando pues’
"Solo VitaminaE" "Un potecito” “No recuerdo” "Bueno veinte mil Bolivares' | "Yolo compro..." "...y parami esposo
(...) yunavezlo
Entrev. 2 compré para mi
suegra’

"El multivitaminico, y Menofem" "...como estoy "...voy alafacultad de "Lo que cueste porque espara | "El Menofemyo, € | "Cuando me
afiliadaa seguro de farmaciay esa pastilla que mi bienestar" multivitaminico (...) | encargan mis
launiversidad, llevo en lacalle me cuesta e queestévigiando | amigas, cuando voy
un informe médico veintinueve mil Bolivares selaencargo, bien devige..."
que dice que tengo allate salen en seismil (...) seami esposo, mis
que tomar Menofem El multivitaminico (...) hijos, unaamiga o

Entrev. 3 por un tiempo cuesta diez dolares’ yo cuando voy"

indefinidoy (...) voy
alafacultad de
farmaciay esa
padtillaqueen la
calle me cuesta
veintinueve mil
Bolivares allate




sdenenseismil (...)
ayer compré cuatro
paquetes. El
multivitaminico
€ompro un pote que
tiene quinientas
capsulasy me dura

(...) un afio..."
"Omega 3 para € colesterol y el de | "Dos potes, meduran | "laUltimalacompréen "aveces gasto setenta, "Yo" "A mi mama"
Naturavit sellama Flexurat (...) dos meses' oferta(...) generalmentelas | ochenta, depende delo que
Entrev. 4 paralos dolores, tiene glucosalina compro en treintay pico" uno compre"
(...) paralasarticulaciones"
"Calcio-Magnesioy Zinc, N/A "...notengo ni idea(...) "Depende, porque las "Yo" "Enuna
Vitamina E y Ginkgobiloba..." porgue las compro, las Vitaminas E son mas oportunidad selo
consumo (...) y alo mejor econémicasque s vasa compré ami mama"
laparo (...) cuando las buscarte otro complegjo
Entrev. 5 vuelvo acomenzar atomar | vitaminico méas completo”
(...) veo las promociones
que estén paralafecha, los
mejores ingredientes y
bueno asi
"Ahorita compro fijo e Protein N/A "El Selftest saleen "Loquecuestey si traeloque | "Yo..." "...d Selftest para
Plus o & Selftest o Weight Pro, doscientos setentamil algo | yo quiero no meimporta’ mi y paramis hijos"
Entrev. 6 también & Mdatonina’ asi y laMédatoninasi es
més barata
"...Calcioy VitaminaE" "...avecescomprode | "...yolocomproen Locatel | “...noimportalo que cueste” "Mi mamélo "Solo ami*"
atresodeados, de gue sale més barato, sale tomabay se paso a
Entrev. 7 cadauno" como en 15.000 cada uno” los Adaptdgenos.
Y 0 me compro los
mios"
".laVitaminaE..." "Laque necesito, un "Laultimavez quelo "...amedidaque la situacion "Yo" "...compro
E envase" compré pagué once mil econdémica(...) lo permita’ Vitamina C paralos
ntrev. 8 ST . \ o
quinientos Bolivares nifios
"Centrum, Potasio, Maxepa "un frasco de sesenta | "Eso esrelativo porque "Si los necesitas |0 pagas "Yo" "Paramis hijos’
(Omega 3), Acido Fdlico, capsulas' varian y cada producto como seay lo compras como
Glucosamina. Los que nuncadejo tiene un precio diferente sea’
Entrev. 9 de comprar son laVitaminaC, € (...) entre veinte y treinta"

Polivitaminico, € Calcio, la
Glucosamina'




"VitaminaC, D, E (...) Ginseng "Compro un frasco "Depende, cuarentay seiso | "...algo que sea manejable’ "Normamenteyoy | "No"
Koreano, Omega 3y UltraMega decien capsulasy cincuenta’ mi esposa compra
Entrev. 10 (...) parahombres’ normalmente la parte de mujeres’
’ consumo una cada
tres dias"
"Generalmente son vitaminas, "Cuando consumia ""Como ochenta mil "...arededor de cien mil, "Mi esposa, melo N/A
comple os completos’ GNC comprabalade | Bolivares' ochenta mil Bolivares..." compra(...) d
quinientosy ahora GNC melo
Entrev. 11 con Pharmaton, compraba yo
compro lade cuando vigiabaa
ochenta Estados Unidos"
"Antidiabéticos, palatension (...) | "Un potecon noventa | "Veintitrés o veinticuatro "...lo que sea por la salud" "Yo" "No..."
Tomo Omega 3, & dego deKiray | padtillas queduraun mil"
Entrev. 12 compro un jarabe de los productos | mes'
Sunshine que es de Clorofilay
Mega Shell..."
"Lo que compro més seguidoesel | "Compro € pote "Cuesta como cincuenta, "ochenta, capaz cien” "Mi mam@' N/A
multivitaminico de GNC... esque | grandote quetrae ochenta"
no me acuerdo exactamente como como ciento y picote
Entrev. 13 sellama’ "...unade Womennosé | y meduracomo dos
quécosa’ "...y lasdbilay € meses..."
Equaliv de vez en cuando”
"Ademés delaVitaminaE, "Un pote..." "va variando segiin donde "Buenotreinta, por lasadudlo | "Mi esposotomala | "No"
Calcio" lo compre, avecesvale que sea' Vitamina C, pero se
treinta, otras veces|o las compradl, yo
Entrev. 14 consigo en veinte ocho, compro las mias"
veinte siete. Buscando las
ofertas pues, tratando de
buscar algo econémico”
"...multivitaminico" "Un pote" "Como veintey cuatro mil "..d medicequeesbuena lo | "Mi esposo melo N/A
Bolivares' que sea' compra, parami y
parami hijaquele
Entrev. 15 compra Vitamina C
delas de goticas
que son de frutas
para nifios"
"Valeriana, Guarang, "Como un pote que "Alrededor de diez mil "No s&' "Los compro yo" "No"
Entrev. 16 Ginkgobilobay Jarabe paralatos’ | me duracomo dos Bolivares'

meses'




"Complemento B o VitaminaB,
Creatina, Aminoécido..."

"Un pote pequefio
que trae como
sesenta capsulas’

"Lavitaminame cuesta e
pote treinta mil"

"Ochenta mil, mas o menos"

"Estos productos
me los compro yo,
mi mama se compra

"No, sdlo parami"

Entrev. 17 d Cartilago para
dla’
"VitaminaC" "Siempre un "Veintey cinco" "treintay cinco, depende del "Yo" "No"
Entrev. 18 potecito” precio”
(Entonces, los productos que "Cadavez queseme | "..Mmaso menosveintey "A medida que vayan "Yo" "No"
compra habitualmente son polen, termina un pote, cinco" aumentando, bueno uno tiene
Effytofit, Sunshine e todos los meses' gue adaptarse ¢, n0? pero si no
Entrev. 19 tranquilizante, VitaminaE 'y Ilegara un punto que tome
Calcio) "Aja, laque si sempre genéricos, que son méas
compro permanente es el Calcio de baratos"
Calcibon y lavitamina e de FDC"
"Vitamina C, Multivitaminicos, "Un pote de cada "Depende del producto "Depende delacaidad, s es "Yo" "A mi mama,
Entrev. 20 Creatinas, Aminoéacidos, una, depende de la vitaminas diez mil, de buena calidad no importa" multivitaminico de
’ Proteinas’ actividad fisica’ suplementos cuarenta” Good and Natural"
"Antes consumia VitaminaE, pero | "Compro cadavez "El Cloruro de Magnesiolo | "Bueno miralo queseaporla | "Mi esposa’ "...cuando yo las
ahorano porque hay controversias | que setermina, traigo de Espafiay me salud” compro aprovecho
sobre su consumo durante largos aunque a veces hago cuesta 3.25 Euros (trae 140 y compro para mi
periodos. Trato de consumir periodos de comprimidos) y €l esposalo queyo sé
Entrev. 21 alimentos que la contengan, igual descanso” Ginkgobiloba creo que que ellatoma"
parael Omega 3" "Actualmente veinte mil Bolivares'
s6lo consumo un estandarizado de
GinkgoBiloba(...) y comprimidos
de Cloruro de Magnesio..."
-Se observé que los productos -Seobservo quela -Lamayoriade lamuestra -Se observé latendenciaano | -Lamayoriadelos -Latendenciaque
consumidos son: Complemento B, | mayoriadelas compra los productos que escatimar en este tipo de entrevistados se observé en las
VitaminaB, Creatina, personas se encuentren en productos puesto que como tendieron a personas
Aminoéacidos, Vitamina C, entrevistadas compra | promociones, las méas alegan los entrevistados “ Se comprarse ellos entrevistadas es que
Vitamina D, Calcio-Magnesio- un embase del econdmicas. Sepresentd un | tratade salud”. mismos estos lamayoriadelas
Zinc, Melatonina, Vitamina E, producto a consumir. | caso € consumidor se -A lahora de tomar una productos. que le compran
Calcio, Polen, Multivitaminicos, Sin embargo, hay dirige hastala Universidad decision de compracomparan | -Otro grupo delegd productos aalguien
Observacion Menofem, Creatinas, Proteinas, pocas personas que Central para comprar més la cantidad que contiene la lacompraasu més, lo hacen para
Omega 3, Ginkgo Biloba, Cloruro | compran2 0 3. econdémico con un presentacién con € precio. esposa(0), sumama | sus madres.
de Magnesio, Sabila, Quemadores convenio. -Un pequefio grupo de olosencargan a A su vez, otros
de Grasa, Valeriana, Guarand, -Los precios que las entrevistados sefijé limitesa | personas que se grupos mas
Potasio, Acido Fdlico, personas entrevistadas lahora de pagar este tipo de vayan devige. peguefios lo
Glucosamina, Ginseng Koreano y pagan dependen del tipo de | productos, €llos estan compran para sus
Adelgazantes. producto que consuman, dispuestos a pagar entre padres, pareja,

-Se present6 la tendencia de mayor
consumo de Vitamina E, seguido

por lo general los mas
costosos son los

veintey cien mil Bolivares,
esta suma depende del

suegra, amigas e
hijos.




por Omega 3, Vitamina C, Gingko
Biloba, Calcio, Aminoéacidos,
Proteinas y Glucosaminas.

adelgazantes o quemadores
de grasas y los més baratos
son lavaleriana, guaranay
algunas vitaminas.
-Losindividuos tienden a
pagar por Vitaminas entre
cuatro mil y cincuenta mil
Bolivares, por
Multivitaminicos entre
veinte mil y cincuenta mil
Bolivares, por Calcio entre
quince mil y treinta mil
Bolivares, por adelgazantes
entre treintamil y cuarenta
mil Bolivares, por Ginkgo
Bilobaentre diez mil y
veinte mil Bolivaresy por
Omega 3 entre treintamil y
cuarentamil Bolivares.

productos que compren.
-Otro grupo de personas dice
que su disposicion de pago
depende de su situacion
econémicay delainflacion,
mientras puedan los seguiran
comprando.




Dimension Comportamiento de Adguisicion Comportamiento de Utilizacion
Tipo de utilizacién del
Indicadores | Lugaresdecompra habituales Tiempo inter compras producto Producto sustituto Categoria sustituta
Factores que influyen en Situaciones de
Lugaresen querealiza la seleccién del lugar de Cada cuéanto tiempo Existencia de un sustitucion. Por cudles
items la compra compra compra e producto Utilizacién del producto Producto Sustituto productos las sustituye

"Siemprehasido en "Més que todo "...loqueme duree "A nivel devitaminasy "Para las vitaminas "Cuando no he usado

locales tipo Locatel, convenienciao sea(...) y pote, en general los minerales(...) por s acaso | separadaslos medicinas naturales es

Farmatodo, cadenas de aparte de comprar eso adelgazantes |os he uno tiene algunacarencia | multavitaminicosy los porque compro medicinas

farmacias en general” compro otras cosas que comprado unasolavezy de los mismos, por adelgazantes tienen farmacéuticasy 1o hago
necesito. Aparte que son no los he vuelto acomprar | gemplo, s estasadieta productos sustitutos pero porque creo que las otras
comodos (...) tienen y lasvitaminas s depende | necesitas Potasio porque ques Xenicd (...) quees | van atener mayor
dénde pararse, estan delacantidad que dejas de consumir mas fuerte y por eso no efectividad que las
abiertos hastatarde y compre, Si compro tres adimentosquetienenesas | los he tomado” naturales’
tienen una gran cantidad (...) alostres cuatro €0osas y entonces es como
demarcas..." meses compro otravez..." | unaayudapara ti, igua la

Entrev. 1 Vitamina C que, si no
todos los dias tomas jugo
de naranja, entonces
simplemente tomasla
vitamina C paratenerla,
igua lavitaminaE (...) y
los adelgazantes (...)
cuando quiero adel gazar
los tomo simplemente
paralograr esefin"

"En unafarmacia’ "...lacompro donde esté, "..noesperoaquee pote | "Paraquelapie seme "No, solamente uso eso "Casi no tomo medicinas
ni importas esun semeacabe(...) cada mantenga sanay oxigenar | porque me damiedo que en general, sblo tomo
supermercado o una treintadias porque e pote | lasangre, latomo en haya un problema con medicinas puntuales.
farmacia, pero voy duraun mes" capsulasblandasy la otra medicina que me Dependiendo dela

Entrev. 2 especificamente a utilizo en la carapara vayaa hacer algo(...) ni informacion que tenga’

comprar mis vitaminas
cuando salgo de mi
trabajo voy directamente
paradld’

quitar manchas. Latomo
igual como me lapongo
en lapiel directamente”

paralapié ni parala
circulacion”




(Menofem) “En farmacias
y € multivitaminico
tiendas por departamento
en Estados Unidos. Aqui
voy a Locatel, Farmatodo
olafarmaciadela
universidad que me da
mejores precios’

"Si, donde sea més
econémico o que haya
diferenciade precios"

(Menofem) "...Siempre
tengo e reemplazo porque
lo tengo que tomar todos
losdias(...) El
multivitaminico compro
un pote que tiene
quinientas capsulasy me
dura(...) un afio y cuando

"Lautilizo sdlo para
tomarla, no le doy usos
secundarios a hinguna.
Las vitaminas las uso por
prevencién, tiene todos
los componentes(...) y
entonces en vez de tomar
varias padtillas de cada

"LaMenofem no tiene
sustituto, no se s habra
otra de otro laboratorio
que seatan natural como
ésta(...) Delos
multivitaminicos, si no
hay Kirkland compro de
otramarca’

"No tengo ninguna
situacion, es mas, prefiero
tomar lo natural quelo
farmacol6gico "

Entrev. 3 Veo que ya me quedan una en unacépsulaya
pocasy mi esposo vigiale | tengo todo lo que
pidoy siempretengo agui | necesito..."
enlacasa.." "Cadados
meses compro Menofem y
multivitaminico cada seis
meses porque €l pote trae
bastante”
"En Locatel y Farmatodo "...por comodidad, "Dos meses" "Colesteral, triglicéridos, "Si, Atovarol y Lipitor" "yo las tomo por lo menos
y, los Adaptégenos en la depende donde esté. Yo parael dolor" unos dos meses y después
clinicadeedloso(...) trabgjo en & Centro compro otra, pero no lo
Entrev. 4 Locatel los vende" Médicoy Locatel me tengo que hacer, siempre
quedaal lado" es algo preventivo, no soy
adicta’
"Yovoy muchoalocatel | "Me parece que en esos "las consumo, € paguete "Los consumo por "frutas, verduras" "Para alguna enfermedad
0 aFarmatodo" lugares dan buenos trae como ciento y picoy prevencién” (...) sl usolos
preciosy (...) lostengo alo mgor laparo uno dos farmacol 6gicos porque
cercay comparo los meses..." tiene aditivos quimicos
Entrev. 5 preciosy veslos que te van a combatir la
catédlogos que tellegan en enfermedad”
¢ periédicoy (...) ves
cudl tiene los megjores
preciosy me decido”
"Normamenteen € "Por comodidad” "Mensua" "Para sentirme bien" "Con batidos como €l "Cuando veo que no me
Sambil, en latienda Weight Pro" (y) "Parael estén haciendo nada’
NutriShopy la insomnio café"
Entrev. 6 Melatoninaen

Farmatodo” "...en Locatel
también”




"En Locatel o en "...porquellegué, hiceuna | "...enun mesy medio "..melostomoy ya Me "No" "Por o menos ahoritano
Farmatodo” compray aprovecho de tengo que comprarlos han dicho que melo eche estoy tomando porque
comprarlos de unavez" porque se me acaban en lacarapero nuncalo estoy con gastritis y estoy
"...en Locatel que sale répido. Dependedela he hecho" en un tratamiento que me
més barato" "...tengouna | cantidad quetraigan..." mandé ladoctoray no
Entrev. 7 amigaquelaprima puedo tomar nada de eso,
trabaja en Natural estoy tomando un
Systems y me damejores antiécido con cada comida
precios..." y no puedo tomar ninglin
otro tipo de
medicamentos”
"...en Locatel y en "No, especificamente "Setenta dias cuando se "Unavez penséusarloen | "No" "En ningn momento"
Ofermet" porque siempre ando por me acaba la vitamina" el shampoo, pero después
Entrev. 8 esos lugares, me meto en dije no mejor me latomo”
' e negocio y compro la
medicina’
"En Locatel o en "Por seguridad y porque "Como unasemanaantes | "Paraun complemento "Nolo s&""...cuando no "...cuando no las uso, las
Farmatodo” consigo todo" de que se me terminen” paralasalud, unaayuda las uso, las sugtituyo por sustituyo por alimentos
paratu organismo” alimentos naturales, por naturales, por gemplo la
gemplo laMaxepatiene Maxepatiene Omega 3y
Entrev. 9 Omega 3y lotiened lo tiene el pescado,
pescado, entonces uno entonces uno come un
come un poquito mas de poquito mas de pescado”
pescado”
"En lastiendas "Locatel porque comparo | "Apenas se me acabael "Tomarlay administrarme | "Sardinas para el Omega "No, es como un
especializadasGNC y el preciosy es méas pote" bien en conjunto ala 3. Hay muchos productos | suplemento més nada, no
Entrev. 10 Omega 3 en Locatel" econémicoy en GNC aimentacion” adimenticios" lo utilizo para atacar
' porque me da confianzay enfermedades’
es lamarcareconocida’
"En lastiendas GNC..." "EnlastiendasGNC (...) | "Noespero que setermine | "Hay deficienciasqueuno | "No, tendriaque comprar | "...s6lo latomo como
me daban € descuento” paracomprar e préximo va adquiriendo a medida cada vitamina por complemento y
Entrev. 11 pote..." quetiene mas edad y hay separado, no valelapena' | preventivo, peronola
que suplirlas con estos tomaria como para atacar
productos’ una enfermedad"
"En ¢ propio negocio que | (¢Por quéen latienda?) "Mensual" "Parael colesteral, para "No" "Delimpieza"
Entrev. 12 tiene el Sunshine ahi en "Porque no lo hevisto en lostriglicéridos, parael

Chacaito"

otra parte”

azlicar, tomo Mega Shell"




"Aqui en latiendade

"...ahi las he conseguido y

"...me dura como dos

"Paratener energias, para

"...café"

"...en ninguna, las utilizo

Caracas(...) cas dempre | esmejor" meses y vuelvo acomprar | no quedarme dormida. felizdelavida.."
mi hermano me latraiade otro pote" Siempre me tomo dos
afuera, pero ahoritala después de amuerzo
compro aqui en El Tol6n Como que para estar
oene SantaFe' activa' "...sdlo melos
Entrev. 13 tomo, pero unavez que
tomaba las vitaminas por
separado le agregué
Vitamina E a shampoo,
pero con €
multivitaminico no"
"En Farmaofertas, "...que me quede cerquita | "...s esdetreintamedura | "uno, melotomo para "Si, pero nuncalo he "...me parece que las
Farmatodo..." cuando se me acabey en treintadias, y lo compro evitar la osteoporosisy la | comprado” naturales son las mejores
estas farmacias se cuando yaveo queseestd | otraparatodo laVitamina y meda miedo & cambio
encuentran los productos terminando..." E, parad cabello, las porque siempre tomo
Entrev. 14 . : . P
mas baratos, sempre hay ufias’ naturalesy no sé como me
un poguito més de vaya asentar las
descuentos” farmacoldgicas’
"En Farmatodo” "...por cercania’ "Tres meses, ladgjo por "Para sentirme bien" "...no &, no he probado "No &'
un tiempo y después otracosa’
Entrev. 15 Vuelvo otra vez atomarla,
y € pote me lo compro
mensual”
"En Farmahorro, "Cercaniay que estéyo "El tiempo que se agote, 0 | "Combatir lafatiga, latos | "Hay muchos productos "En caso de dolor de
Farmatodo, farmacias cercay me acuerdo que antes que se agote o estén | y como relajante’ pero son una pastilla cabeza, alglin malestar
comercialesy grandes' los tengo que comprar” por agotarse” energética, pero son muy estomacal o fiebre,
Entrev. 16 costosas' "...productos generamente utilizo
como € Red Bull o padtillas farmacéuticas’
Energy Drinks..."
"Entiendas naturistas (...) | "Como latiendaes "...mensual" "....paraque mede "...comida, pallo, attin, "...s0lolos utilizo en las
gue venden muchos especificamente de estos energiay como huevoy vegetalesqueme | vitaminas, porque para
productos para personas productos, me da complemento alimenticio" | ayudan paralasdoscosas | enfermedades compro los
que hacen gercicios’ confianza porque los porque s no como no farmacéuticos"
vendedores saben y te dan engordo y no tengo
informacion, te guian. energias’
Entrev. 17 Ademés, conociaal

muchacho y eso me daba
més confianza. No eslo
mismo que comprarlo en
un supermercado o en
Farmatodo, aqui puedo
consultar y ellos me dan




Su opinién porgque son
productos que manejan
diariamente, no es como
un farmaceutaque lo tiene
ahi por existencia pero no

porque sepa de esta drea
en especifico”
"EnlaCasaded Naturista | "...voy aestoslugares "...mensua" "Para prevenir" "No" "Cuando me duele la
oenlacClinica porque ahi me dan cabezao ago asi, las
Entrev. 18 | Adaptdgenos’ informacion..." naturales son solo para
prevenir"”
"En Locatel" "...s0y dfiliaday me dan "Todos los meses" "paratranquilizarme, la "Si (...) e doctor de "En caso de que vea que
buenos precios. Ademas, "..tratodenodgar qued | memoria, € pelo, las Locatel me dijo que yano me estan haciendo
me gqueda a frente del pote se acabe" ufias, e estémago, € cutis | habia" absolutamente naday e
trabgjo" y los huesos" "...lastomo médico me las cambie€"
Entrev. 19 como prevencion” (¢Por cudles productos lo
sustituiria?)
"No s&, depende delo que
me diga el médico”.
"En tiendas especialistas "Si, lavariedad y en "Hasta que se acabe, "VitaminaCyE, "Las medicinas naturales "En ninguna"
en productos naturales’ algunos casos la puede ser mensual, Antioxidante, los precisamente son
Entrev. 20 informacion quete quincenal" suplementos para sustitutos”
' puedan dar" completar la alimentacién
con los amino&cidos'
"En farmacias" "Bueno solo sevendeen "Cuando se me esta "El GinkgoBilobalo uso "la comidau otras "Me gusta usar medicina
farmacias’ acabando" paramejorar € riesgo marcas' natural, si dgjo de usarlas
cerebral y el magnesio buscaria € respaldo de un
paramejorar € animo profesional médico
Entrev. 21 porque produce alivio de especializado en medicina

artritisy reumas y ademas
impide la pérdida de
Calcio, me ayuda a evitar
la osteoporosis’

convencional"




Observacion

-Las Cadenas de
Farmacias es el lugar
dénde, casi todos los
entrevistados, realizaron
sus compras de medicinas
naturales. La cadena més
nombra fue Locatel,
seguida por Farmahorro y
Farmatodo.

-A su vez, otro grupo de
entrevistados decidi6
realizar sus compras en
tiendas especializadas de
lamarcacomo lade
GNC, Adaptogenosy
Sunshine.

-También fueron
mencionadas como
lugares de preferencia
pararesalizar las compras
de productos naturales:
farmaciasy tiendas
naturistas.

-Se observé unatendencia
en las personas
entrevistadas de preferir el
lugar de compra por los
precios que éste ofrezca.
Seguidamente a este
factor, se encuentrala
cercaniadelastiendas a
los consumidores.

-Otros factores
importantes en ladecision
del lugar de compra
fueron la comodidad que
éstos ofrecen, la ventaja
de poder comprar otra
clase de articulos, la
variedad de productos que
ofrecen, la confianza que
generan en los
consumidores, e
privilegio de ser e Unico
punto de venta que
ofrezca ciertas marcas, la
informacion que
proporcionen alos
clientes.

-Otras razones nombradas
con menor frecuencia por
lamuestra fueron: la
variedad de productos,
quecierrentardey la
seguridad.

-Seobservé quela
mayoria de las personas
vuelven acomprar €
producto dependiendo
delacantidad que
contengala
presentacion. Algunos
delosindividuos que
compran un solo envase
lo reemplazan cuando se
les agota e producto, es
decir, no esperan que se
les termine paravolver a
adquirirlo.
-Otro grupo de
entrevistados los compra
mensualmente o cada dos
meses.
-Hay personas que tienden
adejar de consumir estos
productos por tres meses
y luego vuelven a
comprarlos.
-Se observé un caso en €
que lapersona siempre
tiene reemplazo del
producto, lo compraen
grandes cantidades.

-Se present6 una
tendencia, en lamayoria
de estos consumidores, de
tomar medicinas naturales
por prevencién de futuras
enfermedades.

-Otros grupos menores,
tienden a consumir la
categoria para
complementar su
alimentacion, como fuente
de energia, tranquilizante,
memoria, paramejorar la
aparienciadel cabello,
cutisy ufas, para
fortalecer los huesos,
como antioxidante, como
ayuda parala menopausia
y para“sentirse bien”.

-Las personas
entrevistadas tendieron a
remplazar alas
medicinas naturales con
productos sustitutos, €l
producto sustituto méas
nombrado fue
adimentos. Otros
productos sustitutos a
los cuales estas personas
suelen recurrir son
Energy Drinksy
Medicina Alopética.
-Un grupo pequefio de
personas aleg6 no sustituir
alas medicinas naturales
por nada, puesto que
depositan mucha
confianza hacia éstas,
prefieren lo natural y
estan satisfechas con los
resultados.

-Lamayoriadelas
personas entrevistadas
tendieron a sugtituir alas
medicinas naturales por
otro tipo de productos,
dependiendo dela
situacion. Sin embargo,
un grupo pequerio afirma
“no cambiar alas
medicinas naturales por
ningin motivo”.

-Las situaciones por las
cuaeslosindividuos
afirmaron sugtituir alas
medicinas naturales son,
en su mayoria, por
enfermedades para las
cuales usarian medicinas
a opati cas buscando una
mayor efectividad y
rapidez en sus resultados.
Conjuntamente, en caso
de tener dolor de cabeza,
malestar estomacal o
fiebre, que e médico les
cambie la prescripcion o
que pierdan su
efectividad.




Dimension Actitud
Indicadores Atributos de la Categoria Atributos delas mar cas
items Caracteristicas de las medicinas natur ales Importancia delas caracteristicas Atributos de las mar cas que conoce
"Son naturales, no son dafiinos, suelen ser més | "Esimportante porque por lo general cuando "...GNC, me parece confiable, porque(...) esunamarcaque esde ella
baratos que los farmacéuticos’ tomas medicinas naturales te estas (...) quetiene sustiendas ellay todo €lla, y te asesoran en e
automedicando (...) y s e médicomedicequela | momento, me parece una marca (...) costosa. La Now, laFDC son
tomey antes de comprarme una de laboratorio marcas americanas, que las conozco de toda lavida, que las ha
prefiero que sea natural (...) que sabes que por tomado mi mama(...) Nature Made, la estoy probando ahorita por
més que sea no te va a hacer dafio, no vas a primera vez, y hasta ahora me ha parecido muy buena. Adaptégenos
Entrev. 1 reaccionar a ningun quimico o a alguna cosa, y Natural Systems, me parecen marcas baratas (...) y laimagen no
porque no tienen, porque son (...) puras plantas, me gusta para nada. Naturissima, la he escuchado nombrar nada més
hierbas, minerales, que si |o tomaste puedes (...) y lahevisto pues(...) Y Universa y HealthMax, son marcas para
botarlo, que no los utiliza tu cuerpo” hacer g ercicio, paracuando te quieras acelerar, o te hacefalta(...)
yo las relaciono automati camente con gjercicio, con gente deportista
(...) Nature Made simplemente |o asocio con minerales y cosas de
"...son mas sanas (...) Bueno aNaturissmale | "El hecho de ser natural es muy importante "Son buenas, efectivas, buena presentacion y econdmicas.
doy una caracteristica de excelencia, son porque no me va hacer dafio ami organismo” Naturissima me inspira confianza por su precio y su presentacion que
naturales y econémicas’ seidentificade resto, resalta(...) Es buenisima, estoy tomando algo
Entrev. 2 bueno y mi organismo no va atener nada de quimicos, siento que me
vaafortalecer (...) Naturavit lavi en folletos de farmacias pero no sé
mucho de ellay Now la he visto en las farmacias pero ya'
"Sus componentes son naturales que son o "Y o creo que lo méas importante ahi es el "Nature Made es buenisima y tiene mucha variedad de productos,
menos o no dafiinos para el organismo, son bienestar que te va a proporcionar ese GNC también es muy variada" (Kirkland) "Es de buena calidad, es
Entrev. 3 més econdmicos (...) es M&s sano, esos medicamento paratu salud y paralo que quieres, econoémica(...) hasta e momento me han dado resultado, Menofem
componentes de los farmacol 6gicos alalarga su efectividad” y & multivitaminico"
te trae problemas y efectos secundarios”
"'Son muy buenos, econémicos no diria que "...que alahorade comprar tiene bastante " Adaptogenos son excelentes porque hay cualquier cantidad paralo
son, pero tienen mucha variedad” variedad para poder decidir qué producto que td necesites, yo no sé s serén malos, pero |os testimonios son
Entrev. 4 comprar" muy buenos'y de acuerdo al problema que ti tengas te mandan un
tratamiento especifico” (Naturavit y FDC) "Son muy buenas... muy
efectivas. Si funcionan”
"..lafaltade la presenciade aditivos quimicos | "Claro, le doy importancia sobre todo porque lo "Es muy conocida Natural Systems, Now tiene muy buenos precios
(...) son naturales y particularmente no he hago por prevencion, mas no por enfermedad, s (...) FDC son muy buenas pero me parecen muy costosas'
Entrev.s tenido ningln sintoma ocasionado por éstasy tuviese unaenfermedad s uso los farmacol 6gicos

(...) son econémicas..."

porque tiene aditivos quimicos que te van a
combatir laenfermedad"




"... que son naturales, que son confiablesy no
te van atraer reacciones secundarias’

"Meimporta mucho & hecho de que sean
naturales y no quimicas (...) no setienen que

"...no setienen que tomar estrictamente con récipe médico, me puedo
automedicar”

Entrev.6 tomar estrictamente con récipe médico, me puedo
automedicar
"...son buenas porque en realidad ami me "...todo lo natural eslo mejor" "...parami es "chévere (...) me da confianza, no es tan cara como los Adaptégenos
Entrev. 7 gustan mucho (...) las vitaminas naturales, importantismo" son muy buenos pero muy caros y las vitaminas que yo compro son
todo lo natural eslo megjor" baratasy son chéveres porque me han prestado bien"
"...por ser naturales, yala palabra natural 1o (¢Esa caracteristica es importante para usted?) "...el sdlo hecho de ser natural, ya uno como que tiene mas confianza
dice" "...el solo hecho de ser natural, yauno "Claro" haciael producto, tienen muy buena presentacion”
Entrev. 8 como que tiene més confianza hacia el
producto”
"Como ayuda atu organismo, atu persona, "Lacalidad del producto como tal, porque me "Me parece buena FDC y bien natural, al igual que Natural Systems.
complementan (...) lo que le hacefaltaal gustalo natural méas que las cosas quimicas" Nature Made es bueno, pero méas caro. Now es el més barato y €
organismo 'y son naturales. El precio puede Centrum es bien caro pero es un Polivitaminico bien completo y trae
que influya porque a veces son més bastantes capsulas, me encanta. La Maxepa es buenatambién, es un
Entrev.9 econémicas" producto accesible. Adaptégenos solo los he visto en latelevision,
habriaque ver si es verdad lo que se dice en los testimonios.
Naturissima es buena, todo |o que sea natural uno tratade
consumirlo”
"Son un refuerzo, no es la solucién” "Si, porque especialmente cuando setiene cierta (GNC) "Mesiento bien, funciona" "Representa una marca de calidad
edad tiene que ir manegjandose y llevar lavidacon | y cuando uno va aunatiendate dan un buen servicio, te dicen en qué
Entrev. 10 un poco mas de control, suplementos consiste, qué usar, qué no usar, cuéles son las dosis recomendadas.
alimenticios, hacer gerciciosy dormir bien" No sési esigual o peor que las demas, pero me siento mas confiado
y me dieron una muy buena informacién”
"Estoy relacionado con ese mercado y lo que N/A "GNC lo veo como algo nutricional, son cosas que tanto los paguetes
vemos no me termina de convencer" que tienen para hombres o mujeres son los que uno deberia tomar
E (...) son muy completos, tienen todos los componentes o micro
ntrev. 11 ; ) :
nutrientes para diferentes cosas del organismo (...) es completo en
una solatableta’
"Yaconozco € envase' (El hecho de que la pueda diferenciar de las "...me bajan los niveles, me funciona’
Entrev. 12 demés, ¢Esi mportante para u?ed?) "Si, sempre
he tomado & mismo producto
"En cuanto a precios son méas costosos, pero "Es fundamental que sean buenos, porque s no (Adaptogenos)'malisimos, no se los recomiendo anadie” (GNC)
son buenos porque no tienen quimicos" me sirven y me hacen dafio, no me funcionan, no | "Me parece que me da confianza, siempre sacan buenos productos, €l
Entrev. 13 hacen el efecto que espero, entonces no los servicio en las tiendas, los multivitaminicos tiene demasiada variedad

compro, pero me han servido muy bien a
excepcion de Adaptégenos”

para hombres, mujeres, mujeres embarazadas’




"Buenisimos, yo digo que son o méximo,
porque lo que no curalo natural no lo cura
nada’

"...yo le otorgo laimportancia que yo me siento
bien con ese medicamento que estoy tomando™

(GNC) "Parami eslamejor marca que hay, porque es la que yo tomo
y me siento bien. Siempre la compro y nunca he cambiado, lahe
comprado con otras marcas pero siempre compro es GNC porque me

Entrev. 14 daconfianza' "...Ia senti como més econémica’ "Calcibon, es
conocida’
"Son naturales y buenisimos y no tienen "No &' (Naturavit) "...me vabien es efectivay me da confianza. Ademés, es
Entrev. 15 quimicos’ econémica’
"Uno, que son basados tienen ingredientes "Bastante” "GNC tienen un ato costo, Now tiene un buen precio, Natural
naturalesy no tienen casi componentes Systems es muy conocido”
quimicos como lo que venden los doctores y el
Entrev. 16 precio” "...y no tiene efectos secundarios que
tendria algun tipo de remedio o producto
farmacéutico que son generalmente preescritos
por médicos"
"No tienen componentes quimicos, € hecho de | "...es muy importante que sea natural” (Universal) "Es buena, se vende bastante y me da confianza, hay
ser natural, como las vitaminas (...) prefiero mucha competencia en precio, en visibilidad, vas alatienday tienes
(...) comprar algo que no me vaya a traer publicidad de todas estas marcas y la competencia me da confianza
Entrev. 17 efectos secundarios y no meterme tanto porque € producto es tomado en cuentay tiene movimiento, esta
quimico, s méas bien estoy haciendo gjercicio sdliendoy s no sale, si nadielo compra, algo andamal. S se vende
y tratando de mantenerme sano" es porgue es bueno"
"Son buenas y desde que la empecé atomar ha | "Si, son muy importantes’ (Adaptogenos) " Son buenas, me la recomendaron”
Entrev. 18 funcionado”
"Que son buenasy de calidad" "Bastante, |as cosas naturistas son mejores’ "Bueno son buenas, me funcionan y me haido muy bien. Ladgaria
de comprar Unicamente si no me hace efecto y si se ponen muy
Entrev. 19 caras' "la Sunshine (...) estan buena, ami me ayuda mucho. FDC es
’ buenisima, desde que la empecé a comprar no lahe degjado (...) todas
me funcionan, son caras pero valen la pena...”
"'Son medicamentos que te ayudan a regular "Mucha importancia, es salud" "Salud, calidad de vida, bienestar, es primordia" "...Optimum
cualquier deficiencia que puedas tener en tu Nutrition es muy buena, Good and Natural también es muy buena’
cuerpo de manera natural (...) tu propio
Entrev. 20 organismo va poco a poco solventando esta
deficiencia con la ayuda de estos
medicamentos’
"Se necesitan mayores cantidades, es decir, "...laquetienen como mantenimiento delasalud” | "No sabria"
tratamientos mas largos porque la respuesta es
Entrev. 21 més lenta, por tanto no se pueden usar i se

buscarapidez en lamejora, son
complementarios’




Observacion

-Se observé que la caracteristica que tiende a
ser percibida por las personas entrevistadas,
con respecto alas medicinas naturales, esla
ausencia de quimicos, lo cual les da mayor
confianzay, asu vez, las caracterizan araiz de
esta ausencia, como libres de efectos
secundarios.

-Otra mayoria las caracteriza como efectivasy
dicen que“lo que lo natural no cura, no lo cura
nada’.

-Un grupo afirma que son econémicasy otros
COMo COoStosas.

-Hay personas que las compran como un
refuerzo o complemento, conscientes que sus
resultados no ofrecen una solucion. Por otro
lado, una persona las comprapero no se
convence de su efectividad.

-El empague y la variedad son otros elementos
que caracterizaron alas medicinas naturales.

-Los entrevistados tendieron a sentir quela
ausencia de quimicos en las medicinas naturales
es muy importante porque les proporciona
bienestar, son efectivas, previenen, y son de
calidad.

-Hubo entrevistados que le otorgaron mucha
importancia a la ausencia de quimicos porque no
producen efectos secundariosy asi se pueden
automedicar, es decir, no necesitan prescripcion
médica

-En general, los atributos mencionados hacia las medicinas naturales
son “buenas”’, efectivas, econémicasy se pueden automedicar.

-La marca con mejores atributos es la GNC, puesto que todos sus
consumidores le atribuyeron confianza como caracteristica principal,
no importalo costosa que seaigual las compran porque les satisface
¢l servicio que brindan en sustiendasy lainformacién que les
proporcionan. Ademas, le atribuyen calidad, efectividad, productos
muy completos destinados para diferentes estilos de viday géneroy
la perciben como una marca que siempre esté innovando sus
productos.

-Se ha observado que ala marca FDC hasido caracterizada como
una marca extranjera con trayectoria en e mercado “muy buena’ y
efectiva. Igual que GNC sele atribuyé como un producto de precios
elevados pero igual lacompran por su efectividad.

-Adaptégenos presenta dos posturas por parte de los entrevistados, un
grupo las percibe como baratas, poco convincente en cuanto a sus
testimonios y malaimagen. Por otro lado, hubo entrevistados que le
atribuyeron caracteristicas positivas como excelencia, variedad,
“buenas’ y por € contrario al grupo anterior, a estas personas |os
testimonios les transmiten confiabilidad.

-Se observo que @ atributo més importante de Natural Systems son
sus preciosy €l reconocimiento. Ademas, sus consumidores sienten
confianza haciala mismay le atribuyen su efectividad. A un grupo
de entrevistados les gusta su imagen y a otro no.

-Setiende aasociar a Universal Natural con personas deportistas que
hagan gerciciosy disfruten los deportes, al igual que Health Max.
-Otras marcas como Naturavit, es calificada como efectivay
econdmica, mientras que Calcibon fue reconocida por su
reconocimiento. Finalmente, a Centrum se le atribuye la cantidad de
capsulas que contiene, que es un producto muy completo, pero caro.
Sin embargo, este Ultimo atributo no es desfavorable parala marcaya
que sus consumidores sienten que se recompensa con su cantidad de
componentes y capsulas.
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2. Encuestas

2.1  Sociodemografico
La distribucion de la muestra, por clases sociales, edades y género, tal como se

explicd en el marco metodoldgico, es de la siguiente manera:

Edad * Sexo * Clase Social Tabulacion Cruzada

Count
Sexo
Clase Social Femenino | Masculino Total
Clase Social BC Edad 20-39 afios 28 28 56
40-59 afios 15 15 30
60 afios en adelante 6 6 12
Total 49 49 98
Clase Social DE Edad 20-39 afios 115 115 230
40-59 afios 62 62 124
60 afios en adelante 24 24 48
Total 201 201 402

Para entender los resultados con respecto a los indicadores sociodemogréaficos y
poder comprender como se distribuyeron, se comparé con las clases sociales, el sexo y
la edad, separadamente y, de este modo, se acerco a la creacion de los perfiles. Para ello,
se ha dispuso de tabulaciones cruzadas, las cuales expresaron, valores porcentuales y

frecuencias obtenidas.

Estado civil, hogar, familia, formacion, ocupacion, ingresosy clase social

Estado Civil * Clase Social Tabulacién Cruzada

Clase Social

Clase Social BC Clase Social DE | Total

Estado Civil |Soltero(a) 52.0% 36.3% 39.4%
Casado(a) 37.8% 27.6% 29.6%

Divorciado(a) 6.1% 8.5% 8.0%

Viudo(a) 1.0% 6.2% 5.2%
IConcubino(a) 3.1% 21.4% 17.8%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
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Mediante la tabla anterior, se observo los porcentajes por estado civil, obtenidos
en las clases sociales encuestadas. Los datos mas relevantes arrojaron que, en la clase
social BC, el estado civil de mayor frecuencia es “Soltero(a)” con 52%, seguido por
“Casado” con 37,8%, mientras que en la clase social DE, el porcentaje mayor fue el de
“Soltero” con 36,3%, luego el de “Casado(a)” con 27,6% vy el de “Concubino(a)” con
21,4%.

Cuantas personas viven en su casa * Clase Social Tabulacién Cruzada

Clase Social
Cuantas personas viven en su casa Clase Social BC|Clase Social DE| Total
Una persona 5.1% 1.5% 2.2%
Dos personas 15.3% 5.2% 7.2%
Tres personas 30.6% 12.9% 16.4%
Cuatro personas 23.5% 25.4% 25.0%
Cinco personas 16.3% 14.2% 14.6%
Seis personas 5.1% 18.7% 16.0%
Siete personas 2.0% 7.2% 6.2%
Ocho personas 0.0% 7.2% 5.8%
Nueve personas 1.0% 6.2% 5.2%
Mas de diez personas 1.0% 1.5% 1.4%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Respecto a la tabla precedente, se buscO observar, por clases sociales, los
porcentajes resultantes de habitantes por hogar. Los més significativos se evidenciaron,
en la clase social BC, en “tres personas” por hogar, con 30,6% Yy en “cuatro personas”
con 23,5%. Mientras que, en la clase social DE, el mayor porcentaje lo tuvo la respuesta

de “cuatro personas” por vivienda, con 25,4%, seguido de “seis personas” con 18,7%.



¢ Tiene hijos? * Clase Social Tabulacion Cruzada

Clase Social Total
Clase Social BC Clase Social DE
¢ Tiene hijos? Si 45.9% 75.6% 69.8%
No 54.1% 24.4% 30.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
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Los porcentajes reflejados en la tabla anterior dieron a conocer la tenencia con

respecto a la pertenencia de hijos por clases sociales. En la clase social BC, el mayor

valor lo tuvo “si” tiene hijos, con 45,9%, seguido por una pequefia discrepancia de “no”

tener hijos, con una diferencia de, aproximadamente, nueve puntos porcentuales. En la

clase social DE, el valor més relevante se observo en aquellos que dijeron “si” tener

hijos, el cuél fue

75,6%.

NUmero de hijos * Clase Social Tabulacién Cruzada

Clase Social

Numero de hijos Clase Social BC | Clase Social DE Total
Un hijo 17.4% 16.5% 16.6%
Dos hijos 26.1% 29.4% 28.9%
Tres hijos 39.1% 23.1% 25.2%
Cuatro hijos 13.0% 16.8% 16.3%
Cinco hijos 0.0% 7.3% 6.3%
Seis hijos 2.2% 2.0% 2.0%
Siete hijos 2.2% 1.3% 1.4%
Mas de ocho hijos 0.0% 3.6% 3.2%

Total 100.0% 100.0% 100.0%

La tabla anterior reflej6 en porcentajes la cantidad de hijos que tienen

los

individuos encuestados, por clases sociales. En ésta, se pudo observar que, entre los

datos mas relevantes, en la clase social BC, el 39,1% tiene “tres hijos” y el 26,1% tiene

“dos hijos”. Por otro lado, en la clase social DE sobresalen aquellos que tienen “dos

hijos”, con un porcentaje de 29,4%, seguido por los que tienen “tres hijos”, con un

porcentaje de 23,1%.



Nivel de Estudio * Clase Social Tablas Cruzadas
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Clase Social

Nivel de Estudio Clase Social BC Clase Social DE Total
Primaria Completa 3.1% 52.2% 42.6%

Bachiller 31.6% 42.0% 40.0%

Universitario 35.7% 4.0% 10.2%

Postgrado 29.6% 0.2% 6.0%

Otro 0.0% 1.5% 1.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Los porcentajes reflejados en ésta tabla, denotaron la distribucién, en este valor,

que tiene el nivel de estudio de los encuestados, con respecto a cada clase social. Segun

lo obtenido, los datos mas resaltantes en la clase social BC, son aquellos pertenecientes a

los individuos con nivel de estudio “Universitario”, puesto que aqui se encuentra el

35,7% de este grupo, asi mismo un porcentaje importante tiene nivel de estudio de

“Bachiller” (31,6%) y de “Postgrado”(29,6%). A su vez, en la clase social DE, el valor

mas alto lo tienen los individuos con “Primaria Completa”, el cual es de 52,2%, seguido

por “Bachiller”, con 42%.

A qué de dedica * Clase Social Tabulacion Cruzada

Clase Social

A queé de dedica Clase Social BC  [Clase Social DE Total
Profesionales 45.9% 2.2% 10.8%

Oficios del Hogar 7.1% 18.2% 16.0%

IComerciantes 14.3% 13.7% 13.8%

Estudiantes 27.6% 7.2% 11.2%

Obreros 0.0% 9.2% 7.4%

Economia Informal 1.0% 8.0% 6.6%

Empleados 3.1% 28.4% 23.4%

Otros 1.0% 13.2% 10.8%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

La mayoria de las personas pertenecientes a la clase social BC, alcanzaron un

porcentaje de 45,9%, los cuales son “Profesionales”, asi mismo, con un valor

significativo, el 27,6% de esta clase son “Estudiantes”. Mientras que, en la clase social
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DE, el porcentaje mas alto lo representan aquellos individuos que son “Empleados”

(28,4%), seguido por los que se dedican a los “Oficios del Hogar” (18,2%).

Ingreso Mensual * Clase Social Tabulacion Cruzada

Clase Social

Ingreso Mensual Clase Social BC | Clase Social DE | Total
Menos de 321.000 Bs. 8.2% 28.9% 24.8%

De 321.000 a 730.000 Bs. 22.4% 63.2% 55.2%

De 731.000 a 2.038.000 Bs. 30.6% 8.0% 12.4%

2.039.000 a 10.400.000 Bs. 35.7% 0.0% 7.0%

Mas de 10.400.000 Bs. 3.1% 0.0% 0.6%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Con respecto a la comparacion de las clases sociales con el ingreso mensual de la

muestra, se pudo ver que, en la clase social BC, el mayor porcentaje de los encuestados

tiene un ingreso mensual “de 2.039.000 a 10.400.000 Bs.“, el cual representa un 35,7%;

asi mismo, el segundo valor resaltante lo tienen aquellos que ganan “de 731.000 a

2.038.000 Bs.” (30,6%). Para la clase social DE, los porcentajes mas altos son aquellos

con ingresos menores, lo cual se pudo observar cuando, el rango de ganancia de
“321.000 a 730.000 Bs.” esta conformado por el 63,2% de este grupo social y el 28,9%
gana “menos de 320.000 Bs.”

Estado civil, hogar, familia, formacién, ocupacion, ingresosy edad

Estado Civil * Edad Tabulacién cruzada

Edad
60 afios en Total
20-39 afos | 40-59 afios adelante

Estado CivilSoltero(a) 56.6% 17.5% 13.3% 39.4%
Casado(a) 21.7% 39.6% 41.7% 29.6%

Divorciado(a)] 5.2% 14.3% 5.0% 8.0%

\Viudo(a) 0.3% 9.7% 16.7% 5.2%
Concubino(a)| 16.1% 18.8% 23.3% 17.8%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Los porcentajes mas relevantes, representados en la tabla anterior, expresaron
que, del grupo de edad “de 20 a 39 afios”, mas de la mitad es “soltero(a)”, mientras que,
en el grupo de “40 a 59 afios” y de “mayores de 60 afios”, los porcentajes mas altos se
encuentran en aquellos que dijeron ser *“casados(as)”, con 39,6% y 41,7%,

respectivamente.

Cuantas personas viven en su casa * Edad Tabulacion Cruzada

Edad

20-39 afios | 40-59 afios | 60 afos en adelante | Total

Cuantas  [Una persona 1.4% 3.2% 3.3% 2.2%
Personas  \Dos personas 8.7% 4.5% 6.7% 7.2%
::’;‘;Z” €N SUiTres personas 17.5% 16.9% 10.0% 16.4%
Cuatro personas 26.6% 26.0% 15.0% 25.0%

Cinco personas 16.8% 12.3% 10.0% 14.6%

Seis personas 15.4% 15.6% 20.0% 16.0%

Siete personas 5.6% 4.5% 13.3% 6.2%

Ocho personas 2.8% 11.0% 6.7% 5.8%

nueve personas 4.5% 4.5% 10.0% 5.2%

Mas de diez personas 0.7% 1.3% 5.0% 1.4%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

En las edades comprendidas entre los 20 a 39 afios y 40 a 59 afios, la mayoria de
los encuestados vivian en hogares de “cuatro personas”, con porcentajes similares.
Mientras que, en el grupo de edades de “60 afios en adelante”, la mayoria vivia en

hogares de “seis personas” (20%).

¢ Tiene hijos? * Edad Tabulacién Cruzada

Edad Total
20-39 afios |40-59 afos 60 afios en adelante
¢ Tiene hijos? |Si 53.5% 91.6% 91.7% 69.8%
No 46.5% 8.4% 8.3% 30.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Los porcentajes, entre aquellos individuos, en el rango de edad de “20 a 39 afios”
gue tenian y no tenian hijos, son similares. Aunque la mayoria si tienen (53,5%), los que
no, difieren en siete puntos porcentuales por debajo. En los grupos de edades
comprendidos entre 40 a 59 afios y mayores de 60 afios, la mayoria si tiene hijos, con

porcentajes de 91,6% y 91,7%, respectivamente.

NUmero de hijos * Edad Tabulacién Cruzada

Count
Edad

20-39 afios | 40-59 afios | 60 afios en adelante | Total

Numero de hijos |{Un hijo 26.6% 10.7% 3.6% 16.6%
Dos hijos 39.6% 22.1% 16.4% 28.9%

Tres hijos 22.1% 27.1% 29.1% 25.2%

Cuatro hijos 7.1% 22.9% 25.5% 16.3%

Cinco hijos 2.6% 10.0% 7.3% 6.3%

Seis hijos 0.0% 2.1% 7.3% 2.0%

Siete hijos 0.0% 2.1% 3.6% 1.4%

Mas de ocho hijos 1.9% 2.9% 7.3% 3.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

La tabla anterior represento los porcentajes segun la cantidad de hijos, dentro del
grupo de individuos que los tienen, distribuidos por los distintos rangos de edades. Para
el grupo de edad comprendido entre 20 a 39 afios, el mayor valor se ve en aquellos que
tienen dos hijos, con 39,6%; asi mismo, los que tienen un hijo o tres hijos, también
tienen porcentajes elevados. Tanto en las edades de “40 a 59 afios”, como en las de “60
afios en adelante”, la mayoria tiene tres hijos, subseguidos por los que tienen cuatro
hijos.
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Nivel de Estudio * Edad Tabulacién Cruzada

Edad
60 afos en

20-39 afios |40-59 afios| adelante Total

Nivel de Estudio  |Primaria Completa 33.9% 53.2% 56.7% 42.6%
Bachiller 48.6% 27.9% 30.0% 40.0%

Universitario 12.6% 6.5% 8.3% 10.2%

Postgrado 3.5% 11.0% 5.0% 6.0%

Otro 1.4% 1.3% 0.0% 1.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

En los rangos de edades de “20 a 39 afios”, el valor més alto se encontr6
representado en aquellos que tienen la formacién de “Bachiller” (48,6%), seguido por
los que tienen “Primaria Completa” (33,9%). En los rangos de “40 a 59 afios” y de “60
afios en adelante”, los porcentajes mas representativos se encontraron en los que tienen

la formacion “Primaria Completa”, con un 53,2% y 56,7%, respectivamente.

A qué de dedica * Edad Tabulacién Cruzada

Edad
60 afios
en

20-39 afios40-59 afiosjadelante| Total

A qué de dedicaprofesionales 105% | 13.6% | 5.0% |10.8%
Oficios del Hogar | 10.1% 22.1% | 28.3% |16.0%

Comerciantes 12.9% 16.2% | 11.7% |13.8%

Estudiantes 18.2% 1.3% 3.3% [11.2%

Obreros 8.7% 6.5% 3.3% | 7.4%

Economia Informal| 7.7% 5.8% 3.3% | 6.6%

Empleados 26.9% 19.5% | 16.7% |23.4%

Otros 4.9% 14.9% | 28.3% |10.8%

Total

100.0% | 100.0% {100.0% [100.0%

Segun los datos arrojados en la tabla anterior, la profesién con mayor porcentaje,
en los individuos pertenecientes al rango de edad de “20 a 39 afios”, fue la de
“Empleados”. En los individuos que tienen de “40 a 59 afios”, la mayoria se dedica a
“Oficios del Hogar”, seguidos por los que tienen profesiones de “Empleados”.
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Finalmente, en el grupo de “60 afios en adelante”, en un porcentaje idéntico, en su

mayoria, se dedican a “Oficios del Hogar” y a otras ocupaciones.

Ingreso Mensual * Edad Tabulacién Cruzada

Edad

Ingreso Mensual 60 afios
en
20-39 afiost0-59 afiosjadelante| Total

Menos de 321.000 Bs. 25.9% 22.1% |26.7% |24.8%
De 321.000 a 730.000 Bs. 56.6% 52.6% |55.0% |55.2%
De 731.000 a 2.038.000 Bs.| 13.3% 12.3% | 8.3% |12.4%
2.039.000 a 10.400.000 Bs.| 3.8% 12.3% | 8.3% | 7.0%
Mas de 10.400.000 Bs. 0.3% 0.6% 1.7% | 0.6%
Total 100.0% | 100.0% [100.0%(100.0%

Segun el ingreso mensual, en los tres rangos de edades, los porcentajes mas altos
sobrepasaron el 50%, éstos se ven en aquellos que ganan “de 321.000 a 730.000 Bs.”.

Estado civil, hogar, familia, formacidn, ocupacién, ingresosy sexo

Estado Civil * Sexo Tabulacion Cruzada

Sexo

Femenino  |Masculino Total

Estado Civil [Soltero(a) 39.2% 39.6% 39.4%
Casado(a) 27.2% 32.0% 29.6%

Divorciado(a) 8.4% 7.6% 8.0%

Viudo(a) 5.6% 4.8% 5.2%

IConcubino(a) 19.6% 16.0% 17.8%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Conformemente el género, tanto hombres como mujeres tuvieron un porcentaje
similar con respecto al estado civil “soltero(a)”, en éste se expresa que la mayoria
presenta esta condicion. Asi mismo sucede con los “casados(as)”, los cuales

representaron los segundos de mayor frecuencia.
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Cuantas personas viven en su casa * Sexo Tabulacion Cruzada

Sexo

Femenino | Masculino | Total

Cuantas Una persona 1.6% 2.8% 2.2%

personas viven Dos personas 7.6% 6.8% 7.2%
€n su casa Tres personas 17.2% 15.6% 16.4%
Cuatro personas 24.8% 25.2% 25.0%

Cinco personas 10.8% 18.4% 14.6%

Seis personas 16.8% 15.2% 16.0%

Siete personas 6.4% 6.0% 6.2%

Ocho personas 6.0% 5.6% 5.8%

nueve personas 7.6% 2.8% 5.2%

Mas de diez personas 1.2% 1.6% 1.4%
Total 100.0% 100.0% | 100.0%

En respuesta acerca de cuantas personas viven en el hogar, la mayoria, tanto los
de sexo femenino como los de sexo masculino, afirmaron que viven con familias de
“cuatro personas”. Por otro lado, los hombres, con un segundo porcentaje significativo,

dijeron vivir en hogares de “seis personas”, mientras las mujeres viven en los de “tres

personas”.

¢ Tiene hijos? * Sexo Tabulacion Cruzada

Sexo
Femenino Masculino Total
¢ Tiene hijos? Si 70.4% 69.2% 69.8%
No 29.6% 30.8% 30.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

En la tabla anterior se observé que, con respecto a la tenencia de hijos, con altos
valores porcentuales, tanto mujeres como hombres afirmaron tener hijos. Teniendo, una

diferencia de alrededor 1% por encima del otro.
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NUmero de hijos * Sexo Tabulacién Cruzada

Sexo

Femenino | Masculino | Total

Numero de hijos  |Un hijo 16.5% 16.8% | 16.6%
Dos hijos 31.8% 26.0% 28.9%

Tres hijos 26.1% 24.3% 25.2%

Cuatro hijos 10.8% 22.0% 16.3%

Cinco hijos 7.4% 5.2% 6.3%

Seis hijos 2.3% 1.7% 2.0%

Siete hijos 1.7% 1.2% 1.4%

Mas de ocho hijos 3.4% 2.9% 3.2%
Total 100.0% 100.0% | 100.0%

En relacion a la cantidad de hijos de los individuos encuestados, con relacion al
género, la mayoria de hombres y mujeres dijeron tener “dos hijos”. Los segundos
valores relevantes se ven, en el sexo femenino, en los que tienen “tres hijos”y los que

tienen “un hijo”, mientras que, en el sexo masculino, se encontraron en los que tienen
“tres hijos” y “cuatro hijos”.

Nivel de Estudio * Sexo Tabulacién cruzada

Sexo

Femenino [Masculino Total
Nivel de Estudio Primaria Completa 41.2% 44.0% 42.6%
Bachiller 44.0% 36.0% 40.0%

Universitario 8.4% 12.0% 10.2%

Postgrado 5.2% 6.8% 6.0%

Otro 1.2% 1.2% 1.2%
Total 100.0% 100.0% | 100.0%

En cuanto al nivel de estudio de la mayoria de las mujeres se ve expresado, en un
44%, en la formacion de “Bachiller”, seguido de un 41,2% en aquellas que tienen
“Primaria Completa”. En los hombres, el 44% tienen “Primaria Completa”, adquiriendo,

como segundo valor sobresaliente, un 36% en la respuesta “Bachiller”.



A qué de dedica * Sexo Tabulacion Cruzada

Sexo

Femenino | Masculino | Total

A qué de dedica  Profesionales 8.8% 12.8% | 10.8%
Oficios del Hogar 30.8% 1.2% 16.0%

Comerciantes 8.8% 18.8% 13.8%

Estudiantes 13.6% 8.8% 11.2%

Obreros 5.6% 9.2% 7.4%

Economia Informal 4.0% 9.2% 6.6%

Empleados 20.8% 26.0% 23.4%

Otros 7.6% 14.0% 10.8%
Total 100.0% 100.0% | 100.0%

Segun los datos mas significativos que se obtuvieron en la relacion comparativa
de la profesion y al género de los encuestados, se observo que, los individuos de sexo
femenino, en un 30,8% dijeron dedicarse a “Oficios del Hogar”, mientras que, los de

sexo masculino se dedican, en su mayoria, a ser “Empleados”.

Ingreso Mensual * Sexo Tabulacién Cruzada

Sexo

Femenino | Masculino | Total

Ingreso Mensual |[Menos de 321.000 Bs. 37.6% 12.0% | 24.8%
De 321.000 a 730.000 Bs. 47.6% 62.8% | 55.2%

De 731.000 a 2.038.000 Bs. 10.8% 14.0% | 12.4%

2.039.000 a 10.400.000 Bs. 3.6% 10.4% 7.0%

Més de 10.400.000 Bs. 0.4% 0.8% 0.6%
Total 100.0% | 100.0% |100.0%

Tanto la mayoria de los hombres como la mayoria de las mujeres dijeron tener un
ingreso mensual de “321.000 a 730.000 Bs.”. Sin embargo, en los individuos de sexo
femenino, se observo un porcentaje relevante en aquellas mujeres que dijeron ganar
“menos de 321.000 Bs.”.
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2.5. Toma de decisiones
Reconocimiento de las necesidades. Contrarrestar o prevenir
En este subapartado se pretende analizar los datos resultantes de las respuestas

acerca de las necesidades que impulsaron a los encuestados a la compra de las medicinas
naturales. Para ello, se contempl6 la utilizacion de tablas de frecuencias, asi como

tabulaciones cruzadas, estas Ultimas, para aquellas preguntas que merecieron ser

comparadas.
¢Contrarestar lo impulsé atomar medicinas naturales?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido acumulativo
Vélido Si 351 70,2 70,2 70,2
No 149 29,8 29,8 100,0
Total 500 100,0 100,0
¢Prevenir lo impuls6 atomar medicinas naturales?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido acumulativo
Vélido Si 164 32,8 32,8 32,8
No 336 67,2 67,2 100,0
Total 500 100,0 100,0

Mientras que, del total de la muestra, 336 individuos s6lo busco “contrarrestar” y

De aquellas personas que querian “contrarrestar”,

149 s6lo buscé “prevenir”, 15 personas buscaron tanto “contrarrestar” como “prevenir”.

e 80 personas dijeron buscar contrarrestar “problemas de gordura”.

e 77 “osteoporosis, dolores en las articulaciones o reumas”.

e 67 “stress o cansancio”.

e 61 “la caida del cabello, debilidad en las ufias 0 problemas de acné”.

e 32 “deficiencias vitaminicas”.

e 19 “problemas de triglicéridos, de colesterol o del corazon”.




e 13 *“depresion o insomnio”, 11 “problemas de

alimenticios”

e 90 “otros problemas”.

Por otro lado, de las personas que querian “prevenir”,
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tension” 5 “problemas

e 41 personas buscaban prevenir “osteoporosis, dolores en las articulaciones,

artritis o reumas”.

e 38 “deficiencias vitaminicas”.

e 36 “problemas de triglicéridos, de colesterol o del corazon”.

e 33 “stress o0 cansancio”, 23 “caida del cabello, debilidad en las ufias, problemas

de acné”.

e 21 “gordura”, 9 “problemas de tensién”.

e 4 “depresion o insomnio”.

e 3 “problemas alimenticios”.

e 17 “otros problemas”.

Tabulacion cruzada

Count

¢.Contrarestar lo

impuls6 a tomar

medicinas naturales?

Si No Total
Clase  Clase Social BC 53 45 98
Social  Clase Social DE 208 104 402
Total 351 149 500

Con respecto a las clases sociales, al 51,1% de los individuos pertenecientes a la

clase social BC, “contrarrestar” los impulsé a tomar medicinas naturales, mientras que al

74,2% de la clase DE, “prevenir” fue la razon que los incito.
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Tabulacion cruzada

Count
¢ Prevenir lo impulsé a
tomar medicinas
naturales?

Si No Total
Clase  Clase Social BC 52 46 98
Social  Clase Social DE 112 290 402
Total 164 336 500

“Prevenir” fue la razon que impuls6 a consumir medicinas naturales al 53,1% de
los individuos encuestados de clase social BC, mientras que en la clase DE, ésta razon se

presento en el 27,9% de este grupo.

Tabulacion cruzada

Count
¢Contrarestar lo
impulsé a tomar
medicinas naturales?
Si No Total
Edad 20-39 afios 201 85 286
40-59 afios 103 51 154
60 afios en adelante 47 13 60
Total 351 149 500

“Contrarrestar” impulsé a tomar medicinas naturales al 70,3% de las personas de
edades comprendidas entre 20 a 39 afios. Esta misma razon fue arrojada por el 66,9% de
las personas pertenecientes al rango de edad de 40 a 59 afios. Y, por ultimo, para
aquellas que tenian edades mayores de 60 afios, “contrarrestar” fue lo que estimuld el

consumo para el 78,3% de este grupo.



Tabulacién cruzada
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Count
¢Prevenir lo impulsé a
tomar medicinas
naturales?
Si No Total
Edad 20-39 afios 93 193 286
40-59 afios 56 98 154
60 afios en adelante 15 45 60
Total 164 336 500

Para el 32,5% de los individuos de edades de 20 a 39 afios, “prevenir” fue la

razon que los impuls6 a tomar medicinas naturales. Esta misma razon fue arrojada para

el 36,4% de los individuos de 40 a 59 afos y para el 25% de los mayores de 60 afios.

Sexo * ¢ Contrarestar lo impulsé a tomar medicinas
naturales? Tabulacién cruzada

Count

¢Contrarestar lo

impuls6 atomar

medicinas naturales?

Si No Total

Sexo Femenino 184 66 250
Masculino 167 83 250

Total 351 149 500

Sexo * ¢ Prevenir lo impulsé a tomar medicinas
naturales? Tabulacién cruzada

Count
¢Prevenir lo impulsé a
tomar medicinas
naturales?

Si No Total

Sexo Femenino 76 174 250
Masculino 88 162 250

Total 164 336 500
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Segun las dos tablas anteriores, se pudo observar que, con respecto a los
individuos que buscaban “contrarrestar”, los de sexo femenino dijeron tener esta razon
mas que los de sexo masculino. Por otro lado, en el grupo de personas que buscaban

“prevenir”, los hombres representaron en mayor porcentaje que las mujeres esta opcion.

Busqueda de informacion

\ntes de tomar la decisién de compra de Medicinas Naturales ¢Buscé algun
tipo de informacion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulativo
Validos Si 270 54,0 54,0 54,0
No 230 46,0 46,0 100,0
Total 500 100,0 100,0

Maés de la mitad de la muestra encuestada (54%) buscé informacion antes de

tomar la decision de comprar medicinas naturales. Mientras que el 46% (230 personas)
no buscaron informacion.

Clase Social * Antes de tomar la decision de compra de
Medicinas Naturales ¢Busc6 algun tipo de informacion?

Tabulacion cruzada

Count
Antes de tomar la
decision de compra de
Medicinas Naturales
¢Buscé algun tipo de
informacion?
Si No Total

Clase Clase Social BC 62 36 98
Social  Clase Social DE 208 194 402
Total 270 230 500
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De los individuos pertenecientes a la clase social BC, el 63,3% si realizo la
busqueda de informacion antes de tomar la decision de la compra, asi mismo que, el

21,8% de los que pertenecen a la clase social DE afirmaron realizarla.

Edad * Antes de tomar la decisién de compra de Medicinas
Naturales ¢Busco algun tipo de informacién? Tabulacién cruzada

Count

Antes de tomar la
decisién de compra de
Medicinas Naturales
¢Busco algun tipo de
informacién?

Si No Total
Edad 20-39 afios 157 129 286
40-59 afios 89 65 154
60 afios en adelante 24 36 60

Total 270 230 500

Con respecto a los grupos de edades, el 54,9% (157 personas) de la muestra
comprendida entre 20 a 39 afios buscd informacion antes de tomar la decision de
compra, asi como, también lo hiso el 57,8% (89 personas) de la perteneciente al rango
de 40 a 59 afos vy, el 40% (24 personas) de la mayor de 60 afios.

Sexo * Antes de tomar la decisién de compra de Medicinas
\aturales ¢Busco6 algun tipo de informacion? Crosstabulation

Count
Antes de tomar la
decision de comprade
Medicinas Naturales
¢,Buscé algun tipo de
informacion?
Si No Total
Sexo Femenino 139 111 250
Masculino 131 119 250
Total 270 230 500
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Mas de la mitad de los individuos de sexo femenino (55,6%) y mas de la mitad

de los de sexo masculino (52,4%), respondieron si buscar informacion.

Para identificar si las necesidades buscadas, en este caso, “contrarrestar” o
“prevenir”, guardaron alguna diferencia en relacion a la basqueda o no de informacion,

se generaron las siguientes tablas:

¢Contrarestar lo impulsé a tomar medicinas naturales? * Antes de
tomar la decisién de compra de Medicinas Naturales ¢Busco algln
tipo de informacién? Tabulacion cruzada

Count
Antes de tomar la
decisién de compra de
Medicinas Naturales
¢,Buscé algun tipo de
informaciéon?
Si No Total

¢Contrarestar lo Si 192 159 351
impulsé a tomar
medicinas naturales? No 78 71 149
Total 270 230 500

¢Prevenir lo impulsé a tomar medicinas naturales? * Antes de
tomar la decision de compra de Medicinas Naturales ¢Buscé algin
tipo de informacién? Tabulacién cruzada

Count

Antes de tomar la
decision de comprade
Medicinas Naturales
¢Busco algun tipo de
informacion?

Si No Total
¢ Prevenir lo impulsé Si 920 74 164
a tomar medicinas
naturales? No 180 156 336
Total 270 230 500
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En las tablas anteriores se observd que, de las personas que buscaron
“contrarrestar”, el 54,7% de este grupo si buscé informacién. Y, con respecto a las

personas que buscaron “prevenir”, el 54,9% también realizo la busqueda.

En las siguientes tablas de frecuencia se identifico el comportamiento de la
muestra en relacion a las fuentes de informacion buscadas, con respecto a aquellas
personas que “si” buscaron

informacion antes de tomar la decision de comprar

medicinas naturales:

¢En el lugar de compra, pidié informacién a la persona que atiende o al

farmaceuta?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido acumulativo
Vélido Si 186 37,2 68,9 68,9
No 84 16,8 31,1 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0

Pregunté a conocidos u otras personas que los hayan utilizado o que sufren Ic

mismo?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido acumulativo
Vélido Si 100 20,0 37,0 37,0
No 170 34,0 63,0 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0




¢Buscd informacion en folletos de alguna compafiia de medicinas naturales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido acumulativo
Valida Si 77 15,4 28,5 28,5
No 193 38,6 71,5 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0

¢, Seinformé en comerciales, periodicos, revistas o internet?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido acumulativo
Vaélida Si 45 9,0 16,7 16,7
No 225 45,0 83,3 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes  System 230 46,0
Total 500 100,0
¢ Se informd por medio del médico?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido acumulativo
Valid Si 41 8,2 15,2 15,2
No 229 45,8 84,8 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0

,Se informd en el gimnasio o en actividades deportivas, a través de instructores

0 personas que ejercitan?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido acumulativo
Valido Si 13 2,6 4,8 4,8
No 257 514 95,2 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0
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;Seinformé en encartados de farmacias?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido acumulativo
Validas Si 11 2,2 4,1 4,1
No 259 51,8 95,9 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0
Otro tipo de busquedade informacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vaélido acumulativo
Vélido Si 4 8 1,5 15
No 266 53,2 98,5 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltante 230 46,0
Total 500 100,0

Las tablas anteriores demostraron que la mayoria de las personas (186
individuos) buscaron informacion en el lugar de compra, pidiéndosela a la persona que
atiende o al farmaceuta. Igualmente, una cantidad elevada (100 individuos) preguntaron
a conocidos u otras personas que hayan utilizado estos productos o que sufrian lo
mismo, asi como, se informaron en folletos de alguna compafiia de medicinas naturales
(77 individuos).

Con respecto a los tipos de informacion a lo cuales acudieron el grupo de
individuos que si realizo la busqueda, la frecuencia e importancia otorgada a cada uno de

éstos se ve desarrollada con mayor detalle a continuacion.



¢cLabusqueda de informacion se basé en cuéles productos producian efectos
secundarios y si caian bien?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido acumulativo
Valid Si 177 35,4 65,6 65,6
No 93 18,6 34,4 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0
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Importancia de la Informacion

Cuales producian efectos secundarios y si caian biel
200

100 4

Poca importancia Mucha importancia
Mediana importancia Demasiada importanci

Dentro del grupo de personas que buscaron informacion acerca de cuéles productos
producian efectos secundarios y si caian bien, el 91,5% (162 personas) otorgo
“Demasiada importancia”, el 5,6% (10 personas) otorg6 “Mucha importancia”, el 1,7%
(3 personas) otorgd “Mediana importancia” y el 1,1% (2 personas) otorgd “Poco

Importancia” a ésta informacion.



¢Labusqueda de informacion se baso en cuédles marcas eran buenas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Vélido acumulativo
Valida Si 170 34,0 63,0 63,0
No 100 20,0 37,0 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100.0

Frecuencia

Importancia de la informacién

Cuales marcas eran buenas

160

140 A

120

100

801

60 1

401

20 1

Mediana importancia

Demasiada importanci
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Mucha importancia

La importancia otorgada a la informacion acerca de cuéles marcas eran buenas,
por parte del porcentaje de la muestra que buscO esta informacién, se reflejé de la
siguiente manera: El 79,4% (135 personas) le otorgaron “Demasiada importancia”, el
16,5% (28 personas) le otorgaron “Mucha importancia” y el 4,1% (7 personas) le

otorgaron “Mediana importancia”.



¢Labusqueda de informacion se baso en cuéles productos tomaban las
personas que conoce y cémo les habiaido?
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Valido acumulativo
Vélida Si 145 29,0 53,7 53,7
No 125 25,0 46,3 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0

Importancia de la informacién

Productos que tomaban los conocidos y cémo les habia ido
140

120

1001

804

604

401

201

Frecuencia

Poca importancia Mucha importancia

Mediana importancia Demasiada importanci

La importancia de la informacion buscada por los individuos que se
fundamentaron en cuéles productos tomaban las personas que conocen y como les habia
ido, se distribuyo de la siguiente manera: 120 personas (82,8%) otorgaron “Demasiada
importancia”, 19 personas (13,1%) otorgaron “Mucha importancia”, 5 personas (3,4%)
otorgaron “Mediana importancia” y 1 persona (0,7%) otorgd “Poca importancia”.



¢JLabusqueda de informacion se bas6 en para qué servian los productos?
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido acumulativo
Validas Si 91 18,2 33,7 33,7
No 179 35,8 66,3 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0

Frecuencia

70

601

501

404

304

201

10+

Importancia de la informacién

Para qué servian los productos

Mediana importancia

Mucha importancia

Demasiada importanci

Del grupo de individuos que afirmaron su busqueda de informacion en averiguar

para qué servian los productos, 62 personas (68,1%) le otorgaron “Demasiada

importancia”

a esta

informacion,

21 personas (23,1%)

le otorgaron

importancia” y 8 personas (8,8%) le otorgaron “Mediana importancia”.

¢Labusqueda de informacién se basé en qué ingredientes tenian?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido acumulativo
Vélidas Si 84 16,8 31,1 31,1
No 186 37,2 68,9 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0

“Mucha



Frecuencia

Importancia de la informacién

Qué ingredientes tenian

50

40

301

204

10
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La importancia concedida a la informacion acerca de qué ingredientes tenian los

productos, por las personas que basaron su busqueda en ésta, se distribuyé de la

siguiente forma: el 47,6% (40 personas) le dio “Demasiada importancia” a este tipo de

informacidn, el 42,9% (36 personas) le dio “Mucha importancia”, el 7,1% (6 personas)

le dio “Mediana importancia”, el 1,2% (1 persona) le dio “Poca importancia” y, por

altimo, el 1,2% (1 persona) dio “Ninguna Importancia”.

¢La busqueda de informaciéon se bas6 en cudl era el laboratorio que las hace?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Valido acumulativo
Vaélida Si 25 5,0 9,3 9,3
No 245 49,0 90,7 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0




Frecuencia

20

101

Importancia de la Informacion

Cudl era el laboratorio que las hacia

Poca importancia

Mucha importancia

Mediana importancia

Demasiada importanci
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Los niveles de importancia otorgados a la informacion acerca de cudl laboratorio

(3 personas) y “Poca importancia” por el 4% (1 persona).

¢Lablusqueda de informacion se basé en cémo se producian?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vaélido acumulativo
Validas Si 5 1,0 1,9 1,9
No 265 53,0 98,1 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0

hacia las medicinas, por parte de las personas que se apoyaron en este tipo de
informacion, se distribuyeron porcentualmente de la siguiente manera: “Demasiada
importancia” fue otorgada por el 64% de éste grupo (16 personas), “Mucha importancia”

fue otorgada por el 20% (5 personas), “Mediana Importancia” fue otorgada por el 12%



Frecuencia

Importancia de la informacion

Cémo se producian

35

3,01

2,54

2,01

1,54

1,01

0,0 ]

Mediana importancia

Mucha importancia

Demasiada importanci
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El 60% de las personas que basaron su busqueda en la informacion acerca de

como se producian los productos otorgd, a la misma, “Demasiada importancia”,

mientras el 20% otorgd “Mucha importancia” y el otro 20% “Mediana importancia”.

Otro tipo de informacion buscada

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido acumulativo
Vélidas Si 1 ,2 4 4
No 269 53,8 99,6 100,0
Total 270 54,0 100,0
Faltantes 230 46,0
Total 500 100,0




Frecuencia

Importancia de la informacion

Otro tipo de informacién buscada

12

1,0

0,0 ]

Mediana importancia

139

La persona que basd su blsqueda acerca de otro tipo de informacién otorgd

“Mediana importancia” a ésta.

Evaluacion de alternativas y seleccion del producto

¢Evalué alternativas considerando mas de una opcién en el momento dela

compra?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Vaélido acumulativo
Vélidas Si 332 66,4 66,4 66,4
No 168 33,6 33,6 100,0
Total 500 100,0 100,0

De los individuos que evaluaron alternativas, considerando méas de una opcion al

momento de la compra,

195 evaluaron que “el producto satisficiera la necesidad principal sin

indagar en otras caracteristicas de éste”.



e 171 evaluaron “la cantidad de pastillas que traia”.

e 100 evaluaron que “estuviera en promocion u oferta”.

e 91 “el precio”.

e 44 “los componentes”.

e 41 “el tamafio o tipo de pastillas”.

e 28 “los miligramos” al igual que “fuera de una casa confiable”.

e 27 que “conociera la marca o que le sonara conocida.

e 25 que “la presentacion le diera confiabilidad”.

e 16 “los beneficios reflejados en el empaque”.

e 8 que “la marca le ofreciera variedad de productos”.
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e por ultimo, 4 personas evaluaron “el proceso de manufacturacion” junto

con 4 que evaluaron “otros aspectos”.

Tabulaciones cruzadas

Count
Clase Social
Clase Clase
Social BC | Social DE Total
g,Eva]uo alternat|'vas Si 47 285 332
considerando mas de
unaopcionen el No
momento de la compra? o1 117 168
Total 98 402 500

El 48% (47 personas) de los individuos pertenecientes a la clase social BC si

evalué alternativas considerando mas de una opcién al momento de la compra. Por otro

lado, el 71% (285 personas) de la clase DE, también afirmé haber evaluado alternativas.
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=dad * ¢ Evalu6 alternativas considerando mas de una opcién en el
momento de lacompra? Tabulaciones cruzadas

Count

una opc

com

¢ Evalué alternativas
considerando mas de

ibnenel

momento de la

pra?

Si

No

Total

Edad

20-39 afios
40-59 afnos

200
100

86
54

286
154

60 afios en adelante 32 28 60
Total 332 168 500

Casi el 70% de los individuos de edades entre 20 y 30 afos, realizaron la
evaluacion de las alternativas. Mientras que en los individuos pertenecientes a los rangos
de edades de “40 a 59 afios” y de “60 afios en adelante”, la evaluacion se presento en el

64,9% Yy 53,3% de estos grupos, respectivamente.

Sexo * ¢ Evalu6 alternativas considerando mas de una opcién
en el momento de la compra? Tabulaciones cruzadas

Count
¢ Evaluo alternativas
considerando mas de
una opcion en el
momento de la
compra?
Si No Total
Sexo Femenino 173 77 250
Masculino 159 91 250
Total 332 168 500

La diferencia, en puntos porcentuales, en los individuos de sexo femenino y
masculino que afirmaron realizar la evaluacion de alternativas, considerando mas de una
opcion al momento de la compra, es de, aproximadamente, cinco puntos, el primero, por

debajo del segundo.
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2. Comportamiento de Adquisicion

Mar cas conocidas
Las marcas conocidas, ordenadas de mayor a menos frecuencia, se presenta en la

tabla siguiente:

Marca Frecuencia| Porcentaje

Calcibon 419 83,8
Adaptdgenos 251 50,2
Natural Systems 223 44,6
Naturissima 192 38,4
Viatemar 173 34,6
Equaliv 146 29,2
Arcolris 124 24,8
FDC 119 23,8
GNC 92 18,4
Universal Naturals 89 17,8
Sunshine 67 13,4
Good “n Natural 61 12,2
Himalaya 48 9,6
Naturavit 46 9,2
Nature Made 39 7,8
Vital Way 38 7,6
Menofem 35 7
Optimun Nutrition 33 6,6
Kirkland 31 6,2
Twinlab 26 52
HealthMax 18 3,6
Centrum 17 3,4
Miduchy Natural 13 2,6
Vivax 10 2
Herbalife 9 1,8
Earth's Creation 9 1,8
Gold 9 1,8
Fitokey 8 1,6
NatuBiotics 3 0,6
Muscletech 2 0,4
Oxagen 4 0,4
VitaEvar 2 0,4
Inprovit 2 0,4
Vida Natural 2 0,4
Maxical 2 0,4
Kinerton 1 0,2
Vital Way 1 0,2




Nutrilite 1 0,2
Oscal D 1 0,2
Eicopen 1 0,2
Metamax 1 0,2
Neukob 1 0,2
Omnilife 1 0,2
Infinity 1 0,2
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Nota: Este cuadro fue realizado para facilitar la comparacion. Es preciso recordar que cada marca es una variable separada

de la otra, por ello la suma de los porcentajes de la tabla no dan como resultado 100%.

Las primeras cinco marcas con mayor frecuencia, dentro de las clases sociales se

distribuyeron de la siguiente manera: Calcib6n es conocida por 64 personas (65,3%) de

la clase BC y 335 personas (83,3%) de la clase DE; Adaptdgenos es conocida por 65

personas (66,3%) de la clase social BC y 186 (46,3%) personas de la clase social DE;

Natural Systems es conocida por 44 personas (44,9%) de la clase social BC y 179

personas (44,5%) de la clase social DE; Naturissima es conocida por 35 personas

(35,7%) de la clase social BC y 157 (39%) de la clase social DE y; Vitaemar es conocida

por 1 persona de la clase social BC (1%) y 172 personas (42,8%) de la clase social DE.

Marcas compradas

Marcas que compran habitualmente:

Marca Frecuencia | Porcentaje
Natural Systems 133 26,6
Calcibon 99 19,8
Naturissima 72 14,4
Viatemar 63 12,6
FDC 59 11,8
GNC 59 11,8
Arcolris 52 10,4
Naturavit 46 9,2
Himalaya 38 7,6
Vital Way 38 7,6
Adaptégenos 36 7,2

Menofem 35 7
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Sunshine 25 5
Good “n Natural 18 3,6
Equaliv 17 3,4
Universal Naturals 17 3,4
Nature Made 17 3,4
Kirkland 17 3,4
Miduchy Natural 12 2,4
Centrum 10 2
HealthMax 9 1,8
Earth's Creation 9 1,8
Gold 9 1,8
Twinlab 8 1,6
Optimun Nutrition 7 1,4
Herbalife 6 1,2
Vivax 4 0,8
NatuBiotics 3 0,6
Fitokey 2 0,4
Oxagen 4 0,4
VitaEvar 2 0,4
Inprovit 2 0,4
Vida Natural 2 0,4
Maxical 2 0,4
Muscletech 1 0,2
Kinerton 1 0,2
VitaC 1 0,2
Nutrilite 1 0,2
Oscal D 1 0,2
Eicopen 1 0,2
Metamax 1 0,2
Neukob 1 0,2
Omnilife 1 0,2
Infinity 1 0,2

Nota: Este cuadro fue realizado para facilitar la comparacion. Es preciso recordar que cada marca es una variable separada

de la otra, por ello la suma de los porcentajes de la tabla no dan como resultado 100%.

Las marcas compradas por los consumidores en los ultimos tres meses, se fueron
comparadas en la siguiente tabla, ordenadas de manera descendente, segun la frecuencia

que obtuvo cada una de ellas.
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Marca Frecuencia | Porcentaje
Natural Systems 90 18
Calcibén 86 17,2
Viatemar 49 9,8
GNC 46 9,2
Naturissima 43 8,6
FDC 43 8,6
Vital Way 32 6,4
Arcolris 29 5,8
Adaptdgenos 23 4,6
Himalaya 21 4,2
Sunshine 19 3,8
Kirkland 18 3,6
Equaliv 16 3,2
Nature Made 16 3,2
Good "n Natural 13 2,6
Miduchy Natural 12 2,4
Universal Naturals 11 2,2
Centrum 9 1,8
HealthMax 8 1,6
Gold 8 1,6
Earth's Creation 6 1,2
Herbalife 6 1,2
Vivax 4 0,8
Naturavit 3 0,6
NatuBiotics 3 0,6
Oxagen 2 0,4
VitaEvar 2 0,4
Inprovit 2 0,4
Vida Natural 2 0,4
Menofem 1 0,2
Twinlab 1 0,2
Optimun Nutrition 1 0,2
Fitokey 1 0,2
Muscletech 1 0,2
Kinerton 1 0,2
VitaC 1 0,2
Nutrilite 1 0,2
Metamax 1 0,2
Neukob 1 0,2
Omnilife 1 0,2
Infinity 1 0,2
Maxical 0 0
Oscal D 0 0
Eicopen 0 0

Nota: Este cuadro fue realizado para facilitar la comparacion. Es preciso recordar que cada marca es una variable separada

de la otra, por ello la suma de los porcentajes de la tabla no dan como resultado 100%.



¢Cual es laprimera opcién de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido acumulativo
Vélidas FDC 38 7,6 7,6 7,6
GNC 33 6,6 6,6 14,2
Naturissima 36 7,2 7,2 214
Arcolris 33 6,6 6,6 28,0
Good ‘n Natural 8 1,6 1,6 29,6
Vitaemar 39 7,8 7,8 37,4
Sunshine 16 3,2 3,2 40,6
HealthMax 3 ,6 ,6 41,2
Natural Systems 70 14,0 14,0 55,2
Adaptdgenos 14 2,8 2,8 58,0
Universal Naturals 4 8 ,8 58,8
Nature Made 9 1,8 1,8 60,6
Fitokey 1 2 2 60,8
Naturavit 3 ,6 ,6 614
Menofem 1 2 2 61,6
Equaliv 11 2,2 2,2 63,8
Twinlab 1 2 2 64,0
Calcibén 61 12,2 12,2 76,2
Kirkland 9 1,8 1,8 78,0
Centrum 5 1,0 1,0 79,0
Muscletech 1 2 2 79,2
Nutrilite 1 2 2 79,4
Himalaya 23 4,6 4,6 84,0
Vivax 1 2 ,2 84,2
Vital Way 31 6,2 6,2 904
Miduchi Natural 12 2,4 2,4 92,8
Oxagen 4 ,8 ,8 93,6
Herbalife 5 1,0 1,0 94,6
Earth's Creation 6 1,2 1,2 95,8
Gold 9 1,8 1,8 97,6
NatuBiotics 2 4 4 98,0
Metamax 1 2 ,2 98,2
Neukob 1 2 ,2 98,4
VitaEvar 2 4 4 98,8
Inprovit 2 4 4 99,2
Vida Natural 2 4 4 99,6
Omnilife 1 2 ,2 99,8
Infinity 1 2 ,2 100,0
Total 500 100,0 100,0
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En caso de que no consigala primera opcion de compra ¢ Cual decide comprar?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido acumulativo
Vélido FDC 31 6,2 6,2 6,2
GNC 23 4,6 4,6 10,8
Naturissima 55 11,0 11,0 21,8
Arcolris 37 7,4 7,4 29,2
Good "n Natural 13 2,6 2,6 31,8
Optimun Nutition 1 2 2 32,0
Vitaemar 52 10,4 10,4 42,4
Sunshine 6 1,2 1,2 43,6
HealthMax 7 1,4 1,4 45,0
Natural Systems 76 15,2 15,2 60,2
Adaptégenos 57 11,4 11,4 71,6
Universal Naturals 22 4,4 4,4 76,0
Nature Made 5 1,0 1,0 77,0
Fitokey 1 2 2 77,2
Naturavit 3 ,6 ,6 77,8
Menofem 1 2 2 78,0
Equaliv 13 2,6 2,6 80,6
Twinlab 3 ,6 ,6 81,2
Calcibon 46 9,2 9,2 90,4
Kirkland 6 1,2 1,2 91,6
Centrum 4 ,8 ,8 92,4
Kinertén 1 2 2 92,6
Himalaya 16 3,2 3,2 95,8
Vivax 5 1,0 1,0 96,8
Vital Way 7 1,4 1,4 98,2
Miduchi Natural 2 4 4 98,6
Oscal D 1 2 2 98,8
Herbalife 2 4 4 99,2
Earth's Creation 2 4 4 99,6
Maxical 2 4 4 100,0
Total 500 100,0 100,0

En las dos tablas presentadas anteriormente se pudo ver las frecuencias otorgadas
a las marcas, para definir la primera opcion de compra y la segunda opcion, en caso de

gue no se consiga la marca que compra habitualmente.
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Productos comprados
Productos comprados
habitualmente Frecuencia Por centaje
Otros Productos 113 22,6
Vitamina E 110 22
Vitamina D 86 17,2
Adelgazantes 78 15,6
Complejo Vitaminico 77 15,4
Omega 3 56 11,2
Compuesto Antiestrés 55 11
Vitamina C 40 8
Sabila 29 5,8
Valeriana 19 3,8
Korean Ginseng 16 3,2
Ginkgo Biloba 16 3,2
Carbonato de Calcio 14 2,8
Batidos Proteinicos 14 2,8
Quemador de Grasa 12 2,4
Guarana 11 2,2
Ufia de Gato 10 2
Calc-Mag-Zinc 10 2
Creatina 9 1,8
Aminoacidos 8 1,6
Balance B 7 1,4
Citrato de Calcio 6 1,2
Glucosamina 5 1
Aceite de Ajo 5 1
Acido Félico 5 1
Menopausicos 4 0,8
Melatonina 3 0,6
Clorofila 3 0,6
Potasio 2 0,4
Polen 0 0
Cloruro de Magnesio 0 0

Nota: Este cuadro fue realizado para facilitar la comparacion. Es preciso recordar que cada producto es una variable separada de la

otra, por ello la suma de los porcentajes de la tabla no dan como resultado 100%



Producto Femenino Masculino
Vitamina E 84 26
Vitamina D 72 14
Adelgazantes 52 26
Complejo Vitaminico 24 53
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De los productos mas comprados, Vitamina E, Vitamina D y Adelgazantes son

adquiridos, en mayor proporcion, por las mujeres, mientras, Complejo Vitaminico, tuvo

mayor porcentaje de compra por parte de los hombres.

Condiciones de Adquisicién

Cuénto paga por el producto, cantidad comprada, tiempo intercompras.

Cuénto para por la unidad

Menosde Dell De 31 Mésde
10 mil as0 | ab0 | gy
mil mil
25 84 4 0
65 43 0 2
5 71 9 1
56 14 5 3
4 53 20 0
3 53 0 0
7 44 3 1
23 15 2 0
25 3 0 1
12 6 0 0

Cada cuantorealizala

compra

ol z| olzo
21 5| 8|38
3 e QD Q
3 3 3 &
g 5| B 3
° B

o
5| 63 | 38 | 7
3 41 | 40 | 25
T 62 | 12 | 11
3] 40 | 29 | 6
4| 33 | 33| 7
5 19 | 7 | 25
1] 12| 32| 10
5 21 | 5 9
5] 14 | 5 5
0] B3 | 2 Z
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Cuanto para por la unidad Cada cuantorealizala

compra
O | Z O 130
2|5 £|88
Menosde | D81t De3l | \1asde § 2 5] g
. a30 a60 : 2 |3 o
10 mil - - 60 mil 3 3 3
mil mil 3 3 g

5" 2
o

3 13 0 0 215 6 3

5 9 1 1 1 7 2 6

1
0 13 1 0 2 0 1
1

0 0 8 6 1 8 2 3

6 2 3 1 1 6 3 2

7 3 0 1 0 8 2 1

2 4 0 0 0 4 2 4

1 9 0 0 019 0 1

1 7 1 0 0 5 2 2

2 3 3 0 0 6 0 2

3 3 1 0 0| 4 1 2

0 6 0 0 0 4 1 1

1 3 1 0 0 5 0 0

5 0 0 0 0| 3 1 1

1 4 0 0 1 2 0 2

0 1 2 1 1 2 1 0

1 2 0 0 0 2 1 0

3 0 0 0 0] 2 0
2 0 0 0 0 2 0

Segun la tabla anterior se pudo observar que, por la gran mayoria de los productos,
los encuestados acostumbran a pagar de 11 a 30 mil Bolivares. Sin embargo, en
productos como Vitamina C, Sabila, Valeriana, Adelgazantes, Quemador de grasa,
Guarana, Aceite de Ajo, Clorofila y Potasio, pagan menos de 10 mil. Por los batidos
proteinicos y los menopadsicos, pagan entre 31.000 a 60.000 Bolivares. Por el producto
Aminodcidos, el pago es de “11 a 30 mil” y de “31 a 60 mil”, mientras que, para el

Balance B, se paga “menos de 10 mil” y “de 11 a 30 mil” Bolivares.
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Con respecto a la cantidad de producto adquirida por compra, en la mayoria de los
productos, la frecuencia mas alta fue comprar una unidad de éstos. Asi mismo, la
compra se realiza mensualmente. Sin embargo, en Korean Ginseng y Compuesto
antiestrés, se realiza cada dos meses; en Complejo Vitaminico, es mensual o cada dos
meses; en Ufia de Gato y Acido Félico, mensual o, cada tres meses 0 mas y; en Omega

3, se realiza cada tres meses 0 mas.

Quién compra el producto

¢Usted compra habitualmente estos productos en su hogar?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido acumulativo
Vélidas Si 332 66,4 66,4 66,4
No 168 33,6 33,6 100,0
Total 500 100,0 100,0

Un nimero de 332 personas encuestadas compran, ellos mismos, habitualmente
estos productos en su hogar. Del mismo modo, 79 afirmaron que su pareja los compra,
63 que los compra su madre, 38 que los compra su hijo(a), 26 que los compra su padre, 2

que los compra su amigo y 8 que los compran otras personas

Lugar de compra

De la muestra encuestada, mas de las tres cuartas partes, exactamente, 384
individuos, acostumbraronn a realizar la compra de medicinas naturales en tiendas
naturistas; mas de la mitad, 228 individuos, también las realizaron en cadenas de
farmacias; 25 individuos las compraron en tiendas de la marca, 18 en farmacias
pequefias, 13 en ventas directas, 5 en supermercados, 3 en Internet y, por ultimo, 2

individuos la realizaron a través de telecompras.
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La frecuencia en que las personas seleccionaron factores que influyen en su

decision del lugar de compra, se vio reflejada en las siguientes tablas:

¢Que haya alguien que le proporcione informacién influye en su decision

del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulativo
Vélidas Si 220 44.0 44.0 44.0
No 280 56.0 56.0 100.0
Total 500 100.0 100.0

¢Lavariedad de productos influye en su decisién del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulativo
Validas Si 184 36.8 36.8 36.8
No 316 63.2 63.2 100.0
Total 500 100.0 100.0

¢, Qué sea el Unico lugar dénde consigue el producto influye en su decision
del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido Acumulativo
Validas Si 177 35.4 35.4 35.4
No 323 64.6 64.6 100.0
Total 500 100.0 100.0

¢Las ofertas influye en su decision del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido Acumulativo
Validas Si 124 24.8 24.8 24.8
No 376 75.2 75.2 100.0
Total 500 100.0 100.0




¢La cercania influye en su decision del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vaélido Acumulativo
Vélidas Si 99 19.8 19.8 19.8
No 401 80.2 80.2 100.0
Total 500 100.0 100.0

;La posibilidad de comparacion de precios influye en su decision del lugar

de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulativo
Vélidas Si 51 10.2 10.2 10.2
No 449 89.8 89.8 100.0
Total 500 100.0 100.0

¢La comodidad influye en su decision del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulativo
Vélidas Si 23 4.6 4.6 4.6
No 477 95.4 95.4 100.0
Total 500 100.0 100.0

¢Laafilicion influye en su decision del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vaélido Acumulativo
Vélidas Si 17 3.4 3.4 3.4
No 483 96.6 96.6 100.0
Total 500 100.0 100.0

¢, Que abra hasta tarde influye en su decision del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulativo
Vélidas Si 16 3.2 3.2 3.2
No 484 96.8 96.8 100.0
Total 500 100.0 100.0
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¢El estacionamiento influye en su decision del lugar de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulativo
Vélidas Si 16 3.2 3.2 3.2
No 484 96.8 96.8 100.0
Total 500 100.0 100.0
¢, Otro factor influye en su decisién del lugar de compra?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido Acumulativo
Vélidas Si 2 4 4 A4
No 498 99.6 99.6 100.0
Total 500 100.0 100.0

2.5.

Comportamiento de Utilizacion

Producto Sustituto

El 68,2% (341 personas) del total de la muestra, dijo “no” utilizar un producto

sustituto para reemplazar los productos que toma, mientras que, el 31,8% (159 personas)

afirmaron utilizarlo. Los productos sustitutos, que este porcentaje de los encuestados,

tiende a utilizar se reflejan en el proximo cuadro, segun la frecuencia que obtuvieron.

¢,Cual producto sustituto utiliza?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vélido Acumulativo
Validas Bebidas enérgeticas 11 2,2 6,9 6,9
Alimentos 88 17,6 55,3 62,3
Cremas Cuerpo/Cara 10 2,0 6,3 68,6
Café o té 24 4,8 15,1 83,6
Hierbas 26 5,2 16,4 100,0
Total 159 31,8 100,0
Faltantes  System 341 68,2
Total 500 100,0
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Categoria Sustituta

Mientras que 36 personas (7,2%) de la muestra entrevistada dijeron que “en
ninguna situaciéon” deciden no utilizar medicinas naturales, 395 personas (79%) dijeron
preferir no utilizarlas “en caso de sufrir una enfermedad grave o terminal”, 357 personas
(71,4%) dijeron tampoco utilizarlas “cuando sufren de malestar estomacal, fiebre o
dolores de cabeza”, 29 (5,8%) “en caso de querer resultados rapidos” no las utilizan, y

8 (1,6%) sefialaron “otras situaciones”.
Dentro del grupo de individuos que deciden sustituir las medicinas naturales (464
personas) en los casos antes mencionados, 436 individuos las sustituyen por medicinas

quimicas, 102 individuos las sustituyen por medicamentos preparados en casas, 51 los

sustituyen por alimentos y 29 por ejercicio.

2.5.  Comportamiento Actitudinal

Importancia otorgada a las caracteristicas de la categoria de medicinas

naturales
Sumamente Mediana Poca Ninguna
Caracteristica/l mportancia Indispensable importante importancia | importancia | importancia
':‘L‘frﬁi”cc(;g de componentes 46,8% 25,0% 14,6% 7,8% 5,8%
?j/_a:_ie?ad de Pr%dléCtOS para 47,4% 21,2% 17,2% 8,2% 6,0%
istintas necesidades
Posibilidad de automedicacion 51,6% 29,6% 10,6% 4,0% 4,2%
No necesitan récipe médico 53,2% 29,8% 10,4% 3,2% 3,4%
Efectividad 82,2% 15,8% 1,4% 0,4% 0,2%
Rapidez de la Efectividad 85,0% 10,6% 2,8% 0,8% 0,8%
Confianza 73,0% 23,6% 3,0% 0,2% 0,2%
Precio 56,0% 17,4% 13,2% 5,4% 8,0%
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En la tabla anterior se refleja que, los mayores porcentajes fueron dados al nivel

de importancia “Indispensable” para todas las caracteristicas, pero las que tuvieron

valores mas altos fueron: la efectividad y a la rapidez de la efectividad.

Atributos de las marcas conocidas

La tabla siguiente expresa, en porcentajes, las frecuencias en que fueron

atribuidas las caracteristicas (presentadas en la columna superior) a cada una de las

marcas conocidas por la muestra.

Buena Mala
Marca/Atributo Efectiva | Poco efectiva | Calidad Calidad Econémica Costosa Confiable
Calcibon 69.4 0.3 0.3 0 0.9 0 1.2
\Vitaemar 74.4 0 0 0 74 0 17
IAdaptogenos 44.2 0 0.8 1.6 4.7 4.7 0.8
Natural Systems 68.6 0.6 0.6 0 7.7 0 1.8
Himalaya 40.5 0 9.5 0 11.9 0 4.8
IArcoiris 77.1 0 0 0 6 0 4.8
Equaliv 62.4 1.1 0 0 0 0 24
Universal Naturals 46.3 0 24 0 49 12.2 0
Naturissima 65.9 0 0 0 37 0 7.3
\Vivax 62.4 0 0 0 0 37.5 1.5
\Vital Way 79.5 0 0 0 7.7 0 0
FDC 68.8 0 0 0 10 0 0
Oxagen 50 0 0 0 0 0 0
Nature Made 125 0 18.8 0 0 0 0
Sunshine 61.9 0 0 0 7.1 0 25
OscalD 0 0 0 0 0 0 0
Menofem 78.6 0 7.1 0 0 0 0
Kirkland 474 0 3.6 0 0 0 0
Good n* Natural 70.6 0 5.9 0 0 0 0
Optimun Nutrition 50 0 0 0 0 50 0
GNC 20.8 0 34 0 0 5.7 30.2
Healtmax 50 0 333 0 0 0 0
\VitaC 0 0 0 0 0 0 0
Miduchi Natural 923 0 0 0 0 0 0
Herbalife 85.7 0 0 0 0 0 0
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Nutralite 100 0 0 0 0 0 0
Centrum 0 0 0 0 0 0 0
Naturavit 80 0 0 0 0 0 0
[Twinlab 100 0 0 0 0 0 0
Maxical 100 0 0 0 0 0 0
Kinertén 100 0 0 0 0 0 0
Marca/Atributo Conocida Preventiva Femenina Buena Distribucion Inocua Variada
Calcibon 0.9 374 0.4 0.9 0.6 0
Vitaemar 0 14.9 0 25 25 33
/Adaptogenos 3.1 13.2 0 0 0.8 24
Natural Systems 12 10.7 0 1.2 1.8 5.9
Himalaya 0 11.9 0 0 0 0
Arcoiris 2.4 9.6 0 0 2.4 3.6
Equaliv 2.2 0 0 0 2.2 0
Universal Naturals 14.6 0 0 0 0 2.4
Naturissima 5.2 13.3 0 15 0 2.2
\Vivax 0 0 0 0 0 0
VitalWay 0 10.3 0 0 0 51
FDC 1.3 18.8 0 0 0 5
Oxagen 0 0 0 0 0 0
Nature Made 1.8 6.3 0 0 6.3 0
Sunshine 0 0 0 0 0 24
OscalD 0 100 0 0 0 0
Menofem 0 14.3 0 0 0 0
Kirkland 0 26.3 0 0 0 5.3
Good n* Natural 0 0 0 0 0 0
Optimun Nutrition 0 0 0 0 0 0
GNC 3.8 0 0 1.9 0 17
Healtmax 0 0 0 0 0 0
\VitaC 0 100 0 0 0 0
Miduchi Natural 0 7.7 0 0 7.7 0
Herbalife 0 0 0 0 0 143
Nutralite 0 0 0 0 0 0
Centrum 0 0 0 0 0 0
Naturavit 20 0 0 0 0 0
Twinlab 0 0 0 0 0 0
Maxical 0 0 0 0 0 0
Kinerton 0 0 0 0 0 0




Ausentede Muy
Marca/Atributo guimicos Detrayectoria | recomendada Importada Deportiva
Calcibon 0 0 0 0 0
\Vitaemar 0 0 0 0 0
IAdaptogenos 7.8 0.8 0.8 0 0
Natural Systems 9.5 0 0 0 0
Himalaya 16.7 0 0 4.8 0
Arcairis 1.2 0 0 0 0
Equaliv 32.3 0 0 0 0
Universal Naturals 17.1 0 0 0 4.9
Naturissma 111 0 0 0 0
\Vivax 0 0 0 0 0
\Vital Way 0 0 0 0 0
FDC 0 0 0 0 0
Oxagen 0 0 0 0 0
Nature Made 25 0 0 31.3 0
Sunshine 28.6 0 0 0 0
OscalD 0 0 0 0 0
Menofem 7.1 0 0 0 0
Kirkland 0 0 0 26.3 0
Good n” Natural 17.6 0 0 0 0
Optimun Nutrition 0 0 0 0 0
GNC 0 11.3 0 3.8 0
Healtmax 0 0 0 0 0
\VitaC 0 0 0 0 0
Miduchi Natural 0 0 0 0 0
Herbalife 0 0 0 0 0
Nutralite 0 0 0 0 0
Centrum 0 0 0 0 0
Naturavit 0 0 0 0 0
[Twinlab 0 0 0 0 0
Maxical 0 0 0 0 0
Kinerton 0 0 0 0 0

158



Mar ca/Atributo

Buenarelacion
precio-cantidad

Completa

Especializada

Buena Presentacion

Calcibén

0

\Vitaemar

IAdaptogenos

Natural Systems

Himalaya

IArcoiris

Equaliv

Universal Naturals

Naturissima

\Vivax

\Vital Way

o | [0 | o |o |o |o |o |o (o

FDC

[t
wn

o |©O |o |o o |o o |o |o |o |o

Oxagen

Nature Made

Sunshine

OscalD

Menofem

Kirkland

Good n* Natural

Optimun Nutrition

o | o |o | o |o |o | |o |o |o |o o |o |o |o o |o (o

GNC

!;OOOOOOOOOOOOOOOOOOOO

=
©

Healtmax

16.7

\VitaC

o

Miduchi Natural

Herbalife

Nutralite

Centrum

Naturavit

Twinlab

Maxical

Kinerton

o | o | | o |o | o |o |o o |o |o o |o |o o |o

o | o |o | (o |o |o

o |0 [0 | | o |o |o (o |o

159

El atributo mas otorgado a las marcas fue “efectiva”, seguido por “preventiva” vy,

en menor escala, “confiable”, “variada”, “ausente de quimicos”, “ buena calidad”,

“conocida” y “econémica”.



160

Dentro de las cinco marcas mas conocidas, se pudo observar que a Calcibdn se le
otorgd, en mayor proporcién, las caracteristicas de “efectiva” y “preventiva”; a
Adaptogenos “efectiva” y “variada”; a la marcas Natural Systems y Naturissima se les

otorgd la caracteristica “efectiva” y, por dltimo, a Vitaemar se le otorgo “efectiva” y

“preventiva”.
Atributos Agradable 1 2 3 4 5 6 7 Desagradable
Efectiva 867 6 6 1 2 3 1
Poco efectiva 0 0 1 0 2 0 0
Buena Calidad 36 2 2 1 1 0 0
Mala Calidad 0 0 0 0 0 0 2
Econémica 50 1 4 4 1 1 1
Costosa 12 0 1 0 1 1 3
Confiable 21 0 1 1 0 0 0
Conocida 26 2 1 0 1 2 0
Preventiva 233 4 2 0 1 0 0
Femenina 2 0 0 0 0 0 0
Buena
Distribucion 10 0 1 0 0 0 0
[nocua 14 0 1 0 0 0 0
Variada 55 3 1 3 1 3 4
Aquusie;itgoie 102 1 2 0 0 1 0
Detrayectoria 5 0 1 0 1 0 0
Muy recomendada| 0 0 1 0 0 0 0
Importada 12 0 2 0 0 0 0
Deportiva 2 0 0 0 0 0 0
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Buenarelacion
precio-cantidad 2 0 0 0 0 0 0
Completa 18 1 0 0 1 0 0
Especializada 2 0 0 0 0 0 0
Buena
Presentacion 0 0 0 0 1 0 0

Los atributos con apreciaciones mas agradables fueron “efectiva”,

preventiva y

“ausente de quimicos”, en éstas, la mayoria, en gran proporcién, los evalué con un nivel

de agrado maximo. Igualmente, es importante resaltar que, a las caracteristicas “costosa”

e “importada” se les otorgd, con una frecuencia alta, una evaluacién agradable.

2.6. Segmentacion Psicografica

En las tablas siguientes, se pueden observar las frecuencias obtenidas por la

opcién “Totalmente de Acuerdo” para cada item psicografico, segun las actividades,

intereses y opiniones.

Indicadores Totalmente
Psicograficos ACTIVIDADES [TEMSPSICOGRAFICOS de acuerdo
En mi actividad laboral se valora las humanidades (literatura,
historia, artes) 30
En mi actividad laboral se valora la investigacion y el trabajo
. cientifico (quimica, medicina, fisica...) 35
Trabajo . - o
En mi actividad laboral se valora el trabajo tecnificado
(computacidn, electronica, etc) 65
En mi actividad laboral se valora la habilidad manual (mecénica,
carpinteria, mano de obra, etc) 57
Suelo utilizar mi tiempo libre para leer cosas que me gustan 85
Suelo utilizar mi tiempo libre para ir al gimnasio, caminar,
practicar algun deporte o realizar alguna otra actividad para
Hobbies mantenerme activo y cuidar mi figura 67
Suelo utilizar mi tiempo libre para cocinar o hacer manualidades 66
Suelo utilizar mi tiempo libre para escuchar masica, ir al cine o
ver peliculas alquiladas 131
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Suelo utilizar mi tiempo libre para rumbear con mis amigos 52
Suelo utilizar mi tiempo libre para reunirme con mis amigos,

tomarnos algo, jugar juegos como domind, péquer, truco... 52
Suelo utilizar mi tiempo libre para irme a la playa 99

Acostumbro tener muchos amigos y salir con ellos cada vez que
puedo 47
Acostumbro realizar actividades con mis vecinos(as) 23
Acostumbro organizar cenas familiares 31

Acostumbro ir a cenar de vez en cuando con mi pareja a

restaurantes nuevos 60

) ) Acostumbro salir siempre con mi familia, llevar a los nifios a los
Vida Social videojuegos, a los parques o ir a las pifiatas 41

Acostumbro salir todos los fines de semana y a veces en dias de
semana a cafés, discotecas u otros lugares donde pueda conocer
gente nueva 37

Acostumbro relacionarme con pocas personas pero son amigos
incondicionales y con ellos hago las cosas que me gusta hacer en
grupo 65
Acostumbro siempre estar solo y es cuando mejor me siento 25

Segun el trabajo, la mayoria de los individuos, en su actividad laboral se valora
aquel que es tecnificado (computacion, electronica, etc). Este fue evaluado como

“Totalmente de acuerdo” por 65 personas.

Un numero de 133 individuos, estuvieron totalmente de acuerdo, (con respecto a
los hobbies) en que suelen utilizar el tiempo libre para escuchar musica, ir al cine o ver

peliculas alquiladas

La vida social de los encuestados, se dirige a relacionarse con pocas personas
pero con amigos incondicionales y, con éstos, hacen las cosas que les gusta realizar en

grupo. En éste item, 65 individuos dijeron estar “totalmente de acuerdo”.
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Indicadores

Totalmente de

Psicograficos INTERESES ITEMS PSICOGRAFICOS acuerdo
Para mi la familia es lo mas importante y dedico todo a
ella 156
La familia tiene un lugar importante en mi vida pero
Familia tengo dedicacion hacia otras cosas al mismo tiempo 99
Intento estar pendiente de mi familia mas que todo en las
fechas importantes 137
La familia no es primordial para mi 25
Para mi el trabajo es primordial y mientras méas pueda
dedicarme a éste, mejor 50
Para mi el trabajo es necesario y algunas veces me
Trabajo sacrifico por él 77
No le dedico a mi trabajo mas de lo que se merece 50
Mientras menos trabaje mejor y asi puedo dedicarme a
otras cosas mas importantes 40
Me gusta dedicar el mayor espacio de mi tiempo para
mantener mi hogar en orden 120
Hogar Me gusta dedicarme a mi hogar cada vez que puedo 126
Intento estar pendiente de mi hogar por lo menos en los
dias libres 138
Mientras menos esté pendiente de mi hogar, mejor 33
Me encanta divertirme todo el tiempo 56
Divertirme es importante pero después de las cosas
Diversion primordiales 114
No tengo espacio en mi vida para la diversion 22
Divertirme es no hacer nada 19
Alimentarme bien es primordial 123
. L La alimentacion es un placer para mi 90
Alimentacion - - -
Me alimento porgue simplemente es necesario 63
La alimentacion es parte importante en mi vida social 49
He alcanzado todas las metas que me he propuesto hasta
ahora 60
Realizacion Personal  |Estoy satisfecho con los logros y las metas que he
obtenido hasta ahora, aunque sé qué hacer para alcanzar
las que me faltan 107
Estoy siempre pendiente de la salud, leo sobre cémo
mantenerme bien y voy al médico constantemente 56
Intento mantenerme sano, comiendo siempre bien y
llevando una vida activa 87
Salud
Le presto atencion a mi salud s6lo cuando mi cuerpo me
avisa que algo anda mal 37
Me preocupo por la salud Gnicamente cuando de verdad
estoy muy enfermo 52
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“La familia es lo mas importante y dedico todo a ella”, definié la mayor
tendencia, con respectos a los intereses hacia ésta. En la afirmaciéon anterior, 156

individuos dijeron estar totalmente de acuerdo.

Segln los intereses hacia el trabajo, los encuestados se dirigieron, en mayor
cantidad, a expresar que éste es necesario y que algunas veces se sacrifican por él. Un

namero de 77 individuos constaron totalmente de acuerdo sobre lo dicho en este item.

La afirmacion que tuvo mayor frecuencia, con respecto a los que estan
“totalmente de acuerdo” con los intereses hacia el hogar, fue la que expone que se

intenta estar pendiente de éste, por o menos en los dias libres.

“La Diversion es importante pero después de las cosas importantes” represento el

item con el que se esta, en mayor cantidad, “totalmente de acuerdo”.

Con respecto a los intereses hacia la salud, la mayoria de los individuos que
dicen estar “totalmente de acuerdo”, son los que establecieron que intentan mantenerse

sanos, comiendo siempre bien y llevando una vida activa.

Indicadores Totalmente de
Psicograficos ITEMS PSICOGRAFICOS OPINIONES acuerdo
Me gusta hacer reir a todo el mundo y ser el mas divertido 29
Me encanta entrar a un lugar y que todos volteen a verme 23
Opini6n hacia uno Me gusta dirigir a las personas y qy’e ellos me sigan 25
mismo No me gusta ser el centro de atencién, prefiero pasar por
desapercibido 33
Soy una persona pensativa e intelectual que no le importa lo que
la gente haga 49
Me preocupa demasiado la pobreza y los nifios abandonados 165
Me preocupa demasiado la contaminacion y el calentamiento
global 72
Asuntos Sociales |Me preocupa demasiado la situacion actual del pais 139

Me preocupa demasiado los fenémenos naturales que estan
aconteciendo en el mundo 120

Los temas religiosos me importan mucho 50
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Unicamente me preocupan los problemas que me afectan a mi

directamente 37

La politica es un mal para la sociedad 28

Politica La politica es necesaria porque acompafia a la sociedad 57

Sin la politica no existirian los paises civilizados 63

La politica es buena Unicamente cuando los politicos lo son 105

Me preocupa en extremo la economia mundial 59

Economia Me preocupa en extremo la economia nacional 133
Me preocupa mi bolsillo, no me importa qué esté pasando en el

resto del mundo 95

El futuro es tener un buen trabajo y ser una persona exitosa 222

El futuro es tener una familia grande y una bella casa 203

Futuro El futuro es verme bien conmigo mismo y con mi cuerpo 211

El futuro es estar saludable siempre 277

El futuro es ver a mis hijos y a mis nietos crecer 325

La opinion mas resaltante acerca de si mismo, fue la que expresa “Soy una

persona pensativa e intelectual que no le importa lo que la gente haga”. Con respecto a

los asuntos sociales, la alta preocupacion por la pobreza y los nifios abandonados

representaron, en su mayoria, la opinion de aquellos que estan totalmente de acuerdo.

“La politica es buena Unicamente cuando los politicos lo son”, es la afirmacion

que tuvo mas valor dentro de las opiniones con respecto a ésta; lo mismo sucede con la

preocupacién por la economia mundial, la cual respondié significativamente, hacia el

indicador del grupo al que pertenece.

Los consumidores encuestados que otorgaron apreciaciones de “totalmente de

acuerdo” a las opiniones sobre el futuro, tendieron a creer que éste es un sinénimo de ver

a sus hijos y nietos crecer.



DISCUSION DE RESULTADOS

1. Entrevistas
1.1. Latoma dedecisiones

Reconocimiento del problema. Necesidad de prevencién o de contrarrestar.

El reconocimiento de las necesidades, provenientes de la muestra entrevistada,
concuerda con las teorias cuando se habla de tener un estado actua y la busqueda del
estado ideal. Las personas concordaron en sentir la necesidad de obtener un cambio en
Su situacion presente, persiguiendo una solucion o una ayuda que optimizara su estado
de salud. Los casos se dividieron en, un grupo que deseaba contrarrestar enfermedades,
dolencias o afecciones fisicas y, un grupo que queria prevenir problemas o
desequilibrios en su organismo.

La necesidad de prevencion surge, por un lado, como reconocimiento individual
y, por otro lado, como una influencia del entorno. Esto se identifico, partiendo de las
afirmaciones en las cuales los individuos entrevistados dijeron darse cuenta del
problema por ellos mismos, debido a advenimiento de situaciones que podrian causarles
afecciones a su salud, tales como e incremento de la edad, cambios en su estilo de vida,
la menopausia, etc. Asi mismo, la publicidad, conversaciones con personas conocidas y
otras interacciones en las que se les informaba del uso de medicinas naturaes, fueron
detonadores que influenciaron en el despertar de la necesidad.

Es importante recalcar que en muchos casos el reconocimiento nacié bajo un
compendio de ambos, ya que € individuo, tenia conocimientos o habia estado
previamente en contacto con los beneficios que las medicinas naturales trataban de
destacar en € nivel preventivo, asi como las informaciones que proyectaban acerca de la
importancia de su uso en ciertos momentos de la vida de la persona, pero la necesidad
parece haberse reconocido, en totalidad, cuando ésta sintié que requeria estar a cuidado
de su salud y realizar un cambio en ésta.
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La necesidad de contrarrestar se despertd, en parte de los entrevistados, luego de
sentir el problema o enfermedad, intentando disminuirlo o solucionarlo en totalidad vy,
muchos de éste grupo, afirmaron la recomendacion de médicos y amigos como
determinante para sentir que debian consumir medicinas naturales. Para estos casos, ya
el problema principal estaba presente, se habia reconocido la necesidad de utilizar algin
tipo de medicamento, pero la del uso de medicinas naturales surgio, en casi todos los

individuos, por unainfluenciadel entorno.

Igualmente, es importante decir que en la mayoria de las personas que esperaban
contrarrestar algun problema, las enfermedades, dolencias y afecciones se caracterizaban

por ser de bgja gravedad y que no requerian fuertes tratamientos médicos.

Por otro lado, tanto para contrarrestar o para prevenir, muchos expresaron tener
la necesidad de lograr ese estado ideal de la mano de la sustitucion de las medicinas
alopéticas, como una manera de evitar la suministracion de agentes quimicos a sus

organismos.

La Busgueda de Informacién. Centrada en €l individuo o en su entorno.

L os resultados obtenidos de la muestra entrevistada demuestran que existio, en la
mayoria de los casos, una busgueda de informacion acerca de las medicinas naturales,
las marcas y los distintos productos que éstas ofrecen. Esta busqueda se presentd tanto
de manera racional, como bajo una influencia sobre el comportamiento. En la primera,
un grupo de consumidores realizd una busqueda exhaustiva acerca de los productos, sus
componentes, de donde provenian, sus efectos. En la segunda, los individuos se
centraron en decisiones tomadas anteriormente por personas conocidas, en averiguar qué
producto era usado por algun familiar o amigo o, smplemente, en lo que € médico les

recomendaba
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En algunos casos, la cantidad de informacion buscada dependié del tipo de
producto, por gemplo, generalmente, para vitaminas o minerales € individuo no hizo
una indagacion profunda, en comparacion a la realizada para otras medicinas naturales

de las que se esperaba mayor efecto o un efecto més rapido o visible.

La influencia de la informacién fue en mayor grado para las personas que la
recibieron por parte de conocidos, de especialistas 0 de farmaceutas, debido a que,
después de ésta, no hubo gran andlisis y determin0, en la mayoria de este grupo, la
marca y e producto a comprar. Por otro lado, para aguellos que recibieron la
informacion por parte de agin medio publicitario se vio la identificacion y €

reconoci miento de la marca como elemento influenciador parala horade la decision.

La informacion obtenida fue presentada como suficientemente completa para la
satisfaccion de la mayoria de las personas entrevistadas, tanto para agquellos que
realizaron una busgqueda profunda como para los que abogaron a pocas 0 a una Unica
fuente; pocos dijeron necesitar una segunda busgueda de informacion después de la

compray sus razones eran, generamente, por insatisfaccion del producto.

Evaluacion de las alternativas. Seleccion del producto y de la marca.

La evaluacion de dternativas se redizd, en cas todos los entrevistados,
basandose en las caracteristicas diferenciadoras de los productos, como los
componentes, los miligramos, la cantidad de pastillas, € tamafio o tipo de pastilla 'y €
precio. Existieron productos con menor evaluacion gque otros, como en € caso de las
vitaminas, las cuales, segin agunos entrevistados, les resultan 1o mismo en todas las
marcas y la Unica evaluacion es e precio. Del mismo modo, en algunos casos no se
realiz6 ningun tipo de evaluacién, si no que se decidié por aquel producto o marca

recomendada o conocida anteriormente.
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A la hora de seleccionar qué producto y marca comprar, para cierto grupo de
entrevistados, se aplicaron reglas no compensatorias, es decir, se eliminaron las
aternativas menos satisfactorias o deficientes para llegar a una seleccion. Pero,
realmente, la mayoria, se guio por las compensatorias, tomando en cuenta, de manera
detallada, cada una de |as aternativas.

Para decidir cud producto comprar, lo principal fue evaluar sus componentes,
debido a que lo que se buscaba era que éste satisficiera, de la manera més efectivay sin
efectos contraproducentes, la necesidad o problema principal, observandose la seleccion
del producto por encima de qué marca era. Para muchos, su decision se bas en €
producto que le recomendaron o € que le mandd e médico, en varios de estos casos la
recomendacion se dio, no solo con e nombre del producto, sino directamente con la

marca, y esafue la escogida.

El precio y las ofertas fueron alternativas influyentes, en parte de lamuestra, ala
hora de seleccion del producto y de la marca; ésta tendencia surgio, mas que todo, en
aquellos productos de caracteristicas muy similares. Asi mismo, la informacién recibida
en el punto de venta fue tomada en cuenta para la seleccion.

Las marcas son seleccionadas seguin recomendaciones o decisiones individuales
bajo el andlisis de las alternativas de marca en el punto de venta o en la publicidad que
hayan recibido. En algunos casos, como se dijo anteriormente, prevalecio € producto
por encima de cudl marca se iba a escoger.

1.2. Habitos de Compra
Comportamiento de Adquisicion
Cuando se habla del comportamiento de adquisicion, la teoria establece un
conjunto de preguntas a ser respondidas, las cudles son qué, cuanto, como, donde cuando
y quién. En los resultados obtenidos de las personas entrevistadas se dio respuestas a
estas preguntas.
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Cuando se habla de “qué’ se responde acerca de cudles marcas compran
habitualmente, aqui los consumidores dijeron comprar Natural Systems, GNC, FDC,
Adaptogenos, Naturavit, Kirkland y Sunshine. A pesar de que muchos tenian una o
varias marcas habituales de compra, algunos dijeron no comprar con frecuencia ninguna

en especifico, simplemente compran €l producto de su interés.

Para las personas entrevistadas, las marcas tienden a representar efectividad y
sentimiento de alivio. Asi como hay marcas que se vinculan con distintas especialidades,
por gemplo, hay agunas que son relacionadas con gjercicio y dietas, y otras con

vitaminas y minerales.

A pesar de que la mayoria de las personas tienden a comprar otras marcas en
caso de no conseguir las que consumen usuamente, la fidelidad hacia una marca se ve
representada para aguellos que la han probado, les ha dado resultado y no se cambian
por €l riesgo de comprar una desconocida, a menos que alguien se las recomiende, que

les haga el mismo efecto, por mejores precios y/o por la composicion.

Con respecto a cuaes productos compran habitualmente, se pueden agrupar por
vitaminas y minerales, compuestos antiestrés, proteinas y aminoacidos, adelgazantes,
tratamientos para el corazén, € colesterol y triglicéridos, compuestos para la memoria,
energizantes, asi como medicamentos para las articulaciones y reumas, entre otros. La
tendencia fue a consumo de Vitamina E, seguido por Omega 3, Vitamina C, Gingko
Biloba, Calcio, Aminoéacidos, Proteinas y Glucosamina. Asi como hubo personas que
sdlo compran un solo producto, algunas compraban una gama de éstos para satisfacer
distintas necesidades y, del mismo modo, personas que compraban distintos productos

de diferentes marcas.

Respondiendo cuanto compran del producto por compra, generalmente es un
envase, muchos afirmaron comprar € de treinta (30) capsulas para que les dure un mes o

sesenta (60) para que les dure dos meses. Aqui se puede responder cuéndo, observando
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qgue € tiempo intercompras depende de la cantidad que contenga la presentacion.
Algunas de estas personas no esperan que se les termine para volver a adquirirlo.

Para entender las condiciones de adquisicion también es importante conocer la
relacion de la compra con €l precio del producto, especificamente con cuanto pagan y
hasta cuanto estan dispuestos a pagar. Esto, en la mayoria de los casos depende del tipo
de producto a consumir, por lo general los méas costosos son los adelgazantes o
guemadores de grasas y |0s mas baratos son la valeriana, guarana y agunas vitaminas.

Los precios varian en un minimo de cuatro mil aun maximo de cuarenta mil.

La mayoria de la muestra compra los productos que se encuentren en
promociones, las mas econdmicas. Es mas, se presentd un caso en e cual se trasladaba

hasta la Universidad Central para comprar mas econdmico con € convenio.

Los precios que las personas entrevistadas pagan dependen del tipo de producto
gue consuman, por lo general, segun las respuestas obtenidas, |os mas costosos son los
adelgazantes 0 quemadores de grasas y los més baratos son la valeriana, guarana y
algunas vitaminas. Del mismo modo, existe una comparacién de la cantidad de pastillas
gue contiene & producto con € precio apagar. Los individuos tienden a pagar, en rangos

generales, por entre cuatro mil y cuarenta mil bolivares.

Igualmente, se notd la tendencia, en ciertas personas, a no escatimar en este tipo
de productos puesto que alegan pagar o que sea necesario por su salud. A pesar que un
grupo de entrevistados se fijaron limites a la hora de pagar este tipo de productos, €llos
estan dispuestos a pagar entre veinte y cien mil bolivares, dependiendo también de €l

producto que compren, asi como, otros alegan que depende de su situacion econémica.
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Con respecto a la pregunta de quién compra e producto, las personas
entrevistadas, en su mayoria, dijeron comprarlo por €llos mismosy muy pocos le piden a
SuU esposa, SU mama o a personas que vigien, que les realicen la compran. En caso de
que, ademas de comprarlos para ellos, le compren productos a alguien mas, lo hacen

para sus madres y, algunos, para sus padres, pareja, suegra, amigas o hijos.

La preferencia hacia el lugar de compra fue, generamente, hacia las cadenas de
farmacias, asi como a las tiendas especializadas de la marca y de medicinas naturales.
Las principales razones de seleccién del lugar vinieron dadas por los precios que éste
ofrezca, la cercania de estas tiendas a los consumidores, la ventagja de poder comprar otra
clase de articulos, la variedad de productos que ofrecen, la confianza que generan en los
consumidores, € privilegio de ser e Unico punto de venta que ofrezca ciertas marcas, asi

como lainformacion que proporcionen alos clientes.

Comportamiento de Utilizacion

La utilizacién de las medicinas naturales tienden a ser, generalmente, por
prevencion de futuras enfermedades. Entre los usos principales estan: complementar la
alimentacion, como fuente de energia, tranquilizante, para la memoria, para megjorar la
apariencia del cabello, cutis y uias, fortalecer los huesos, como antioxidante y ayuda

parala menopausia.

El reemplazo de |as medicinas naturales por otros productos se da, en la mayoria
de los casos, por productos sustitutos como los aimentos. Y, en otros, por Energy
Drinks (bebidas energéticas) y medicina alopética. Mientras tanto, un grupo expuso no
sustituir alas medicinas naturales por nada, puesto que éstas le brindan confianza, tienen

mayor preferencia hacialo natural y estan satisfechos con |os resultados obtenidos.

Las situaciones en las cudles si deciden realizar la sustitucion de ésta categoria de
productos vienen dadas por la busqueda de una mayor o mas répida efectividad, como,

por e gemplo, en caso de enfermedades en las cudes dicen requerir € uso de
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medi camentos alopaticos o que € médico les mande otro tratamiento. Sin embargo, un
grupo pequefio afirmano cambiar alas medicinas naturales en ninglin tipo de situacion.

1.3. Actitud

Actitud hacia las medicinas naturales como una categoria de producto

La teoria con respecto a las actitudes establece que éstas se definen por
predisposiciones aprendidas que permiten responder de manera positiva o negativa hacia
un objeto. Cuando observamos los resultados obtenidos por las entrevistas realizadas a
consumidores de medicinas naturales, podemos ver dos tendencias; en la primera, 10s
individuos evallian de forma positiva a la categoria de producto, expresando que las
caracteristicas que le otorgan son “excelentes’ y que no las cambiarian por nada; en la
segunda, las personas afirman que estas medicinas son buenas, pero gue no son lo
suficientemente efectivas, sino que son sélo un complemento o un refuerzo y que sus

resultados no ofrecen una solucion.

Entendiendo que la teoria acerca de las actitudes establece, a su vez, tres
componentes, los cudles son € cognoscitivo, e afectivo y € de comportamiento, se
pudo apreciar, en la muestra entrevistada, una relacion con lo dicho y expuesto en estos
componentes. Para comprender la asociacion a realizar, es necesario describir que €l
componente cognoscitivo habla de las creencias de la persona con respecto a la marca,
constituyendo |os elementos a atribuirle; e componente afectivo esla evaluacion genera
e unidireccional de la marca por parte de la persona, ya sea de manera favorable o
desfavorable; mientras que € componente de comportamiento o actitud se refiere a
como el consumidor actia hacia la marca, midiéndose de acuerdo a la intencion de

compra.

Seguin los resultados obtenidos, los componentes cognoscitivos expresados por
los individuos entrevistados hacia la categoria de medicinas naturales fueron: las
caracteristicas de ausencia de quimicos, la variedad de productos para cubrir
necesidades distintas, su compra sin requerir récipe médico y la ausencia de efectos
secundarios perjudiciales.
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Los componentes afectivos encontrados en la muestra se evidencian en las
afirmaciones realizadas acerca de que esta categoria les otorga mayor confianza, mayor
efectividad, bienestar y calidad; que, siendo natural, lo cura todo; que, le parece, a un
grupo, mas econdmicay, aotro grupo, mas costosa; asi como, parte de los entrevistados,
sienten que son preventivas, dedd mismo modo, sienten que sélo es un refuerzo o

complemento, sin ofrecerles una solucion.

La intencion de compra, la cual es parte del otro componente de la teoria de la
actitud, es decir, e del comportamiento; se reflgd, en los individuos entrevistados, a
través de la automedicacion como consecuencia de no necesitar prescripcion meédica, la
ausencia de quimicos en estos productos y la no produccion de efectos secundarios;
igualmente, la compra, por un lado como curativa y, por otro lado, como preventiva, de
refuerzo o complemento; asi como, los costos, atos o bajos, como un factor influyente
en la actitud de compra.

Actitud con respecto a las marcas de medicinas naturales

GNC (General Nutrition Center)

Esta marca obtuvo apreciaciones positivas como confianza, calidad, efectividad,
el servicio que brindan en sus tiendas y la informacion que ali proporcionan, la
innovacion continua en sus productos, € expendio de productos muy completos,
destinados para diferentes estilos de vida 'y género, asi como la caracteristica de ser una
marca costosa pero que se compensa con |os demas atributos favorables.

L os elementos cognoscitivos hallados en |os resultados se observan en € servicio
e informacion de las tiendas de la marca, la innovacion, complgjidad y variedad de los
productos ofrecidos. Los componentes afectivos se reflggan en los sentimientos de
satisfaccion del servicio, costo, confianza, calidad, efectividad y que GNC se acopla a
las necesidades de cada individuo dando identificacion hacia los productos
especiadlizados. Finalmente, e componente comportamental se extiende hacia la actitud
gue se expresd bajo los argumentos acerca de que €l costo elevado no es impedimento de
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la compra, sino, que esta caracteristica, se vincula a los demas atributos, los positivos;
del mismo modo, los sentimientos y concepciones realizadas son estimulantes de la

intencién de compra.

FDC

La marca FDC fue evaluada con caracteristicas positivas, atribuyéndole
apreciaciones de buena y efectiva, las cudles son parte de los componentes afectivos de
lateoria de la actitud; asi mismo, como un componente cognoscitivo, se dijo que era una
marca extranjera, pero con trayectoria en e mercado. Por otro lado, se afirmé que son
productos de precios elevados, pero que igua la compran por su efectividad, siendo esto

un indicador del componente del comportamiento.

ADAPTOGENOS

Presentd apreciaciones desfavorables en parte de la muestra, como por g emplo,
gue es una marca barata, poco convincente en cuanto a sus testimonios y con mala
imagen. Para la otra parte, obtuvo caracteristicas positivas como excelencia, variedad,
buenasy que, a contrario otro grupo, |os testimonios les transmiten confiabilidad.

NATURAL SYSTEMS

Las atribuciones positivas se establecieron a partir de los precios accesibles, €
reconocimiento de la marca, la confianza que emite, por lo mismo de ser reconocida, y
su efectividad. Con respecto a la imagen, algunos dijeron que les gusta, pero otras

personas expresaron |o contrario.

UNIVERSAL NATURALSY HEALTHMAX
Para estas dos marcas, los individuos que las evaluaron, coincidieron en que

emiten una relacion con deportistas y personas que hacen gercicios, vinculandolas a
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productos dirigidos para este tipo de gente y para las necesidades medicas que con ellos

se relacionan.

NATURAVIT
Con respecto a Naturavit, los individuos la caracterizaron como una marca
efectiva y econdmica, siendo atributos positivos que favorecian a la intencion de

compra.

CALCIBON
Calcibon fue evaluada por su reconocimiento, conceptualzandola como una
marca muy conocida, 1o cual era un atributo favorable que la identificd por encima de

otras marcas.

CENTRUM

En e caso de Centrum, se apreci6 como un producto muy completo por €
compuesto de vitaminas y minerales que presenta, ademas de poseer una gran cantidad
de cdpsulas. Asi mismo, se dijo que era caro, pero debido aque su variedad compleja de
componentes y a numero de cdpsulas, éste se compensa de manera positiva para €

consumidor.
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2. Encuestas
2.1. Latoma de decisiones
Reconocimiento de las necesidades
El proceso de toma de decisiones comienza con e reconocimiento de las
necesidades, en el caso de la muestra encuestada, la necesidad o el estado ideal buscado,

fue, en su mayoria, contrarrestar algun padecimiento.

El problema a solventar viene desde que €l individuo se da cuenta que lo tiene;
en las situaciones presentadas, éste es detectado cuando aparecen las enfermedades o
dolencias, como lo fueron, en su mayoria: la gordura; la osteoporosis, reumas o dolores
en las articulaciones; € stress o cansancio y; la caida del cabello, debilidad en las ufias o

los problemas de acné. Todos €ellos despertaron la necesidad hacia un producto.

La prevencion, aunque en menor medida, representd una necesidad a satisfacer
por esta categoria de productos. Prevenir la osteoporosis, dolores en las articulaciones o
reumas, deficiencias vitaminicas, asi como problemas de triglicéridos, de colesterol o de
corazén, fueron los problemas mas sobresalientes que las personas encuestadas

perseguian evitar.

En la teoria se afirma la existencia de una tendencia en la salud de los
venezolanos, en la cual, ésta se inclina a ser mas curativa que preventiva. De este modo,
se puede evidenciar que los resultados van acorde con lo expresado, asi como con |o
descrito en relacion alas clases sociaes, ya que dice que la tendencia se acentla, cuanto

menor es el nivel socioecondmico.

En los resultados obtenidos, se pudo observar que la principal razon que impulso
a los individuos de la clase socia DE, a consumir medicinas naturales fue €
contrarrestar algun problema, mientras que, en e nivel socioecondmico més ato (BC),

fue en un menor porcentaje.
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Seguin los grupos de edades, se vislumbra que, en las edades mayores de 60 afios,
la necesidad de contrarrestar se incrementa. A pesar que en las personas de menor edad,
como los pertenecientes a rango de “20 a 39 afios’, un porcentaje importante busca
contrarrestar algun problema. Por otro lado, la necesidad de prevenir se ve, en mayor
frecuencia, en las edades de “40 a 59 afios’, aunque no sobrepasa el porcentgje, de este
grupo, que busca contrarrestar.

Con respecto a género, se presentd una tendencia, por parte de las mujeres,
hacia contrarrestar enfermedades y dolencias, mientras que, la razén principal que
impulsd alos hombres al consumo, fue la de prevenir algin problema.

Busqueda de informacién

La busgueda de informacion representa la segunda etapa de la toma de
decisiones, esta se realizé en la mayoria de los encuestados. Sin embargo, la teoria
expone que ésta busqueda se presenta, de manera distinta, en cada consumidor y, va

variando con respecto a género, laclase socid y las edades.

En los resultados obtenidos se observa diferencias en las respuestas de los
consumidores encuestados, con relacion a la clase social a la que pertenecen. La
busqueda de informacién tiende a realizarse, en mayor proporcion en la clase socia BC,
ésta sobrepasa, en mas del doble, e porcentaje de individuos de la clase DE que readiza

lamisma.

Con respecto a las edades, las diferencias no son tan significativas en los grupos
comprendidos entre 20 a 39 afios y 40 a 59 afos, los cuales difieren, en
aproximadamente 3 puntos porcentuales, siendo, € mayor, e valor perteneciente al
segundo grupo. Para los individuos mayores de 60 afios, |a busqueda se present6 en un
menor nimero de personas, en éstas, mas de la mitad no realizé la blasqueda de

informaci on.
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Otro elemento que permite comparar alos consumidores en esta etapa de latoma
de decisiones, es € sexo. A pesar que, los individuos de género femenino tienden a
realizar la busgueda en mayor porcentgje que los de género masculino, la diferencia no

es del todo relevante; ambos, representan mas de la mitad de la muestra.

Del mismo modo que estos rangos, expuestos anteriormente, hacen que la
busqueda sea distinta, la necesidad que se quiere satisfacer representd un elemento
diferenciador en éste paso de la toma de decisiones. Los datos determinaron que los
individuos que deseaban contrarrestar algun problema, en comparacion con aquellos que
deseaban prevenir, redlizaron, en una proporcion de mas del doble, la busgueda de

informacion.

Con respecto a la fuente de informacion a la cual se acudio, la preferencia, por
parte de las personas encuestadas, la liderizé la busgueda en € lugar de compra, en
donde se pregunté a encargado o a farmaceuta. Seguidamente, con un porcentge
importante, se recurri6 a los conocidos, personas que hayan sufrido e mismo
padecimiento 0 que hubiesen utilizado éste tipo de productos. Asi mismo, pero con
menor valor porcentual, se contempld la busgueda en folletos de comparfiias de
medi cinas natural es.

Lo descrito anteriormente identifica que la busgueda de informacion realizada
por la mayoria de los individuos, se vio influenciada, méas que todo, por elementos del
entorno. Sin embargo, € tipo de informacion buscada intentaba, en mayor frecuencia,
crear conocimiento acerca de los productos, de las caracteristicas de las marcas y
aternativas a evaluar, segun las necesidades a satisfacer, o cual se puede interpretar
como una manera de crearse un comportamiento individua frente a la toma de

decisiones.

Esto ultimo se evidencia, de cierta manera, cuando se observa que lainformacion
recabada se fundamentd, con un porcentgje elevado, en averiguar cudles productos

producian efectos secundarios y si caian bien, seguido de cudles marcas eran buenas,
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cuales productos tomaban los conocidos y cdmo les habia ido, asi como, para qué

servian.

Es importante considerar que las opciones mencionadas en €l parrafo anterior,
tuvieron una apreciacion elevada, con respecto a la importancia otorgada por los
consumidores, siendo catal ogadas como indispensables, por un porcentaje significativo.

Evaluacion de las alternativas y selecciéon del producto

Mas de la mitad de la muestra encuestada, dijo realizar la evaluacion de
aternativas, considerando mas de una opcion al momento de la compra. En ésta, la
mayoria de los individuos buscaron que & producto satisficiera la necesidad principal
sin indagar en otras caracteristicas de éste. Sin embargo, un nimero importante de
personas evaluaron la cantidad de pastillas que traia, que estuviera en promocion u

ofertay, € precio.

Lo expresado anteriormente evidencia que esta etapa de la toma de decisiones se
basd, més que todo, en la evaluacién del producto como tal y no tanto en las marcas.

Segun las caracteristicas de los consumidores, se observa que en las clases
socidles més bajas se tiende a realizar, en mayor porcentaje, la evaluacion de las
aternativas. Asi mismo, las mujeres afirman realizar esta etapa més que los hombres. Y,
como Ultimo aspecto atomar en cuenta, se observa que mientras las edades ascienden, la

evaluacion se realiza con menor frecuencia.

2.2. El Comportamiento de Adquisicion
Mar cas conocidas y Marcas compradas
En e establecimiento de los habitos de consumo se readlizan una serie de
preguntas, cuyas respuestas logran generarlo. Para responder a la pregunta de qué
compra, primero se deberia saber qué conoce.
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Las marcas més conocidas por la muestra fueron Calcibén, seguida de
Adaptdégenos, Natural Systems, Naturissmay Vitaemar. En relacion alas clases sociaes
de los individuos que dijeron conocer estas marcas, la clase social BC conoce, en mayor
porcentaje, Adaptégenos y Natural Systems, mientras que, la clase DE conoce,

mayormente, alas marcas Calcibén, Naturissimay Viatemar

Cas todas estas marcas, aunque en un orden distinto, también fueron las mas
compradas, con excepcion de Adaptogenos. Las marcas gque tienen mayor frecuencia, en
relacion a la compra habitual, fueron, de mayor a menor, Natural Systems, Calcibon,
Naturissima, Vitaemar, FDC y Genera Nutrition Center (GNC). Con respecto a las
marcas compradas en los ultimos tres meses, Natural Systems y Calcibon vuelven a

representar €l primer puesto, seguidas por Vitaemar, GNC, Naturisssmay FDC.

La primera opcion de compra guarda cierta relacion, en orden de frecuencia, alas
marcas compradas habitualmente. En |os resultados se observa que la primera opcién la
representa Natural Systems, seguida de Calcibon, Vitaemar, FDC y GNC, ésta ultima,
con igual porcentaje a obtenido por lamarca Arcolris.

Por otro lado, la segunda opcién de compra, en caso de que la marca de
preferencia no se encuentre, la tiene Natural Systems. Asi mismo, Adaptogenos,
Naturissma y Vitaemar, también representan un porcentgje importante con respecto a

esta respuesta.

Productos comprados
De los productos mas comprados, € primer grupo lo representan “otros
productos’, después de éste, la Vitamina E, Vitamina D, Adelgazantes y Complejos

Vitaminicos, tienen un nimero alto de compra.

La Vitamina E, la Vitamina D y los Adelgazantes son comprados por mujeres
mas gue por hombres, mientras que, con los Complejos Vitaminicos sucede |o contrario.



182

Condiciones de adquisicion, tiempo intercompras y lugares habituales de
compra
Las condiciones de adquisicion responde a las preguntas. cuanto paga por €

producto, cuanto compra por compray quién compra habitualmente el producto.

Los individuos, en su mayoria, suelen pagar de 11 a 30 mil bolivares por estos
productos, comprando una unidad cada vez que redlizan la compra. Con respecto a
tiempo intercompras, éste es, generalmente, de un mes. Este comportamiento se puede
observar también en los productos mas comprados, con excepcion de los Adelgazantes,
para los cudles los individuos suelen pagar un precio mas bagjo (menos de 10 mil

bolivares).

En e hogar, los productos son comprados, en mayor proporcion, por las personas
entrevistadas que por la pargja, padres, hijos 0 amigos. Y € lugar habitual de la compra

de medicinas natural es son | as tiendas naturistas, seguido de las cadenas de farmacias.

Los factores que influyen en la decision de comprar en estos lugares, fueron,
mayormente, que ali le proporcionan informacion, que tienen variedad de productos,
gue suelen ser |os establ ecimientos en los cuales consiguen el producto que buscan y que

tienen ofertas.

2.3. Comportamiento de Utilizacion
Producto sustituto
La utilizacion de un producto sustituto, por parte de los consumidores, no se
presenta en la mayoria. Pero, de los que dijeron utilizarlos, remplazan a los productos

gue consumen, generalmente por alimentos.
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Categoria sustituta

La categoria de medicinas naturales es sustituida en las situaciones en que los
individuos sufren una enfermedad grave o termina o, cuando sufren de malestar
estomacal, fiebre o dolores de cabeza. En estos casos, prefieren utilizar, principa mente,

medicinas aopaticas y, con una segunda proporcién, medi camentos preparados en casa.

2.4. Actitud
Atributos de la categoria
A pesar que a la mayoria se les otorga alta importancia, caracteristicas como la
efectividad, |a rapidez de la misma y la confianza son evaluadas con un porcentgje
mayor de importancia. Como componentes afectivos de las actitudes, estas dos
caracteristicas representan, en la categoria, los aspectos favorables o desfavorables a

evaluar.

Atributos de las marcas

El atributo més otorgada a las marcas es € que las cataloga como “efectivas’,
este tiene una evaluacion de agrado alto y representa un componente cognoscitivo en la
actitud.

La fata de evaluacion hacia las marcas y la falta de busqueda de informacion
acerca de éstas, representa que los atributos que se otorgan se vinculen més con las
caracteristicas del producto y sus efectos. Esto trae en consecuencia que la evaluacion de
las marcas y su seleccion, se redlice, principalmente, tomando en cuenta los elementos

positivos o negativos de la categoriay de los efectos del producto en si.
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2.5. Segmentacion Sociodemogréfica
Los grupos por niveles socioecondmicos, edad y género presentan caracteristicas
desiguales que los identifican y que hacen que su comportamiento sea distinto, desde la

toma de decisiones hasta la realizacion de la compra.

Perfiles por clases sociales

Los consumidores de medicinas naturales, segiin las clases sociaes, presentan
diversos indicadores que hacen que se distingan entre si. Segin € estado civil, la
familia, laformacion, la ocupacion y los ingresos, cada nivel socia se compone de cierta

manera.

Los consumidores de la clase social BC, tienden a presentar estado civil de
solteros o casados. Cercano a la teoria, tienen familias de tres a cuatro personas. Y,
aunque la mayoria si tiene hijos, una proporcion elevada, no los tiene. El nUmero de

hijos es, generalmente, de tres o dos hijos.

Con respecto a su nivel de instruccion, también se relaciona con la teoria en lo
gue se trata a esta clase social, ya que tienden a ser, principal mente, universitarios, pero
es importante acotar que un porcentaje alto, es Bachiller. Asi mismo, casi lamitad de la

muestra tienen ocupacion de profesional es.

Los ingresos mensuales de la clase social BC son, en su mayoria, de 2.039.000 a
10.400.000 bolivares, pero una cantidad importante de personas de este nivel

socioecondmico, también ganan de 731.000 a 2.038.000 bolivares.

Por otra parte, la clase social DE tiende a ser de estado civil casado, seguido, en
menor proporcion, por los que son concubinos. Asi mismo, sus familias son de cuatro
personas, aunque, otra parte importante de este grupo, vive en hogares de sei's personas.

Mas de |as tres cuartas partes tienen hijos y, la mayoria, tienen dos o tres hijos.
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A diferencia de la teoria, los grupos de consumidores de la clase socia DE,
ademas de tener un nivel de instruccion de Primaria completa, una parte importante son

bachilleres.

La ocupacién se ve representada de manera mas alta en los empleados, seguido
de los que se dedican a oficios del hogar. Y, la mayoria gana de 321.000 a 730.000

bolivares.

Perfiles por grupos de edades

Cada grupo de edad tiene caracteristicas distintas y maneras en que éstas se
agrupan para ir formando los perfiles. Mientras la edad es mayor o menor, tienden a
definirse con elementos diferenciadores que, en cierta manera influyen en lo que es €

individuo.

En este sentido, una de las caracteristicas de |os consumidores de 20 a 39 afios es
gue, la mayoria son solteros; a esto se une gue viven en hogares de cuatro personas; cas
la misma proporcion, tiene 'y no tiene hijosy, los que si, tienen entre 1 a 3 hijos.

Con respecto a nivel de instruccion de este grupo, la mayoria son bachilleres o
tienen la Primaria Completa. Asi mismo, son empleados y, en menor porcentgje,
estudiantes. Y, su ingreso mensual va de 321.000 a 730.000 bolivares.

Los consumidores de 40 a 59 afios, se caracterizan por ser casados, Vvivir en
familias de cuatro personas y tienen de tres a cuatro hijos. Su nivel deinstruccion es, en
mas de la mitad, Primaria Completa, se dedican a oficios del hogar o son empleados vy,
ganan de 321.000 a 730.000 bolivares.

Con respecto a las personas gque pertenecen a grupo de edad de mayores de 60

anos, sus caracteristicas no difieren mucho del grupo gque lo antecede, excepto por vivir
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en hogares de seis personas. Pero, de resto, y con porcentajes similares , son casados y
tienen de tres a cuatro hijos. Asi mismo, su nivel de instruccién es de Primaria
Completa, se dedican alos oficios del hogar o0 a otras profesiones y tienen un ingreso de
321.000 a 730.000 bolivares mensuales.

Perfiles por género

Los individuos de sexo femenino, segun € estado civil, son solteros vy, en una
segunda proporcion, casados. Viven en hogares conformados por un nimero de cuatro

personas o tres personas. La mayoriatienen hijos, en una cantidad de dos hijos.

Igualmente, en este grupo, la mayoria son bachilleres y con un porcentae
cercano, tienen nivel de estudio de Primaria completa. La mayoria se dedica a oficios del
hogar. Y, segln € ingreso que tienen, ganan de 321.000 a 730.000 bolivares pero, un

alto porcentgje de este sexo, tiene un ingreso menor alos 320.000 bolivares.

Con relacién a estos indicadores sociodemogréficos, 1os hombres no presentan
mucha diferencia en comparacién con las mujeres. En elos, e estado civil principal es
soltero, seguido por e de casado. Sus hogares se componen, generalmente, por cuatro

personas. La mayoriatienen hijosy, estos tienen un nimero de tres a cuatro hijos.

El nivel de estudio de los hombres es, con un porcentaje mayor, € de Primaria
completa. Su ocupacion se representa en aquellos que son empleados, seguidos por |o
gue son comerciantes. Finalmente, la mayoria de los individuos de género masculinos,

tienen ingresos mensuales de 321.000 a 730.000 bolivares.
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2.6. Segmentacion Psicogréfica
Los estilos de vida generales a crear, provienen de nlcleos de respuesta a ser
interpretadas para definir los estereotipos 0 socio-estilos que caracterizan el grupo de
individuos estudiados. En este caso, esas macrocaracteristicas nacen de las actividades,

intereses y opiniones de |os encuestados.

Tomando en cuenta éstos y los datos obtenidos, en los cuaes se reflga la
tendencia hacia las afirmaciones dentro de cada indicador, se pueden agrupar a los

consumidores de la siguiente manera:

e Actividades:

o  Trabgo: Técnico. Tiende a estar vinculado con la computacion, la
electronicay otras actividades similares.

o Hobbies. Entretenimiento. El tiempo libre se suele utilizar para
escuchar musica, ir a cine o ver peliculas alquiladas.

o Vida Socia: Con pocos amigos. Aqui los encuestados expresan
relacionarse con pocas personas, pero éstas son sus amigos
incondicionales y, con éstos, redizan las cosas que prefieren

realizar en grupo.

® [ntereses
o Familia: Dedicacion absoluta alafamilia. La mayoria de las personas
encuestadas, tendi6 a afirmar que la familia es lo méas importante,
dedicandole todo a ésta.
o  Trabgo: Sacrificio moderado por el trabajo. Segun los intereses hacia
el trabgjo, los encuestados tienden a sacrificarse por su trabgo,
puesto que o consideran necesario.
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o Hogar: Intento de dedicacién a hogar. Se suele dedicar tiempo a
hogar por |o menos los dias libres.

o Diversion: Diversion con responsabilidad. La diversion es
considerada como importante pero después de las cosas
importantes.

o Alimentacion: Interés hacia la buena aimentacion. Segun las
afirmaciones de la muestra, alimentarse bien es primordia para
ésta.

o Salud: Interés en llevar una vida sana. Intento por mantenerse sano,
comiendo siempre bien y llevando una vida activa.

Opiniones

o  Sobre s mismo: Intelectual que solo le importa @ mismo. Los
encuestados afirman ser una persona pensativa e intelectual que
no le importalo que haga la gente

o Asuntos sociaes. Preocupacion por la pobreza. Se presentd una
tendencia de demasiada preocupacion hacia la pobrezay 10s nifios
abandonados.

o Politicaa La politica como consecuencia del desempefio de los
politicos. En esta categoria los encuestados expresan que la
politica es buena Unicamente cuando los politicos [o son.

o Economia: Importancia de la economia mundia. Se tiende a una
preocupaci on en extremo hacia la economia mundial.

o Futuro: Ver generaciones crecer. El futuro es sinénimo de ver a sus

hijosy nietos crecer.



LIMITACIONES

Limitaciones teoricas:

La falta de investigaciones tedricas publicadas que se relacionaran
con el tema de estudio, especialmente, en Venezuela, impidio, en cierto
modo, una base informativa completa, bajo la cual se guiara la

investigacion y se lograra el contraste con los datos obtenidos.

Las barreras para la obtencion de informaciones con respecto a
los laboratorios y casas de medicinas naturales, por un lado por el
acceso restringido y, por otro lado, porque algunas de éstas no se hayan
registradas en el MSDS. Esto dificulto, el conocimiento de las marcas

existentes en el mercado venezolano.

Limitaciones de tiempo:

Estas limitaciones van de la mano con la extension de la tesis; los

procedimientos realizados llevaron mayor trabajo y tiempo de lo

esperado, lo cual complico el desarrollo armoénico de la investigacion.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El comportamiento de compra de los consumidores se ve
precedido por el proceso de toma de decisiones. En el caso de los
consumidores de medicinas naturales, el proceso comienza con el
reconocimiento de la necesidad de contrarrestar alguna dolencia,
enfermedad o padecimiento, buscando solventar este problema para
lograr el estado ideal. Los individuos, en su mayoria, buscan
contrarrestar: gordura, problemas de osteoporosis, reumas o dolores en
las articulaciones, stress o cansancio, caida del cabello, debilidad en las

unas o problemas de acné.

Luego de que la necesidad es reconocida, se presenta la busqueda
de informacion, ésta se realiza, principalmente, basandose en sondeos
realizados en el lugar de la compra, es decir, se pregunta al encargado o
al farmaceuta. Adicionalmente las personas conocidas, que hayan
utilizado este tipo de productos o que sufran de la misma enfermedad y,
catalogos de las companias de medicinas naturales, influyen también en

esta etapa del proceso.

Se busca informacién para conocer, mas acerca de las marcas,
acerca de los productos y sus caracteristicas, averiguando cuales
producen efectos secundarios y si caen bien. Igualmente, los
consumidores se averiguan sobre cuales marcas son buenas, cuales
productos toman los conocidos y como les funcionan, asi como, para
qué sirven. Los tipos de informacion, mencionados anteriormente,
representan evaluaciones de importancia elevada por parte de la

mayoria de la muestra.



La evaluacion de las alternativas y la seleccion del producto, en la
mayoria de las situaciones, no es del todo profunda, ya que buscan que
el producto satisfaga la necesidad principal sin realizar mas
indagaciones en las caracteristicas del mismo. Pero es importante
resaltar que, otro porcentaje importante se dedica a evaluar la cantidad

de pastillas, las promociones, ofertas y el precio.

Las marcas mas conocidas, por parte de estos consumidores, son
Calcibon, Adaptogenos, Natural Systems, Naturissima y Vitaemar. Y las
que se suelen comprar, en mayor porcentaje, son: Natural Systems,
Calcibon, Naturissima, Vitaemar, FDC y General Nutrition Center
(GNC). Estas, a su vez, representan las marcas compradas en los
ultimos tres meses, lo cual evidencia un comportamiento de compra

repetitiva.

Natural Systems, Calcibon , Vitaemar, GNC, Naturissima, FDC y
Arcoiris, se ubican en el consumidor como la primera opciéon de compra.
En caso de que no se consiga la marca de preferencia, Natural Systems,
Adaptogenos, Naturissima y Vitaemar son las elegidas como segunda

opcion.

Los productos adquiridos habitualmente son, en su mayoria,
aquellos que estan compuestos por vitaminas, como la Vitamina E, la
Vitamina D y los complejos vitaminicos, asi mismo, los adelgazantes
también forman parte de los mas comprados. La compra se suele
realizar mensualmente, adquiriendo una unidad del producto y pagando
entre 11.000 a 30.000 mil Bolivares. Y la persona que usualmente la

realiza en el hogar es el mismo consumidor.



El lugar de compra preferido son las tiendas naturistas, seguido de
las cadenas de farmacias. En estos establecimientos el consumidor de
medicinas naturales dice (como factores influyentes en su escogencia)
conseguir personas que le dan informacion, variedad en los productos,
como también es donde encuentran lo que estan buscando y se le

presentan ofertas de compra.

Las medicinas naturales tienden no ser preferidas para utilizarse en
casos de enfermedades graves o terminales, dolores de cabeza,
malestares estomacales o fiebre. En estas situaciones el consumidor
decide recurrir a las medicinas alopaticas o preparadas en casa. Y, al
momento de buscar productos sustitutos, generalmente, optan por

consumir alimentos.

Para los consumidores es indispensable que esta categoria presente
efectividad y rapidez en la misma. Esta caracteristica, junto con la

catalogacion de preventiva, es atribuida también a las marcas.

Generalmente, el consumidor tiene preconcepciones positivas con
respecto a la mayoria de las marcas que conoce y les atribuye
caracteristicas que surgen de un conocimiento de éstas con respecto a
sus funciones, como es el caso de que sean efectivas, preventivas y

ausentes de quimicos.

Por otro lado, también contemplan la variedad, la calidad, la
confiabilidad y el reconocimiento de la marca. Resulta importante acotar
que, aunque no fueron atributos otorgados a la mayoria, caracteristicas
como que la marca sea importada o costosa, son evaluadas con

apreciaciones agradables.



Con respecto a las marcas mas conocidas, se observa que a
Calcibon se le otorgan caracteristicas de efectiva y preventiva; a
Adaptogenos, de efectiva y variada y, a Natural Systems y Naturissima

se les catalogan como “efectivas”.

Es necesario tomar en cuenta que la ausencia de una evaluacion
profunda de las marcas y la falta de busqueda de informacion acerca de
éstas, representa que los atributos que se otorgan se vinculen mas con
las caracteristicas del producto y sus efectos. Esto trae como
consecuencia que, principalmente, se tomen en cuenta los elementos
positivos o negativos de la categoria y de los efectos del producto en siy,

que de alli se parta para establecer la concepcion de la marca.

Los perfiles sociodemograficos de los consumidores de medicinas
naturales resultan de las interacciones entre los indicadores de clases
sociales, edades y género, con la familia, el estado civil, la ocupacion, el

nivel de estudio y los ingresos.

Los consumidores de clase social BC son, generalmente, solteros o
casados, viven en hogares de tres a cuatro personas, tienen de dos a
tres hijos, son profesionales, su nivel de estudio es universitario y ganan

de 2.39.000 a 10.4000.000 Bolivares mensuales.

Los de clase DE se caracterizan por ser casados o concubinos, con
familias de cuatro a seis personas y tienen de dos o tres hijos. Asi
mismo, tienen un nivel de instruccion de Primaria Completa o
Bachillerato, son empleados o se dedican a los oficios del hogar y sus

ingresos mensuales van de 321.000 a 730.000 Bolivares.



Se evidencia que cada clase social se comporta de manera
distinta. Con respecto a sus necesidades, mientras la clase social es
mas baja, se tiende, en mayor proporcion, a querer contrarrestar algun

problema, dolencia o enfermedad.

La busqueda de informacion y la evaluacion de las alternativas es
efectuada en menor frecuencia en la clase DE, en comparacion con las
personas de la clase social BC que realizan estas etapas de la toma de

decisiones.

En relacion a las marcas, la clase social BC conoce, en mayor
porcentaje, Adaptogenos y Natural Systems, mientras que, la clase DE

conoce, mayormente, a las marcas Calcibon, Naturissima y Vitaemar

Las caracteristicas principales de los consumidores de 20 a 39
anos son que su estado civil es soltero, viven en hogares de cuatro
personas, un poco mas de la mitad tiene hijos y, tienen entre uno a tres
hijos. La mayoria son bachilleres o tienen la Primaria Completa, son
empleados o estudiantes y su ingreso mensual va de 321.000 a 730.000

Bolivares.

Los consumidores de 40 a 59 anos viven en familias de cuatro
personas, tienen de tres a cuatro hijos. Su nivel de instruccion es
Primaria Completa, se dedican a oficios del hogar o son empleados y sus

ingresos son de 321.000 a 730.000 Bolivares mensuales.



Los consumidores mayores de 60 anos se caracterizan por ser
casados, vivir en hogares de seis personas, tienen de tres a cuatro hijos,
su nivel de instruccion es de Primaria Completa, se dedican a los oficios
del hogar o a otras profesiones y tienen un ingreso mensual que va de

321.000 a 730.000 Bolivares.

En los consumidores de mayor edad (mayores de 60 anos) la
necesidad de contrarrestar algan problema o enfermedad se acentua.
Con respecto a los individuos de los demas grupos, se puede observar
que los que tienen de 20 a 39 anos persiguen, en mayor proporcion,

contrarrestar, que aquellos que van de 40 a 59 anos de edad.

La busqueda de informacion se realiza, en porcentajes similares,
tanto en los consumidores de 20 a 39 anos, como en los de 40 a 59
anos. En individuos mayores de 60 anos, la busqueda no es realizada en

mas de la mitad de este grupo.

Los individuos de sexo femenino son solteros o casados, viven en
hogares conformados por un numero de cuatro a tres personas y tienen
dos hijos. Se caracterizan por ser bachilleres y, con un porcentaje
cercano, tienen nivel de estudio de Primaria completa. Se dedican a

oficios del hogar y ganan hasta 730.000 Bolivares mensuales.

Los individuos de sexo masculino son solteros o casados, sus
hogares se componen por cuatro personas, tienen de tres a cuatro hijos,
el nivel de estudio es de Primaria completa, son empleados o

comerciantes y sus ingresos van de 321.000 a 730.000 Bolivares.



Las necesidades que impulsan al consumo de medicinas naturales,
se reflejan de manera diferente dependiendo del género. En las mujeres,
contrarrestar alguna afeccion o enfermedad representa la necesidad
principal, mientras que en los hombres, es la de prevenir algun

problema.

Por otra lado, la busqueda de informacion es realizada, mas por los
consumidores de sexo femenino que por los de sexo masculino, aunque
la diferencia no es muy elevada. Asi mismo, los mujeres afirman evaluar
distintas alternativas, considerando mas de una opciéon al momento de

la compra, en mayor proporcion que los hombres.

Los perfiles psicograficos se establecen a partir de las actividades,
intereses y opiniones que engloban a los consumidores de medicinas

naturales encuestados.

Segun las actividades que realizan, el trabajo de los consumidores
tiende a ir hacia lo técnico, sus hobbies se vinculan con el

entretenimiento y llevan una vida social con pocos amigos.

Dentro de sus intereses, tienen dedicacion absoluta a la familia,
sacrificio moderado por el trabajo, intentan dedicarse a su hogar por lo
menos en los dias libres y tienen conciencia de las actividades a realizar
para alcanzar las metas que les faltan lograr. Igualmente, se divierten
con responsabilidad, se interesan en llevar una buena alimentacion y

una vida sana.

Sus opiniones se basan, sobre ellos mismos, en que son individuos

intelectuales y con poco interés en lo que hace el resto de las personas;



sobre los asuntos sociales, guardan elevada preocupacion por la pobreza
y los ninos abandonados, asi como por la economia nacional. Para ellos
la politica es consecuencia del desempeno por parte de los politicos y su

vision de futuro es ver generaciones crecer.

Recomendaciones (por terminar)

Las recomendaciones se basan, principalmente en cruces de ciertos
indicadores.

-Nivel de instruccion con busqueda de info. Y evaluacion de las
alternativas

-Sexo, edad y clase social con marcas y productos comprados

-Clase social con precio

-Sexo, edad y clase social con actividades, intereses y opiniones, asi

mismo con el resto de los indicadores socioeconoémicos

Se recomienda realizar trabajos enfocados en una sola clase de

productos, ejemplo adelgazantes.

Se recomienda el perfeccionamiento de la investigacion de los perfiles

picograficos y la profundizacion en los perfiles sociodemograficos.



SUPRACONCLUSIONES

Los consumidores no se llevan por marcas y no distinguen entre
los nombres de los productos y las casas que los producen. Asi mismo,
la evaluacion y la busqueda de informacion se basa mas que en las

marcas, en el producto en si.



ENTREVISTADO #1

-¢,Cudles fueron las razones que la impulsaron a tomar medicinas naturales?

-Me mandaron a tomar medicinas, 0 sea, me mandaron a tomar medicinas naturales
pues, 0 sea, minerales cosas asi, y cuando tomaba adelgazantes fue porque queria
acelerar mi metabolismo y, en vez de hacerlo con algo farmacéutico, prefiero hacerlo
con algo natural que sé que, por |o menos, dafio no me va a hacer.

-Antes de tomar una decisién de compra de medicinas naturales, ¢Realiza algin
tipo de busqueda de informacion?

-Si, por lo genera pregunto si alguien, por gemplo, cuando tomé adelgazantes, los
habia utilizado y qué marcas eran buenas, € resto de la informacion que necesito la
encuentro en € lugar donde vaya a comprar, veo las marcas, los precios, los
componentes.

-Explique, ¢ Como fue el proceso de la busqueda de informacién?

-Por lo menos, este, muchas veces que he comprado que si Vitaminas E 0 cosas asi,
simplemente voy y €ijo lo que quiero comparando precios, por marca 0 empague,
conociday ya. Lavez que tomé adel gazantes, |lamé a mi cuiiado porque € utiliza full
esos productos y sabe de eso, entonces lo llamé a preguntarle cuales conocia,
obviamente, para también decirle que era lo que yo queria para que me recomendara,
porque € me habia dicho de uno, pero no lo consegui, entonces bueno; y la otra
medicina que tomé ya el doctor me la recetdé con marca y todo, asi que no tuve que
indagar por ahi.

-¢,Queé tipo de informacion buscé?

-Més ninguna.

-¢,En donde y en qué momento lo obtuvo?

-Siempre las he comprado en farmacias.

-¢En qué momento obtuviste la informacion?

-Cuando estoy en frente del anaquel; por lo genera se reconoce en e momento que voy
acomprar y simplemente parada frente del anaquel es que tomo la decisién y en verdad
Ilamo aalguien y pregunto mira conocestal y tal producto, cudl me recomiendas.

-¢Esa informacion tuvo alguna influencia sobre su decision de compra? ¢De qué
manera?

-Si tuvo, por o menos cuando es precio, obviamente si yo sé que mas o menos todas las
Vitaminas E son iguales, para mi influye en e momento €l precio, o0 sea, compro laméas
barata 0 la mas 0 menos, que tu sabes, no me parezca un robo ni demasiado baratay en
el caso del adelgazante, claro que lainformacién que busqué influyd porque mi compra,
se baso en lo que mi cufiado me hubiese dicho, mira ésta es mala 0 no es mala, definié
obviamente cudl compréy me dijeron ésta es més fuerte, ésta es menos fuerte.

-Una vez que tomd la decision de comprar medicinas naturales, ¢Busco
informacidn adicional? ¢ Cual fue el motivo esta busqueda?

- No, no busqué ningunainformacién adicional.

-Cuénteme, ¢Como fue la evaluacion de las alternativas para determinar queé
marcay qué producto comprar?

-Uno, por presentacion, que la presentacion me diera confiabilidad. Luego, que la
marca me sonara conocida, porque mas 0 menos tu siempre tienes alguna marca



conocida, que te han dicho o que has visto en casa de aguien o que la has tomado tu
antes, pues y, después €l precio.

-¢,Coémo determind qué producto consumir?

-Dependié de la necesidad que tenia a satisfacer pues, o0 sea, s voy a buscar Vitamina C
es porgue, me la mandaron a tomar. Cuando es adelgazantes, los busqué para que me
ayudaran a perder peso y simplemente tomé la decision. Las tomo dependiendo de lo
que vaya a hacer.

-¢,Cémo determind qué producto debia consumir?

-Por lo que te dije antes.

-¢,Cémo determind que marca comprar?

-En verdad, por s la conocia 0 no y por la presentacion o capaz ya me la habian
recomendado y simplemente fui directamente y compreé esa.

-¢,Cudles marcas de medicinas naturales conoce? ;Cuales marcas de medicinas
naturales ha visto u oido hablar?

-Nature Made, FDC, Natural Systems, GNC, Naturissima la he visto, Universa
Naturals, Adaptégenos, HealthMax y Now.

-Hablame de las marcas de medicinas naturales que compras.

-He comprado Nature Made, FDC y Universal Naturalsy creo que he comprado Now.
-Hablame de esas marcas, ¢Qué significan para ti?

-Universal Naturals siempre la he asociado con gercicio, de hecho cuando me la
compré, compré fue un quemador de grasa que me mandaron. Nature Made
simplemente lo asocio con minerales y cosas de esas, Now lo uso como
multivitaminico, mineralesy ya.

-¢Cual es la marca que compra habitualmente?

-Todos los compro por momentos, no hay una que compre con una frecuencia
especifica.

-¢,Cuédles productos compra habitualmente?

-Vitamina C, E, Potasio, Adelgazantes y quemadores de grasa.

-¢,Qué cantidad de producto compra?

-Siempre compro un pote nada més.

-¢,Cuanto paga por el producto?

-Uno de vitaminas son como cuatro mil o cinco mil bolos, una cosa asi. Los
adel gazantes si son como treinta, cuarenta mil bolos.

-¢,Cuanto esta dispuesta a pagar por estos productos?

-Los dos me parecen que estan bien, obviamente también depende de todo en relacion a
cuanto trae el pote, si trae mas 0 menos y esa relacion también es importante cuando tu
decides comprar, pero me parece que los dos precios estén bien. Si por una vitamina
que me va a durar un mes pago cinco mil bolos, me parece que esta stper bien y por un
guemador de grasa por |0 menos son como noventa o cien capsulas y ademas de un
producto, es un cumulo de componentes que te estéan ayudando pues.

-¢,Quién compra habitualmente el producto en su hogar?

-Yo.

-¢,Suele comprar estos productos para alguien mas que usted?

-A mi papay ami mama.

-¢,Qué tipo de producto?

-Vitaminay Oxigenante, pero no recuerdo e nombre ahorita.



-¢Porqué razén compra esos a estas personas?

-Porque me los han pedido.

-¢En qué tipo de lugares realiza la compra?

-Siempre ha sido en localestipo Locatel, Farmatodo, cadenas de farmacias en general.
-¢ Existe alguan factor que influya en la decision del lugar de compra? ¢Cudles son
esos factores?

-Mas gue todo, conveniencia, 0 sea, porque voy para ala y aparte de comprar eso
compro otras cosas que necesito. Aparte que son comodos, me puedo... tiene dénde
pararse, estan abiertos hasta tarde y tienen una gran cantidad de marcas, no tienen una
solamarca, sino que tienen ahi siete marcas.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para vuelva a adquirir el producto?

-En verdad, lo que me dure € pote, en genera los adelgazantes los he comprado una
sola vez y no los he vuelto a comprar y las vitaminas si, depende de la cantidad que
compre, S compro tres, obviamente alos tres, cuatro meses, compro otra vez.

-¢Por qué no ha vuelto a comprar los adelgazantes?

-Porque para tomarlos tienes que estar haciendo alguna actividad fisica, entonces por |o
general no he seguido con la actividad fisica'y descontinué los quemadores de grasa.
-¢Cual es la utilizacion que le da al producto?

-A nivel de vitaminas y mineraes, este, obviamente, por si acaso uno tiene alguna
carencia de los mismos, por gemplo, si estas a dieta necesitas potasio porgue dejas de
consumir alimentos que tienen esas cosas y entonces es como una ayuda para ti. Igual
la Vitamina C, que si no todos los dias tomas jugo de naranja, entonces simplemente
tomas la Vitamina C para tenerla. Igual la Vitamina E y todo eso y, los adelgazantes,
bueno, puntual, porque cuando quiero adelgazar los tomo simplemente para lograr ese
fin.

-¢ Existe algun producto sustituto?

-Para las vitaminas separadas, os multivitaminicos y los adel gazantes tienen productos
sustitutos, pero que si Xenical 0 una cosa asi, que es mas fuerte y por eso no los he
tomado.

-¢En qué situaciones decides no tomar medicinas naturales y por cuales productos
las sustituye?

-Cuando no he usado medicinas naturales es porque compro medicinas farmacéuticas y
lo hago porque creo que las otras van a tener mayor efectividad que las naturales.
-Digame, ¢ Cuales caracteristicas poseen los medicamentos naturales?

-Son naturales, no son dafiinos, suelen ser més baratos que |os farmacéuticos.

-¢,Qué importancia le da a estas caracteristicas?

-Es importante porque, por lo general, cuando tomas medicinas naturales te estés
automedicando, digo yo que me hacen falta Vitamina C y si e médico me dice que la
tome y antes de comprarme una de |laboratorio prefiero que sea natural y son cosas que
como,por o general, te estas automedicando, prefiero hacerlo con una que sea natural,
gue sabes gue, por mas que sea, ho te va a hacer dafio, no vas a reaccionar a ningun
quimico o a alguna cosa, porgue no tienen, porque son productos justamente naturales,
son puras plantas, hierbas, minerales, que si lo tomaste puedes botarlo, que no los
utilizatu cuerpo, no va a pasar de ahi.

- De las marcas de medicinas naturales que conoce, ¢Qué atributos le otorga a
cada marca?



-De las que conozco, GNC, me parece confiable, porque a parte que es una marca que
es de ella pues, que tiene sus tiendas ella 'y todo €ella, y te asesoran en e momento, me
parece una marca confiable, bueno, es costosa. La Now, la FDC son marcas
americanas, que las conozco de toda la vida, que las ha tomado mi mama, que
esencialmente, eso, la conozco de toda la vida, ya. Nature Made, la estoy probando
ahorita por primera vez, y hasta ahora me ha parecido muy buena. Adaptégenos y
Natural Systems, me parecen marcas baratas, es €l Unico atributo que te puedo decir, y
la imagen no me gusta para nada. Naturissima, la he escuchado nombrar nada mas, la
he escuchado nombrar y la he visto pues, pero que de verdad la haya probado, ni idea,
ni me acuerdo de nadie que la haya probado. Y Universal y Healthmax, son marcas
para hacer gercicio, para cuando te quieras acelerar, o te hace fata, o sea, yo las
relaciono autométi camente con gjercicio, con gente deportista, eso.

ENTREVISTADO # 2

-¢,Cudles son las razones que te impulsaron a tomar medicinas naturales? ¢Por
gué sentiste la necesidad de comprar medicinas naturales?

- Bueno, porque dicen que ya a la edad de treinta afios uno tiene que tomar
principamente Vitamina E para conservarse.

-Antes de tomar la decision de tomar medicinas naturales, ¢Buscaste algun tipo de
informacién? ¢ Cémo te enteraste de que necesitabas Vitamina E?

-La compreé porque lavi en television que las mujeres necesitaban VitaminaE y fui ala
farmaciay lacompré, la primera que vi. No busgué més informacion, eso fue todo.

-En el momento en que tu estabas comprando esa medicina, ¢Alguien en la
farmacia te informoé qué marca comprar o tu compraste la que mejor te pareci¢?
-No, yo compré la que estaban promocionando en latelevision.

-¢,Dbénde compraste esa medicina?

-En una farmacia.

-¢En qué momento la obtuviste?

-Cuando tuve e tiempo libre, fui a comprarla.

-¢La informacion que viste en la television tuvo alguna influencia en tu decision de
compra?

-Lainformacion gque vi en la television me convencio porgue la vi buena. Nadie me la
recomendo.

-Cuando tomaste la decisién de tomar medicinas naturales, ¢Buscaste informacion
adicional a la que viste en la television?

-No busgué més informacion, ademas sdlo me interesaba este tipo de vitaminas y la
propaganda de lamarca que vi me gusto, no tuve gue buscar mas.

-¢Como evaluaste las alternativas de productos y marcas ha comprar al llegar de
la farmacia, ademas de la marca que viste en television?

-Llegué directo y compré la que vi en latelevision, yo sabia lo que queriay ya estaba
en mi mente lo que queria comprar.

-En el anuncio que viste en la television, ¢Qué te llamé la atencion de esa Vitamina
E?



-Por la explicacion que dieron y mostraban |os resultados que se obtienen al tomar este
tipo de productos.

-Antes de verlo en la television, ;Lo habias escuchado?

-No, primeravez que lavi fue en esa propaganda y me interesd |o que escuché.

-¢,Qué marcas de medicinas naturales conoces?

-Laque he tomado, Naturissima.

-¢,Has visto u oido hablar de otra marca?

-Adaptogenos, Naturavit y Now que esta saliendo ahorita.

-¢,Hay algun producto en especifico que conozcas de Adaptdgenos o solo la marca
en general?

-Solamente la marca en general y otra que una vez yo compre, un producto para una
persona que me encargd que le comprara paralacirculacion en las piernas.

-¢,Qué persona?

-Mi suegrame lo encargd y me recomendaron ese producto paraella

-¢, Te comprarias Adaptogenos?

-Tendria gue alguien me explicara un poco mas acerca de la marca.

-Hablame un poquito de la marca que tu compras.

-Es buenisima, me ha funcionado muy bien, hasta aqui no he sentido problema alguno
con esa, hastami esposo también la compra.

-Y, ¢La compras habitualmente? ; Antes que se te acabe el pote?

-Si, lacompro habitualmente y no espero a que e pote se me acabe.

-¢,Cada cuanto tiempo mas o0 menos?

-Bueno, cadatreinta dias porque el pote dura un mes.

-¢QUé representa esta marca para ti? ;Qué representa para ti esta marca,
Naturissima?

-Lapalabralo dice, Naturissima, pienso que es algo natural que uno esta tomando ¢no?,
que no tiene quimicos.

-¢,Qué piensas de la marca?

-Es buenisima, estoy tomando algo bueno y mi organismo no va a tener nada de
quimicos, siento que me va afortalecer.

-Si vas a la farmacia donde compras habitualmente esta vitamina y no hay,
¢Comprarias otra marca que no sea Naturissima?

-No, porque tendria que alguien decirme si es buena, porgue €s la primera vez que me
latomariay no voy atomar el riesgo.

-Pero, ¢No compras esta otra marca por falta de conocimiento o por que eres muy
fiel a Naturissima y no tomas mas nada que no sea Naturissima?

-Por falta de conocimiento.

-¢,Qué productos de Naturissima compras habitualmente?

-Sdlo VitaminaE.

-Y, ¢compras Vitamina E sélo para ti?

-No, parami y parami esposo.

-¢, Tu esposo iria a comprarse vitaminas naturales si tu no se las compras?

-No, aé no le gusta eso.

-¢,Qué cantidad compras?

-Un potecito.

-¢,Cuénto pagas por el producto?



-No recuerdo.

-¢,Cuanto estas dispuesta a pagar por este tipo de productos?

-Bueno veinte mil bolivares.

-¢Compras medicinas naturales por que te parecen mas econ6micas que las
normales o por que son naturales y sientes que tienen menos quimicos y son mas
sanas para tu cuerpo?

-Porque son mas sanas.

-En tu casa, ¢ Quién los compra habitualmente?

-Y 0 lo compro, parami y parami esposo y unavez |o compré para mi suegra.

-¢,Qué utilizacion le das a este producto?

-Para que la piel se me mantenga sana y oxigenar la sangre, latomo en capsulas blandas
y la utilizo en la cara para quitar manchas. La tomo igual como me la pongo en la piel
directamente.

-¢ Todos los dias?

-Latomo todos los diasy en la piel cada dos meses.

-¢ Existe algun producto sustituto para la Vitamina E que tu compras?

-No, solamente uso eso porque me da miedo que haya un problema con otra medicina
gue me vaya a hacer algo, ni paralapiel ni paralacirculacion.

-¢ En qué situaciones decides no comprar medicinas naturales?

-Casi no tomo medicinas en general, sélo tomo medicinas puntual es. Dependiendo de la
informacion que tenga.

-¢,Qué caracteristicas le otorgas a las medicinas naturales?

-Bueno, a Naturissma le doy una caracteristica de excelencia, son naturales y
economicas.

-¢Qué importancia le das a las caracteristicas que me dijiste?

-El hecho de ser natural es muy importante, porque no me va hacer dafio a mi
organismo.

-¢,Qué atributos le otorgas tu a las medicinas naturales?

-Son buenas, efectivas, buena presentacion y econdémicas. Naturissima me inspira
confianza por su precio y su presentacion que se identifica del resto, resalta. Naturavit
la vi en folletos de farmacias, pero no s& mucho de ella 'y Now la he visto en las
farmacias pero ya.

-¢ Tienes algun tipo de farmacias en especifico donde compras este tipo de
medicinas?

-No, la compro donde esté, ni importa si es un supermercado o una farmacia, pero voy
especificamente a comprar mis vitaminas cuando salgo de mi trabajo voy directamente
paraalla

ENTREVISTADO # 3

-¢,Cudl fue la razdn que la impulsé a tomar medicinas naturales?

-Enrealidad la marca que tomo es una pastilla para | os problemas de la menopausia que
se Illama Menofem, gque la estoy tomando porque es natural, porque los estrégenos se ha
descubierto que hacen dafio a las mujeres que tenemos los senos fibroquisticos y por
eso me decidi a tomar este medicamento que es totalmente natural. Ademas, tomo un



multivitaminico de Kirkland que es natural y lo tomo por prevencion y para suplir
cualquier desbalance vitaminico que tenga por mi edad.

-Antes de tomar una decision de compra de medicinas naturales, ¢Realizo algun
tipo de busqueda de informacion?

-Si, como no. Por intermedio de mi médico obstetra ginecdlogo y de amigas que uno
siempre habla qué tomas ti, cdémo te hacaido, que tomalaotra.

-¢,Qué informacion busco?

-Le preguntaba a mis amigas que qué tomaban €ellas, efectos secundarios, como lesiba,
que si de verdad le caian bien, pero de resto no indagué mucho.

-¢Més le importaba la del médico?

-Si, larecomendacion del médico.

-Entonces, ¢Esa informacion tuvo alguna influencia sobre su decision de compra?
-Si, claro.

-Una vez que tom¢ la decision de tomar medicinas naturales, ¢Buscd Informacion
adicional?

-No.

-Cuéntame, ¢ Como fue la evaluacion de alternativas para determinar queé marcay
gué producto comprar?

-Bueno cuando mi hermana, que es mi doctora, me dijo que existia este medicamento
fui donde lo vendian y lei |a prescripcién de los componentes de la medicina y todo eso
y, decidi tomérmela, porque creo que para este caso no hay muchos medicamentos
natural es, todos son de estrégenos y artificiales y cosas asi.

-¢ Fuiste al local ya con la marca en mente?

-Si, no evalué otras marcas ni otros precios porque como la obstetra me dijo de este
medicamento, me fui directamente a éste.

-¢ Y con respecto a el multivitaminico?

-Para éste no busco ningun tipo de informacién, lo compro en Estados Unidos, voy y
veo € pote que traiga méas y gque esté al mejor precio, porque ala todos son buenos,
pero yatengo tiempo tomando esta marca porque me haido chévere. Lo compro porque
tomo Vitamina E para la piel porque dicen y aprovecho y lo tomo en multivitaminico
gue, por si acaso, tiene de todo.

-¢,Como determinaste qué producto tomar de esta marca?

-En realidad, vi todas las marcas, comparé los tamafios, porque hay algunas capsulas
que son muy grandes, otras duras, otras blandas y me decidi por éstas.

-¢,Cuales marcas de medicinas naturales conoce o ha visto?

-Nature Made es muy buena, ésa la toma mi esposo, GNC he visto las tiendas,
Naturissima... Bueno, Equaliv que la compré para € suefio, vi en Farmatodo varias
marcas, |las analicé me decidi por ésa.

-¢Por qué por esa?

-Porque me parecio que eralamejor por |os componentes.

-De las marcas de medicinas naturales que compra, hableme de ellas, ¢Qué tal
son?

-Bueno, hasta e momento me han dado resultado, Menofem y e multivitaminico, pero
el multivitaminico Kirkland aqui es mucho més caro que en Estados Unidos, ésta la
tengo afios usandola (Kirkland) y lacompro es alla

-¢Qué representa para usted esa marca, Kirkland?



-Es de buena calidad, es econdémica.

-En caso de encontrar Kirkland, ; Compraria otra marca?

-En verdad que cualquiera natural que me sirva, que tengala misma finalidad.

-¢Los productos que compra son...?

-El multivitaminico, y Menofem.

-¢,Qué cantidad del producto compra?

-Bueno, como estoy afiliada al seguro de la universidad, llevo un informe médico que
dice que tengo que tomar Menofem por un tiempo indefinido y con ese informe voy a
la facultad de farmacia y esa pastilla, que en la calle me cuesta veintinueve mil
bolivares, al& te salen en seis mil porque tienen un respaldo del seguro de la
Universidad; ayer compré cuatro paguetes. EI multivitaminico, compro un pote que
tiene quinientas cdpsulas y me dura, imaginate td, un afio y, cuando veo que ya me
quedan pocas y mi esposo vigja le pido y, siempre tengo agui en la casa. Esta cuesta
diez dolares.

-Pero con el Menofem, ¢Esperas que se te acabe la caja para comprar otra o
siempre tienes tu repuesto?

-Siempre tengo e reemplazo porgue lo tengo que tomar todos los dias.

-¢,Cuanto es lo maximo que estas dispuesta a pagar por este tipo de productos?

-Lo que cueste, porgue es parami bienestar.

-¢,Quién compra habitualmente el producto en su hogar?

-El Menofem, yo, e multivitaminico depende, si ya me falta poco, € que esté vigjando
se laencargo, bien seami esposo, mis hijos, unaamiga o yo cuando voy.

-¢,Suele comprar el producto para alguien méas que usted?

-Cuando me encargan mis amigas, cuando voy de vigie. Mi esposo, cada vez que viga,
se comprael suyo, Nature Made.

-¢En qué tipo de lugares realiza la compra?

-En farmacias y & multivitaminico, tiendas por departamento en Estados Unidos. Aqui
voy a Locatel, Farmatodo o lafarmacia de la universidad que me da mejores precios.

-¢ Existe algun factor que influya en la decisién del lugar donde realiza la compra?
-Si, donde sea més econdmico o que haya diferencia de precios.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que vuelva a adquirir el producto?

-Cada dos meses compro Menofem y multivitaminico cada seis meses porque €l pote
trae bastante.

-¢,Cuédl es la utilizacion que le da al producto?

-La utilizo sdlo para tomarla, no le doy usos secundarios a ninguna. Las vitaminas las
uso por prevencion, tiene todos los componentes, Vitamina A, C y entonces en vez de
tomar varias pastillas de cada una, en una capsula ya tengo todo |o que necesito.

-¢ Existe un producto sustituto para los que consume habitualmente?

-La Menofem no tiene sustituto, no sé si habra otra de otro laboratorio que sea tan
natural como ésta porque hay muchisimos. De los multivitaminicos, si no hay Kirkland,
compro de otramarca.

-¢En qué situaciones decide no tomar medicinas naturales?

-No tengo ninguna situacion, es més, prefiero tomar 1o natural que lo farmacol 6gico.
-¢Por qué?

-Porque es méas sano, esos componentes de los farmacologicos a la larga te traen
problemas y efectos secundarios.



-¢,Cudles caracteristicas le otorga a las medicinas naturales?

-Sus componentes, son naturales, que son 0 Menos o no dafiinos para el organismo, son
mas econdmicos.

-¢,Qué importancia le da a esas caracteristicas?

-Yo creo que lo mas importante ahi es el bienestar que te va a proporcionar ese
medicamento paratu salud y paralo que quieres, su efectividad.

-De las marcas de medicinas naturales que me dijo conoce, ¢Qué atributos le
otorgaria a cada marca?

-Nature Made es buenisima y tiene mucha variedad de productos, GNC también es muy
variada.

ENTREVISTADO #4

-¢,Cudles fueron las razones que la impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Porgue uno oye gue las medicinas naturales son buenas y hay varias marcas que son
muy buenas... yo siempre he tomado Adaptégenos y fui alla, me hice mi consultay, de
acuerdo al dolor y lo que tu necesitas, te mandan la medicina, pero, asi que me acuerde
gué medicinas me mandaron, no me acuerdo mucho... para el colesterol y para el dolor
en las articulaciones me mandaban. Ah cartilago de tiburdn, ufia de gato...

-Antes de tomar esa decision de compra, ¢Usted busco algun tipo de informacion?
-No, nada més ahi en la clinica que tienen ellos en Adaptdgenos, solicité una consultay
te revisan, te hacen tus examenes como cualquier medico, entonces, de acuerdo a esos
resultados, te mandan |os tratamientos y son reconocidos esos Adaptdgenos.

-Y usted, ¢Cdomo se entero de los Adaptdgenos?

-En la televisién, habia muchos testimonios de gente que los tomaban y les habian
funcionado.

-¢Fue a la tienda Adaptdgenos porque los vio en la television?

-Claro y alli los doctores de la clinica de Adaptdgenos me recomendaron qué debia
tomar después que me hicieron los examenes, a mi mama también la llevé y a mi
hermana ahorita que tiene un problema en unarodillay la cadera, € médico que latratd
la mandd atomar uiia de gato.

-Hableme de la informacion que usted vio en la television.

-Bueno, me convencié porque la gente da sus testimonios y dicen que con estas
medicinas se han curado de cancer, de la prostata, de los dolores.

-¢Esta informacion que usted vio en la television influencié en la decision de su
compra?

-Si.

-Una vez que tomo la decisiéon de comprar esas medicinas naturales, ¢Realizd
algun tipo de busqueda de informacion adicional?

-No, yo las empecé a tomar y comencé a sentirme megor y mas bien yo se las
recomendé a la gente.

-¢,Usted evalu6 alternativas de marcas cuando decidié tomar medicinas naturales
0 despues de ver los testimonios de Adaptdgenos en la television fue directamente a
la tienda?



-Bueno, si, yo por las propagandas, |as revistas, en todas partes veia alas medicinas, ahi
sale promocionando todas esas medicinas y la que mas me gustd fue la de
Adaptogenos.

-¢ Pero evalud distintas marcas?

-Bueno, en realidad, en Adaptogenos yo me hice mi tratamiento y no evalué mas, pero
en las farmacias hay tanta variedad, cantidades de vitaminas.

-¢ Y compra algo?

-Si, ahorita compro la de FDC para € colesterol, Omega 3 y Naturavit tiene cualquier
cantidad de productos, compro una que es paralas articulaciones, es muy buena.
-¢Como se ha enterado de estas marcas, FDC y Naturavit?

-Porque en las farmacias las veo, en Locatel venden todas, cualquier cantidad, y bueno,
ahi las compro y veo todas las marcas. Ah lamarca Now |a he visto mucho, pero nunca
la he comprado, pero se ve buena.

-¢,Por qué decidié comprar FDC y Naturavit?

-FDC por € colesterol y Naturavit por dolores.

-¢,Se las recomendaron?

-No, las compré por mi cuenta.

-Entonces, ¢ Lo que determind que tomara Naturavit y FDC fue la comparacion de
marcas que realizo en el propio punto de venta?

-Si.

-Entonces, ¢Las marcas que consume de medicinas naturales son Adaptogenos,
Naturavity FDC?

-Si.

-¢, Cuales otras ha visto o conoce, o se las han recomendado?

-Now.

-Hableme de las marcas que consume.

-Bueno FDC, e Omega 3, es bastante buena, yo me hago mi examen de colesterol cada
tres meses y he salido muy bien... de Naturavit, también me haido muy bien, me cama
mucho € dolor en |as articul aciones porque tiene glucosamina y ami mamatambién le
doy para los dolores de espalda y le ha ido muy bien. Ahorita no estoy tomando
Adaptogenos, pero me fue muy bien con € tratamiento.

-¢,Qué mas me puede decir de las marcas?

-Son muy buenas... muy efectivas. Si funcionan.

-¢,Qué representan para usted estas marcas que consume, FDC y Naturavit?
-Bueno, en € precio no son tan econdmicos que se diga, no son nada baratos... ahora
hay hasta de cuarenta mil y son caros. Los que estan baratos son |os genéricos, que uno
lo compensa con otros remedios que le mandan a uno si no los consigue, porque son
mas econdémicos. Las medicinas estan muy caras hoy en dia, yo antes compraba
medicinas para todo, para cualquier dolor que yo tenia, ahora no, compro justo lo
necesario y me gustaria comprar tantos productos gue tienen estas marcas, pero no
puedo.

-Si usted va a comprar las medicinas que habitualmente compra de FDC y
Naturavit y no las encuentra, ¢ Compraria otra marca?

-Bueno yo creo que si.

-¢Cual?

-Cuaquiera.



-¢,Qué productos compra habitualmente?

-Omega 3 para € colesterol y el de Naturavit se llama Flexurat que es muy buena para
los dolores, tiene glucosamina, con no me acuerdo, paralas articulaciones.

-¢,Qué cantidad compra de cada producto?

-Dos potes, me duran dos meses.

-¢,Cuanto paga por el producto?

-Bueno, la ultima la compré en oferta, porque generalmente las compro en treinta y
pico. El Omega 3 la he comprado de varias marcas, pero, esta vez, la compré FDC
porgue estaba mas econdmica. Tenian muchachas en Locatel y me informaron con la
promocion de FDC y, bueno, habia de todas marcas y te asesoran, me recomiendan...
mira este producto tiene esto y esto y me dicen si estan en promaocion.

-¢En cudl Locatel ha visto a las muchachas?

-En el del Centro Médico La Trinidad.

-¢La informacion de las promotoras influencio6 su decision de compra?

-Bueno, lo ayudan a uno.

¢ Cuanto esta dispuesta a pagar por estos productos?

-Bueno depende, a veces gasto setenta, ochenta, depende de lo que uno compre.
-¢,Quién compra habitualmente en su casa este tipo de productos naturales?

-Yo.

-¢,Se los compra a alguien mas?

-A mi mama.

-¢En queé tipo de lugares realiza este tipo de compras?

-En Locatdl y Farmatodo y, los Adaptogenos, en la clinica de ellos o en estas tiendas
guetedije, Locatel los vende.

-¢,Compra en Locatel o en Farmatodo por alguna razén en especifico?

-Bueno por comodidad, depende donde esté. Yo trabajo en el Centro Médico y Locatel
me queda al lado.

-¢,Cuénto tiempo transcurre para que vuelva a adquirir estos productos?

-Dos meses.

-¢,Cuédl es la utilizacion que le da al producto?

-Colesteral, triglicéridos, para el dolor.

-¢ Tiene algun producto sustituto?

-Si, Atovarol y Lipitor.

-¢En qué situaciones decide no tomar medicinas naturales?

-Bueno yo las tomo por 10 menos unos dos meses y después compro otra, pero no lo
tengo que hacer siempre, es algo preventivo, no soy adicta.

-¢Qué caracteristica le otorga a los medicamentos naturales?

-Son muy buenos, econémicos no diria que son, pero tienen mucha variedad.

-¢,Qué importancia le da a esa caracteristica?

-Bueno, que a la hora de comprar, tiene bastante variedad para poder decidir qué
producto comprar.

-¢Qué atributos le otorga a las marcas que consume, Adaptogenos, FDC vy
Naturavit?

-Adaptogenos son excelentes porque hay cualquier cantidad paralo que tU necesites, yo
no sé si serdn malos, pero los testimonios son muy buenos y, de acuerdo a problema
gue tu tengas, te mandan un tratamiento especifico.



ENTREVISTADO #5

-¢,Cudles fueron las razonas que la impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Primero salud, porque hay muchas vitaminas, calcio y, bueno, la verdad es que para
adel gazar nunca he tomado medicinas naturales... por salud. Tomo por prevencion mas
gue todo, porque lo que tomo es calcio, complegos vitaminicos que debes tomar ya
después de cierta edad, entonces me cuido y me inclino hacialas medicinas naturales.
-Antes de tomar esta decision de compra de medicinas naturales, ¢Hizo algun tipo
de busqueda de informacion?

-No, realmente un dia me dieron un catdlogo de Natural Systems en una farmacia y
cada medicinatenialos ingredientes, para qué servian y ahi empecé a consumirlas.

-¢En doénde y en qué momento obtuvo esa informacion?

-Hace como cuatro afios, en El Paraiso, en una farmacia que abrieron alla, y tenian ese
catdlogo y te lo daban.

-La informacion que usted obtuvo, ¢Tuvo alguna influencia en su decision de
compra?

-Seguro, porque vi la informacion que daban alli, para qué servian y por eso me decidi
acomprar.

-Una vez que tuvo la decision de compra, ¢Buscd mas informacion o se quedo con
la que tenia en el volante?

-No.

-Cuénteme, ¢Cémo fue la evaluacion de alternativas para elegir la marca que
usted queria comprar?

-Realmente no hubo evaluacion, yo compré la marca que me estaban recomendado en
el volante, fui directamente a ésta.

-Entonces, (Lo que determiné qué marca iba a consumir fue el volante que le
proporciond la informacién?

-Si, porque tenia bastante informacion detallada de cada tipo de medicina y para qué
serviacadaunadeellas.

- Eso es en cuanto a la marca, en cuanto al producto, ¢ También fue por el folleto?
-Sabia que las debia tomar, sobretodo por las amigas, que uno escucha lo que estan
tomando y lo que & doctor les manda y siempre oyes decir que las naturales son las
mejores.

-¢,Qué producto compra?

-Yo compro, Calcio-Magnesio y Zinc, Vitamina E y Ginkgobiloba, esas son las que
siempre he consumido.

-¢, Cuales marcas de medicinas naturales conoce, ha visto o ha escuchado hablar?
-Natural Systems, Now, GNC, Adaptdgenos.

-Hableme de la marca que consume.

-Natural Systems es la que yo tomo, me gusta la presentacion, desde que la empeceé a
tomar no he tenido ninguna contraindicacion o algun efecto contrario, para nada.

-¢,Cudl es la marca que compra habitualmente?

-Natural Systems.

-¢Compra alguna otra?

-He comprado de Adaptogenos.

-¢,Qué representa Natural Systems para usted?



-Es conocida y, como te dije, desde que la estoy tomando no he tenido ningun efecto
negativo. Ademas, tiene buen precio, buena presentacion.

-Si usted llega al lugar de compray no la consigue, ¢ Compraria otra marca?
-Depende del precio.

-En el lugar de compra, ¢Qué caracteristicas de los productos evalGa
generalmente?

-Bueno, yo siempre voy a comprar |os mismos productos, por g emplo, te confieso que
con la Vitamina E veo los miligramos, cuantas trae y e precio. Generalmente compro
la de Natural Systems, pero en estos dias compre la Gold porque estaba més barata,
dependiendo de la oferta, porque Vitamina E es Vitamina E, independientemente de
quién lahaga, 1o que hay que ver son los miligramos.

-¢,Cuanto esta dispuesta a pagar por este producto?

-Depende, porque las Vitaminas E son més econdmicas que s vas a buscarte otro
complgo vitaminico mas completo.

-¢,Cuénto paga por estos productos?

-Mira, no tengo ni idea, ahorita porque las compro, las consumo, e pagquete trae como
ciento y pico y, alo mgor la paro uno, dos meses. Cuando las vuelvo a comenzar a
tomar, entonces cuando vuelvo a comprarlas veo las promociones que estén para la
fecha, los megjoresingredientesy, bueno, asi.

-¢,Quién compra habitualmente este tipo de productos en su hogar?

-Yo.

-¢,Suele comprar este tipo de productos para otra persona en su casa?

-En una oportunidad se lo compré ami mama.

-¢En qué tipo de lugares realiza esta compra?

-Y 0 voy mucho a Locatel o a Farmatodo.

-¢ Existe algun factor que influya en la decisién del lugar de compra?

-Me parece que en esos lugares dan buenos precios y, bueno, la cercania, 10s tengo
cercay comparo los precios y, ves los catd ogos que te llegan en el periédico y, bueno,
por ahi ves cud tiene los mejores precios y, me decido.

-¢,Cudl es la utilizacion que le da a los productos que compra?

-Los consumo por prevencion.

-¢,Hay algun producto sustituto que utilice para sustituir a estas medicinas?
-Bueno frutas, verduras.

-¢ En qué situaciones decide no utilizar medicinas naturales?

-Para alguna enfermedad.

-¢,Cudles caracteristicas poseen las medicinas naturales para usted?

-Y 0 pienso que eslafalta de la presencia de aditivos quimicos.

-¢Qué importancia le otorga a esta caracteristica?

-Claro, le doy importancia, sobre todo porque lo hago por prevencion, mas no por
enfermedad, s tuviese una enfermedad. Si uso los farmacolOgicos, porque tiene
aditivos quimicos que te van a combatir la enfermedad.

-¢,Qué atributos le otorga a las medicinas naturales?

-Bueno, que son naturales y particularmente no he tenido ningln sintoma ocasionado
por éstas y, bueno, que son econdmicas, por supuesto

-¢,Qué atributo le otorga a la marca que consume y a las que conoce?



-Bueno, que es muy conocida Natural Systems. Now tiene muy buenos precios porque
yo he comprado y €ellos tienen muy buenos precios. FDC son muy buenas pero me
parecen muy costosas porgue las he visto.

ENTREVISTAO #6

-¢,Cudles son las razones que lo impulsaron a tomar medicinas naturales?

-Sera la publicidad, que uno oye que hace falta la vitamina, los antioxidantes, la
VitaminaE, C.

-Antes de tomar la decision de tomar medicinas naturales, ¢Realizé algun tipo de
basqueda de informacion?

-Si, leyendo.

-¢,Dbénde?

-Leyendo revistas 0 en Internet.

-¢,Qué informacion buscaba acerca de estos productos?

-Para qué servian y, como sufro de tension, buscaba algo que fuera natural .

-Esta informacion que usted obtuvo, ¢ Tuvo alguna influencia sobre su decision de
compray qué marcas comprar?

-La marca no me importaba mucho, sdlo buscaba algo que me sirviera para lo que
estaba buscando.

-¢,Qué tipo de producto encontro para su problema?

-Para el insomnio tomé melatoninay paralatension.

-Una vez que comenzd a tomar medicinas naturales, ¢Busco algun otro tipo de
informacion?

-Todaviabusco, en lasrevistas.

-¢Usted evalu0 alternativas para determinar qué marca comprar?

-No.

-¢,Cémo escogiod la marca que iba a comprar?

-Compro GNC o Universal Naturals, pero no tengo una marca en especifico que
compre, agarro la que sea.

-¢,Qué determino la marca a comprar?

-Que contenga lo que yo busco.

-¢,Cudles marcas de medicinas naturales conoce?

-GNC, Universal Naturals, Natural Systems, FDC.

-Hableme un poco de las marcas que compra habitualmente.

-Me haido bien, me han caido bien, pero no tengo una marca en especifico que compre
habitualmente. Tomo melatonina y productos de hacer gjercicios de la tienda Nutrishop
en el Sambil, son energéticos, el Nitrotest o el Selftest.

-¢,Qué representan las marcas que usted consume para usted?

-Lamarcano eslo primordial parami, simplemente que tengalo que yo busco

-¢,Qué cantidad de productos compra?

-Ahoritacompro fijo e Protein Plus o €l Selftest o Weight Pro, también el Melatonina
-¢,Cuénto paga por el producto?

-El Selftest sale en doscientos setentamil, algo asi, y laMelatonina si es més barata.
-¢,Cuanto esta dispuesto a pagar por estos productos?



-Lo que cuestey, si trae lo que yo quiero, no me importa.

-¢,Quién compra habitualmente este tipo de productos en su casa?

-Y 0, bueno lamelatonina parami y el Selftest parami y paramis hijos.

-¢En qué tipo de lugares realiza estas compras?

-Normalmente en e Sambil, en latienda NutriShop y la Melatonina en Farmatodo.
-¢Porqué en Farmatodo?

-Por comodidad o Locatel, también.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que vuelva a adquirir el producto?
-Mensual.

-¢,Qué utilizacion le da a este producto?

-Para sentirme bien.

-¢, Tiene algun producto sustito para estos productos?

-No.

-¢,Si no toma medicinas naturales toma otra cosa?

-Para el insomnio café.

-Los energéticos, ¢Con qué otra cosa los sustituye?

-Con batidos como € Weight Pro.

-¢ En queé situaciones decide no tomar medicinas naturales?

-Cuando veo que no me estan haciendo nada.

-¢,Qué caracteristicas le otorga usted a las medicinas naturales?

-Bueno, como su palabra lo dice, que son naturales, que son confiables y no te van a
traer reacciones secundarias.

-¢,Qué importancia le da a estas caracteristicas?

-Me importa mucho el hecho de que sean naturales y no quimicas

-¢,Qué atributos le da a estas marcas o productos?

-Bueno, que no se tienen que tomar estrictamente con récipe médico, me puedo
automedicar.

ENTREVISTADO #7

-¢,Cuédles son las razones que te impulsaron a tomar medicinas naturales?

-Bueno, primero tomo el Calcio por la cuestion de la osteoporosis y la Vitamina E por
lacuestion de lapiel y eso.

-Antes de tomar la decision de compra de medicinas naturales, ¢Hiciste algin tipo
de busqueda de informacion?

-Si, mi médico me las recomendd las dos y me dio las marcas que tenia que comprar.
-Esta informacion, ¢ Influencié en tu decision de compra?

-Si, llegué directamente alo que iba a comprar.

-Una vez que ya tu decidiste tomar medicinas naturales, ¢Buscaste mas
informacion?

-No, porque de verdad me la dieron y ya estoy completa con esta informacion. Ahora,
s hay una mas completa informacion, la buscaria, pero hasta los momentos tengo 1o
quetengoy ya

-¢Y qué productos y marcas tomas?

-Vitamina E de Natural Systemsy Calcio de Natural Systems.



-¢, Cudles marcas de medicinas naturales conoces, has visto o has escuchado?
-Vitaemar, Vitamina E, Cacio D, Natura Systems, Calcibon, Naturavit, Now,
Adaptogenos, Nature Made.

-Hablame un poco de las medicinas naturales que compras.

-Bueno, las compro por lo que te estoy contando que es lasalud y eso y, mas que todo,
el Calcio por la osteoporosis y la Vitamina E por la pid y eso y, bueno, no s&, me va
bien chévere, me gusta, 0 sea, N0 me cae mal porque tu sabes que & Calcibon me cayo
mal y, bueno, entonces estoy tomando éste y me haido bien.

-¢Estas tomando éstas porque le dijiste al médico o porque él te lo recomendd?
¢ Le comentaste al médico cuando te cayé mal el Calcibon?

-Bueno, si, é me dijo, porque tu sabes, méas que todo es por la piel y por e cabello,
porque como tengo el cabello amarillo se me cae mucho, entonces fui y cuando hablé
con mi ginecologa me explico todo eso, entonces fui a dermatdlogo y por e problema
del acné més gue todo; después de los exdmenes que me hicieron, es por € estrés y
segui bebiendo vitaminas por las ufias, por la piel, e cabello. Con € Calcio, que la
osteoporosis, que ya tienes veinticuatro afos, que ya vas a veinticinco, hay que cuidarse
los huesos, que no sé que.

-¢ Te informaste por comerciales en television?

-Si, también ahi me informé de la osteoporosis.

-¢,QUé representa para ti Natural Systems?

-Mira, me gusta, chévere, no tengo ni un si ni un no.

-Si th vas a un lugar y no hay Natural Systems, ;Comprarias otra marca?

-No, porgue estoy tomando ésa hasta que vea otra reaccion o la doctora me diga parala,
porque sabes que hay que tomarla tres meses, después pararla y asi. Lo Unico que
compro es Calcio y VitaminaE.

-¢,Qué cantidad de producto compras?

-Mira, cuando es asi, aveces compro de atres o de ados, de cada uno.

-¢,Cuénto pagas por el producto?

-Mira, yo lo compro en Locatel que sale més barato, sale como en 15.000 cada uno.
-¢,Hasta cuénto estés dispuesta a pagar por este tipo de productos?

-Mira, mientras que lo tome, no importalo que cueste.

-¢,Quiéen compra habitualmente este tipo de productos en tu casa?

-Mi mamalo tomabay se paso alos Adaptdégenos. Yo me compro los mios.

-¢ Y se los compras a alguien mas?

-Solo ami.

-¢En qué tipo de lugares realizas este tipo de compras?

-En Locatel 0 en Farmatodo.

-¢Por los descuentos?

-No, porque llegué, hice una compray aprovecho de comprarlos de una vez.

-¢,Cuénto tiempo transcurre para que vuelvas a comprar estos productos?

-Mira, este, en un mes y medio tengo que comprarlos, porgue se me acaban rapido.
Depende de la cantidad que traigan, porque sabes que hay veces que traen treinta,
cuarenta

-¢,Hay alguna utilizacion que le des a estos productos ademas de tomarlos?

-No, melostomo y ya. Me han dicho que me o eche en la cara pero nuncalo he hecho.
-¢ Tienes algun producto sustituto que tomes para reemplazar a estas medicinas?



-No.

-¢ En queé situaciones decide no tomar medicinas naturales?

-Por 1o menos, ahorita, no estoy tomando, porque estoy con gastritis y estoy en un
tratamiento que me mandd la doctora 'y no puedo tomar nada de eso, estoy tomando un
antiacido con cada comiday no puedo tomar ningun otro tipo de medicamentos.

-¢, Cuales caracteristicas le darias a las medicinas naturales?

-Bueno, mira, este, son buenas porque, en realidad, a mi me gustan mucho, este, las
vitaminas naturales, todo o natural eslo mejor.

-¢,Qué importancia tiene esta caracteristica para ti?

-Bueno, claro, todo lo que te dije parami esimportantisimo.

-¢,Qué atributos le das a Natural Systems?

-Mira, este, chévere, no sé, me da confianza, no es tan cara como los Adaptdgenos que
son muy bueno pero muy caros Y, las vitaminas que yo compro son baratas y son
chéveres, porque me han prestado bien, pues.

ENTREVISTADO #8

-¢,Cudles fueron las razones que la impulsaron a tomar medicinas naturales?

- Eh, bueno, mira, en realidad, nunca las habia tomado, yo empecé atomar Vitamina E
porque tuve un dolor en un seno y fui a ginecdlogo y ellame dijo que tomara Vitamina
E, que eso podia ser un posible, este, nudito y esas cosas y, bueno, me las mando y
comencé atomarlas.

-Y, ¢Esa fue la informacién que usted obtuvo para tomar medicinas naturales?

-Si, en realidad fue esa.

-¢,Busco alguna vez informacion adicional?

-No.

-¢Ella le dijo qué marca tomar?

-No, la marca la adquiri por medio de la bailoterapia que hace Natural Systems todos
los domingosen el C.C.C.T., que yo voy.

-¢ En esas bailoterapias le dieron alguna informacion de la marca?

-Mira, siempre dan informacion por medio de volantes, |0os mismos entrenadores.

-Y ahora que esta tomando medicinas naturales, ¢Ha buscado algun otro tipo de
informacion?

-Bueno, creo gque la que tengo ya es suficiente.

-¢Evaluod otras alternativas de marcas cuando decidié tomar vitaminas o llego
directo a comprar Natural Systems?

-Como fue la primera vez y obtuve la informacion, por medio de mi ginecologo y en la
bail oterapia me completaron lainformacion, no busqué otra aternativa.

-Ademas de natural Systems, ¢ Qué otras marcas conoce?

-Adaptogenos.

-Hableme de la marca que consume habitualmente, en este caso de Natural
Systems.

-Bueno, mira, 1o que compro esla VitaminaE, por la misma cuestion que el médico me
recomendo.

-¢,Qué representa Natural Systems para usted?



-Bueno, mira, es una alternativa, aparte que es bastante econdémica, pienso que es una
buena alternativa, pues.

-Si usted va al lugar donde compra estas medicinas y no encuentra Natural
Systems, ¢ Compraria otra marca?

-Bueno, si es emergenciay lanecesito, por supuesto.

-¢,Qué cantidad del producto compra?

-Laque necesito, un envase.

-¢,Cuanto paga por el producto?

-Ladltimavez quelo compré pagué once mil quinientos bolivares.

-¢,Hasta cuanto esta dispuesta a pagar por el producto?

-Bueno, mira, amedida que la situacion econdmica, tu sabes, |0 permita.

-¢,Quién compra habitualmente este producto en su casa?

-Yo.

-¢ Lo compra para alguien méas?

-No, bueno, compro Vitamina C paralos nifios.

-¢En qué tipo de lugares realizas estas compras?

-Lo he comprado en Locatel y en Ofermet.

-¢,Hay algun factor que influya en esta decision del punto de venta?

-No, especificamente porque siempre ando por esos lugares, me meto en el negocio y
compro lamedicina.

-¢,Cuénto tiempo transcurre para que vuelva a adquirir el producto?

-Setenta dias, cuando se me acabala vitamina.

-¢,Qué utilizacion le da al producto?

-Unavez pensé usarlo en e shampoo, pero después dije no, meor me latomo.

-¢ Utiliza algun producto sustituto para la Vitamina E?

-No.

-¢ En queé situaciones decide no tomar medicinas naturales?

-En ningdn momento.

-¢,Qué caracteristicas le otorga a las medicinas naturales?

-Bueno, mira, por ser naturales, yalapaabranatural o dice.

-¢ Esa caracteristica es importante para usted?

-Claro.

-Dentro de las marcas de las medicinas naturales que conoce, ¢Qué atributos le
da?

-Bueno, mira, € sélo hecho de ser natural ya uno como que tiene mas confianza hacia
el producto, tienen muy buena presentacion.

ENTREVISTADO #9

-¢,Cudles fueron las razones que la impulsaron a tomar medicinas naturales?

-Por lasalud y por recomendacion.

-¢Por qué decidié tomar medicinas naturales en un principio?

-Porque me parecen més sanas y naturales, bueno, con respecto a Potasio, a Calcio,
Vitamina C, todo lo que tiene que ver con huesos, porque ya a cierta a edad uno
empieza a sufrir de dolores en las articul aciones.



-Antes de tomar la decision de tomar medicinas naturales, ¢Busco algun tipo de
informacion?

-Si, lo que leia en las revistas, ademés de |o que recomiendan en latelevision y de parte
de algiin médico.

-¢,COmo busco esa informacién?

-Labusqué segun € beneficio que da cada una de | as vitaminas natural es.

-¢,Qué informacidn buscé acerca de éstas?

-A través de folletos busqué qué contenian, cdmo la producian, cdmo la hacian, cudl era
el laboratorio gque las produce.

-¢,Dbénde y en qué momento la obtuvo?

-Hace mucho tiempo.

-¢Esa informacion tuvo algun tipo de influencia sobre su decision de compra?

-En algunas si por la manera, 0 sea, depende de la marca y personas que la estaban
tomando y los afios de experienciay seguridad que tiene el producto en el mercado.
-Una vez que tomo la decision de compra de productos naturales, ¢Buscé algun
tipo de informacién adicional?

-No.

-¢Como fue la evaluacién de las alternativas para determinar qué marca y
producto consumir?

-No, por referenciay uno evallalo que contiene € producto, calidad y €l precio.
-¢,Como determind qué producto comprar?

-Consumo un Polivitaminico que me da todas las vitaminas pero, alavez, que no me
abra el apetito, porque hay unos que si abren €l apetito y, bueno, é que yo consumo me
da todas las vitaminas que necesito. El Calcio porgue o necesitas para los huesos y
todo lo que tiene que ver con saud en e sentido de huesos y articulaciones. La
Vitamina C porque se necesita como tal. Acido Fdlico porque es recomendable porque
es un complemento para &l organismo. Maxepa que es Omega 3 y es recomendable para
los problemas que tienen que ver con corazoén, circulacion, arterias, todo eso.

-¢,Cémo determinaste qué marca comprar?

-Bueno, por recomendaciones y experiencia de las personas gque la han tomado por
tiempo.

-¢,Cuéles marcas de medicinas naturales conoce, ha escuchado o visto?

-Conozco lamarca FDC, Natural Systems, Natural Made, Adaptogenosy Naturissima.
-Hablame de las marcas que compras.

-Bueno laNatural Systems, Natural Made, Maxepa pero es Merck, Now y Centrum.
-¢,Cuél es la marca que compras habitualmente?

-Es variado, porgue cada producto tiene marcas diferentes, pero la Natural Systems la
he comprado porque tiene varios productos que consumo y la FDC, esas dos.

-En caso de que no consigas estas marcas en los puntos de venta, ;Comprarias
otras?

-Es muy dificil, hasta ahorita siempre he conseguido.

-¢Pero de no haber?

-Bueno, tiene que ser que me las recomienden.

-¢,Cuédles productos compras habitualmente?

-Centrum, Potasio, Maxepa, Acido Fdlico, Glucosamina. Los que nunca dejo de
comprar son laVitamina C, el Polivitamico, el Calcio, la Glucosamina.



-¢,Qué cantidad de productos compras?

-Bueno, un frasco de sesenta capsul as.

-¢,Cuénto pagas por el producto?

-Eso es relativo porque varian y cada producto tiene un precio diferente, ahorita no sé,
pero entre veinte y treinta.

-¢,Hasta cuanto esta dispuesta a pagar por estos productos?

-Si los necesitas, |0 pagas como seay 10 compras como sea.

-¢,Quién compra habitualmente este tipo de productos en su hogar?

-Yo.

-¢,Compra estos productos para alguien mas?

-Paramis hijos, compro Vitamina C, Polivitaminico, Potasio.

¢En qué tipo de lugares realiza la compra?

-En Locatel 0 en Farmatodo.

-¢ Existe algun factor que influya sobre la decision del lugar de compra?

-Por seguridad y porgue consigo todo.

-¢,Cuanto tiempo tarda en volver a comprar estos productos?

-Como una semana antes de que se me terminen.

-¢Cual es la utilizacion que le da a estos productos?

-Para un complemento parala salud, una ayuda para tu organismo.

-¢ Existe algun producto sustituto que utilice?

-Nolo s

-¢En qué situaciones decide no comprar medicinas naturales y por cuales
productos las sustituye?

-Bueno, cuando no las uso, las sustituyo por alimentos naturales, por gemplo la
Maxepa tiene Omega 3 y lo tiene € pescado, entonces uno come un poquito méas de
pescado.

-¢,Cudles caracteristicas poseen los productos naturales?

-Como ayuda al organismo, a la persona, complementan, y como medicamento, |o que
le hace falta a organismo y son naturales. El precio puede que influya porque a veces
Son Méas economicas.

-¢Qué importancia le otorga a esas caracteristicas?

-Bueno, la calidad del producto como tal porque me gusta lo natural mas que las cosas
guimicas.

-Dentro de las marcas de medicinas naturales que conoce, ¢Cuales atributos le
otorga a cada marca?

-Me parece buena FDC y bien natural, a igual que Natural Systems. Nature Made es
bueno, pero més caro. Now es €l més barato y e Centrum es bien caro, pero es un
Polivitaminico bien completo y trae bastantes capsulas, me encanta. La Maxepa, es
buena también, es un producto accesible. Adaptégenos sblo los he visto en latelevision,
habria que ver si es verdad |o que se dice en |os testimonios. Naturissima es buena, todo
lo que sea natural uno trata de consumirlo.

-¢,Qué representa para ti Natural Systems, Centrumy FDC?

-Centrum es una cosa aparte porque tiene todas las vitaminas y e Natural Systems me
encanta porque me haido chévere... FDC también.



ENTREVISTADO #10

-¢,Cudles fueron las razones que lo impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Mantener un equilibrio y fortalecer la alimentacion que normal mente tengo.

-¢,Qué medicinas naturales toma?

-Ginseng Koreano, Omega 3 y UltraMega, Marcas GNC y MegaMen.

-Antes de tomar la decision de tomar medicinas naturales, ¢Buscé algun tipo de
informacion?

-No, simple y llanamente como no son ningun problema secundario y son
suplementario, simplemente las fortalezco con la alimentacién normal.

-Una vez que tomo la decision de tomar medicinas naturales, ¢Buscé informacion
adicional?

-Si, porque aparece en € listado de las medicinas, son fortalecimientos, Vitamina B-12.
-¢,Dbénde busco esa informacion?

-En las farmacias o en los sitios donde se compran las medicinas.

-¢ Esta informacion ha influido en sus compras?

-No necesariamente, porque yo simplemente las uso como un suplemento a mi
alimentacion.

-¢,Usted buscd alternativas de marcas?

-No, por las lecturas que he hecho, este, hay unas medicinas en base a Omega 3 que son
a base de pescado y yo como mucho pescado y, especialmente la sardina, entonces las
roto, unavez compro lamedicinay otras compro sardinas.

-¢Pero usted llega al lugar y ve las marcas o ya tiene la quiere en mente?

-No, yo tengo, en base alas distintas vitaminas que hay que fortalecer, laE, laC.
-¢Pero las marcas?

-No, veo tres, cuatro especialidades y las voy rotando para no ser adicto a una sola
medicina.

-Si, pero eso es en cuanto al producto, ¢En cuanto a la marca?

-Busco la més conocida.

-¢, Cudl toma actualmente?

-GNC.

-¢,Coémo determind qué producto tenia que consumir?

-En base alo que ellos of recen y, no siendo redundante, alos mismos productos.

-¢,Qué le hizo escoger GNC?

-Posiblemente e reconocimiento de la marca y hace un par de afios fui a Estados
Unidos, entré a una de las tiendas GNC y me dieron hasta una tarjeta con diferencia de
precios, mas econdémicos, y tienen una serie de productos, es decir, muchas aternativas.
-¢,Qué marcas de medicinas naturales conoce o ha escuchado o visto?

-GNC y UltraMega para hombres.

-Hableme un poquito de la marca que usted compra, GNC.

-Mira, yo lo que sé es que me mantengo activo y me siento bien, duermo bien.

-¢,Qué representa para usted GNC?

-Representa una marca de calidad y cuando uno va a unatiendate dan un buen servicio,
te dicen en qué consiste, queé usar, qué no usar, cuales son las dosis recomendadas. No
sé s esigual o peor que las demés, pero me siento mas confiado y me dieron una muy
buena informacion.



-En caso que vaya a comprar estos productos y no consiga las GNC, ¢Compraria
las de otra marca?

-Y 0 compraria otra marca siempre y cuando sea producto natural y que sean conocidos,
por o menos como Mega Men o UltraMega.

-¢,Cudles productos compra habitualmente?

-VitaminaC, D, Ey Omega 3.

-¢,Qué cantidad compra?

-Compro un frasco de cien cdpsulas y normalmente consumo una, cada tres dias.
-¢,Cuanto paga por el producto?

-Depende, cuarentay seis o cincuenta

-¢,Cuanto esta dispuesto a pagar por el producto?

-No sé, depende, algo que sea manejable.

-¢,Quien compra este tipo de productos en su hogar?

-Normamente yo, y mi esposa comprala parte de mujeres.

-¢Le compra a alguien este tipo de productos?

-No.

-¢En qué tipo de lugares realiza estas compras?

-En lastiendas especializadas GNC y el Omega 3 en Locatel.

-¢Por qué especificamente Locatel o GNC?

-Locatel, porque comparo precios y es mas econémico y en GNC, porque me da
confianza y es|la marcareconocida.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que usted vuelva a comprar el producto?
-Apenas se me acaba €l pote.

-¢Cual es la utilizacion que le da al producto?

-Tomarlay administrarme bien en conjunto ala aimentacion.

-¢ Existe algun producto sustituto que utilice para suplir a estas medicinas?
-Sardinas para el Omega 3, hay muchos productos alimenticios.

-¢,Hay algunas situaciones en las que decide no tomar medicinas naturales?

-No, es como un suplemento, més nada, no |o utilizo para atacar enfermedades.

-¢,Qué caracteristicas le da a las medicinas naturales?

-Son un refuerzo, no esla solucion.

-¢Le da importancia a esta caracteristica?

-Si, porgue especialmente cuando se tiene cierta edad tiene que ir mangjandose y llevar
lavida con un poco mas de control, suplementos alimenticios, hacer gerciciosy dormir
bien.

-¢,Qué atributos le otorga a GNC?

-Me siento bien, funciona.

ENTREVISTADO #11

-¢,Cuédl fue la razdn que lo impulsé a tomar medicinas naturales?

-Bueno, mas que todo por la cuestion de la salud, o sea, mas que todo vitaminas, por la
edad.

-Antes de comenzar a tomar vitaminas naturales, ¢Hizo algun tipo de busqueda de
informacion?



-No, fui, las compréy ya.

-Después que decidio tomar estas medicinas naturales, ¢Busco informacion acerca
de las mismas?

-Si, porgue estoy involucrado con esta area de alguna manera en € trabajo, entonces
tengo algunos conocimientos al respecto, estamos rel acionados.

-¢,De qué manera?

-Bueno, estamos relacionados con la industria farmacéutica, alimenticia, toda esa area,
no, este tipo de productos.

-¢ Y sabia que tenia que tomar?

-No, es una cuestion que a medida que uno tiene mas edad, tiene que estar propenso a
tomar cosas nutricional es.

-¢,Qué productos consume?

-Generalmente son vitaminas, compl g os compl etos.

-, Qué marcas?

-Pharmaton que es de Boehringer y esta otro parecido que es de Leti y en € pasado
GNC, &l de MegaMen.

-¢,Coémo determind qué producto debia consumir?

-El hecho de que estoy relacionado con esta érea y se puede sentir que un producto es
mejor que otro, en este caso, Pharmaton es el mejor que hay.

-¢Evalu6 alternativas de marcas antes de comprar?

-Uno sabe més 0 menos quiénes son las casas que realiza este tipo de productos,
entonces, uno tiene esta guia, e nombre y la calidad que tienen, entonces, uno mas o
menos | as ubica, pues.

-¢,Cuales marcas de medicinas naturales conoce?

-GNC, Pharmaton y las que te mencioné de complegjos vitaminicos, Adaptogenos,
Naturissima, FDC, Universal Naturals.

-¢,Qué representa para usted GNC?

-Es una marca de Estados Unidos, que me da confianza, la conozco, conozco las tiendas
y todo. Pero, para mi, dentro de los comple os vitaminicos, el que me asienta mejor es
el de Pharmaton.

-En caso de no conseguir Pharmaton, ; Comprarias otra marca?

-Si.

-¢Sabrias cual?

-Si, GNC o lade Laboratorios Leti.

-¢,Comprarias Adaptogenos?

-No, estoy convencido con éstos.

-¢,Qué cantidad del producto compra?

-Cuando consumia GNC, compraba la de quinientos y ahora, con Pharmaton, compro la
de ochenta.

-¢,Cuénto paga por el producto?

-Como ochenta mil bolivares.

-¢,Hasta cuanto esté dispuesto a pagar por el producto?

-O sea, depende, arededor de cien mil, ochenta mil bolivares, por 1o que te dije, es una
cuestion nutricional .

-Aqui en la casa, ¢Quién es la persona que generalmente compra este tipo de
productos?



-Mi esposa me lo compra, bueno, e GNC me |o compraba yo cuando vigjaba a Estados
Unidos.

-¢En qué tipo de locales se compraba el GNC?

-Enlastiendas GNC y me daban € descuento.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que vuelva a comprar el producto?

-No espero que se termine para comprar € préximo pote, siempre hay.

-¢,Cudl es la utilizacion que le da a este producto?

-Hay deficiencias que uno va adquiriendo a medida que tiene més edad y hay que
suplirlas con estos productos.

-¢ Existe algun producto con el cual usted sustituya estos multivitaminicos?

-No, tendria que comprar cada vitamina por separado, no vale la pena

-¢ En queé situaciones decide no tomar medicinas naturales?

-No conozco que sean, como te digo, estoy relacionado con ese mercado y lo que
vemos no me termina de convencer, solo la tomo como complemento y preventivo,
pero no latomaria como para atacar una enfermedad.

-¢,Qué caracteristicas le otorga usted a este tipo de productos, a los que consume?
-Bueno, GNC lo veo como ago nutricional, son cosas, que tanto los paquetes que
tienen para hombres o mujeres son |os que uno deberia tomar.

-¢Y que atributos le daria a esta marca?

-Bueno, son muy completos, tienen todos los componentes o micronutrientes para
diferentes cosas del organismo de Calcio, Vitamina E, para la prostata, para la pid, es
completo en una solatableta.

ENTREVISTADO #12

-¢,Cudles fueron las razones que lo impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Bueno, no sg, pero ayudan bastante.

-Pero, ¢Por qué se decidi6 a tomarlas?

-Porque las medicinas convencionales dejan residuos, que si en € cuerpo o en € rifion,
alalarga

-¢,Qué productos toma usted?

-Antidiabéticos, palatension.

-¢,Se acuerda del nombre de los productos?

-Tomo Omega 3, & de go de Kivi y compro un jarabe de |os productos Sunshine que es
de Clorofilay MegaShell, es que se llama €l otro.

-Usted antes de tomar estas medicinas naturales, ¢Realizé algin tipo de
investigacion previa?

-No, por recomendacion que me dijo la gente, para los triglicéridos ésta y para €
colesterol € jarabe de clorofila.

-¢,Quién se lo recomendo6?

-Personas que o tomaban.

-¢Donde y en qué momento obtuvo esa informacion?

-Hablando casualmente con amigos.

-¢ Esta informacion influyo6 en su compra?

-Si, porque me dijeron lamarcay €l producto.



-Una vez que decidio tomar medicinas naturales, ¢Ha seguido buscando
informacién al respecto?

-No he buscado més informacion porque me he sentido bastante bien.

-¢,Ha evaluado alternativas de marcas a la hora de comprar el producto?

-No.

-¢, Lo que determind entonces el producto y la marca fueron las conversaciones con
sus amigos?

-Si.

-¢,Qué marcas de medicinas naturales conoce?

-Sunshine, Adaptdgenos cuando puedo comprarlos |os compro, es que Son muy caros.
-¢,Cuédles de los Adaptogenos compra?

-Habia uno de Alcachofa, otro de Castafia de India para la hinchazén en larodillay €
Arandano Negro paralos 0jos.

-Pero cuando tiene la plata disponible, ¢ Los compra?

-No meda.

-Hableme de la marca Sunshine que compra usted.

-Me haido bien y me habajado €l colesterol y los triglicéridos.

-¢Esta es la que compra habitualmente?

-Si.

-¢Qué representa esta marca Sunshine para usted?

-Nada, bueno, mira, son buenas, no puedo decir que sea la megjor porque he probado
muy pocas.

-En caso que vaya a comprar el producto y no lo haya, ¢ Compraria otra marca?
-Compro MegaShell, bueno, no compraria ninguna otra marca, porque no se.

-¢,Qué cantidad del producto compra?

-Un pote con noventa pastillas que dura un mes.

-¢,Cuanto paga por el producto?

-Veintitrés o veinticuatro mil.

-¢,Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por el producto?

-Bueno, no sé, lo que sea por lasalud.

-¢,Quién compra habitualmente estos productos en su casa?

-Yo.

-¢,Los compra para alguien mas?

-No, sblo parami.

-¢En qué tipo de lugares los compra?

-En el propio negocio quetiene e Sunshine, ahi en Chacaito.

-¢,Por qué en la tienda?

-Porque no lo he visto en otra parte.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que vuelva a adquirir el producto?

-Mensual.

-¢,Qué utilizacion le da al producto?

-Para el colesterol, paralostriglicéridos, para el azlicar, tomo MegaShell.

-¢ Utiliza algun producto sustituto para esto?

-No.

-¢ En queé situaciones decide no tomar medicinas naturales?

-Delimpieza (no dinero).



-¢Qué caracteristicas le otorga usted a las medicinas naturales?

-Bueno, ya conozco €l envase.

-El hecho de que la pueda diferenciar de las demas, ¢ Es importante para usted?
-Si, slempre he tomado el mismo producto.

-¢,Qué atributos le otorga a la marca que consume habitualmente?

-Bueno, me bajan los niveles, me funciona.

ENTREVISTADO #13

-¢,Cudles fueron las razones que te impulsaron a consumir Medicinas Naturales?
-Porgue tengo problema de alergias y he probado miles de tratamientos y me dijeron
que lo natural servia perfecto y por eso fue que lo probé.

-Antes de consumir Medicinas Naturales, ¢Hiciste algun tipo de busqueda de
informacion?

-No, 0 sea, preguntandole a gente que también sufre de alergias como yo, qué habian
hecho, qué les habia recomendado € médico, qué servia, qué habian probado y
preguntandole a gente que han pasado por lo mismo y me han dicho, mira, yo s fui
para ala y me ha servido buenissimo. Me recomendaron la casa de medicinas
Adaptdégenos que queda en La Trinidad.

-¢,Quién?

-Mis amigos y una doctora.

-¢,Dbénde y como recibiste esta informacion?

-Nada, en conversaciones casuales y mi mama hablando con un profesional le dijo mira
esto esasi y asi es buenisimo llévalaparaalla

-¢,Qué producto tomabas?

-Mira me tomaba como cien pastillas diarias, de todo, Uia de Gato, Ufia del Diablo,
Chips algo, puros nombres rarisimos.

-Después que decidiste tomar medicinas naturales, ¢Seguiste buscando maés
informacion?

-No me quedé ahi.

-¢,Buscaste alternativas de marcas o ya sabias lo que necesitabas?

-No, bueno me dijeron que fuera para ala y ahi me dijeron los productos en si que
necesitaba y cudles consumir; ella me daba una lista con todas las pastillas que tenia
que tomar.

-¢, Tomas algo mas que Adaptdgenos?

-Equaliv, Multivitaminico de GNC y sébila.

- ¢ Qué otras marcas conoces?

- Més ninguna, solo las que he consumido.

-Hablame como te fue con estas marcas.

-Bueno, Adaptégenos me cayeron bien y ademas de Adaptdégenos €los mismos me
mandaron unas gotas y esas gotas si me daban una taguicardia horrible que me tuvieron
gue bajar la dosis, 0 sea, horrible. Los Adaptdgenos no me funcionaron pero no me
causaron efectos negativos.

-¢,QUé representa para ti Adaptdgenos?



-Nada, malisimos no se los recomiendo a nadie. Ah bueno, el multivitaminico de GNC
gue tomo me va perfecto.

-¢,Qué informacion obtuviste para tomar esta marca?

-Bueno, mi mama los ha comprado de toda la vida y un dia haciendo las compras con
mi mama me compré un pote y hasta el sol de hoy lo sigo tomando; una de Women no
Sé qué cosa.

-¢,Qué representa para ti GNC?

-Buenisimo.

-¢ Y qué marcas compras habitualmente?

-GNC.

-¢,Cudl producto compras habitualmente?

-Lo que compro més seguido es € multivitaminico de GNC, es que no me acuerdo
exactamente como se llama, y bueno lasdbilay el Equaliv, de vez en cuando.

-En caso de no conseguir GNC, ¢Comprarias otra marca?

-No creo. No, porque la conozco y ya tuve una mala experiencia con medicinas
naturales y ademas que las GNC no son nada baratas.

-¢,Qué cantidad del multivitaminico GNC compras?

-Compro €l pote grandote que trae como ciento y picote y me dura como dos meses y
vuelvo acomprar otro pote.

-¢,Dbnde las compras?

-Aqui en latienda de Caracas. Bueno, en verdad, casi siempre mi hermano me la traia
de afuera, pero ahoritala compro agui en El Tolén o en El Santa Fe.

-¢ Lo compras en alguna otra tienda?

-No.

-¢Por qué?

-No s, ahi las he conseguido y es megjor.

-¢,Cuanto pagas por el producto?

-Cuesta como cincuenta, ochenta.

-¢,Hasta cuanto estas dispuesta a pagar?

-No s, te dura como dos tres meses el pote, ochenta, capaz cien.

-¢,Quién compra habitualmente este tipo de productos en tu casa?

-Mi mama.

-¢ Te los compra a ti?

-Si, atodos.

-¢,Qué utilizacion le das a los multivitaminicos? ¢Por qué los tomas?

-Para tener energias, para no quedarme dormida. Siempre me tomo dos después de
almuerzo como que para estar activa.

-¢ Te funciona?

-Si, yo siento que si.

-¢Le das alguna utilizacion secundaria?

-No, s6lo me los tomo, pero una vez que tomaba las vitaminas por separado, |e agregué
Vitamina E al shampoo, pero con e multivitaminico no.

-¢ Existe algun producto sustituto para este multivitaminico que compras?

-No... café.

-¢ En qué situaciones decides no comprar medicinas naturales?



-No, en verdad que en ninguna, las utilizo feliz de lavida. La que si no pienso utilizar
mas nunca son los Adaptogenos.

-¢,Qué caracteristicas le das a los medicamentos naturales?

-En cuanto a precios, son mas costosos, pero son buenos porque no tienen quimicos.
-¢Qué importancia le das a esta caracteristica?

-Es fundamental que sean buenos, porque st no me sirven y me hacen dafio, no me
funcionan, no hacen €l efecto que espero, entonces no |os compro, pero me han servido
muy bien, a excepcion de Adaptégenos.

-¢Qué atributos le otorgas a GNC?

-Me parece que me da confianza, siempre sacan buenos productos, € servicio en las
tiendas, los multivitaminicos tiene demasiada variedad para hombres, mujeres, mujeres
embarazadas.

ENTREVISTADO #14

-¢,Cudles fueron las razones que lo impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Bueno, porque, como te diré, fui a médico y me sentia cansada y yo le sugeri que me
mandara algo para estimularme € animo y empecé a tomar la Vitamina E, como la
Vitamina E no es mala, es buena para @ organismo, la segui tomando. El doctor fue €
gue me dijo que tomara VitaminaE.

-Antes de tomar la decisién de comprar medicinas naturales, ¢Realizé algun tipo
de buasqueda de informacion ademas del doctor?

-No, nada mas ladel doctor.

-Después que compraste la medicina, ¢Buscaste algun tipo de informacion?

-No, nada, no averiglié porque me senti bien.

-Cuando fuiste a comprar la medicina, ;Como fue la evaluacion de las marcas,
como decidiste que marca comprar?

-Bueno, compré GNC porque la senti como més econdmica, evalué los precios y toditas
tenian los mismos componentes y decidi comprar ésta.

-¢Lo compras en la tienda GNC o en cualquier farmacia?

-No, en Farmaofertas, Farmatodo, la que més cerquita me quede.

-¢,Compra algun otro producto?

-Si, ademés de la Vitamina E, Calcio, ese Calcibon.

-¢,Por qué decidiste comprar Calcibon?

-Bueno, porque me dolian las rodillas y la doctora dice que a cierta edad ya uno tiene
gue tomar calcio, por los huesosy eso.

-¢Por qué Calcibdn y no otra marca?

-Bueno, porque me dieron Calcibén y esa fue la que compré y como siempre laveo en
las propagandas, me sono ésa.

-¢Qué marcas de medicinas naturales conoces?

-S6lo GNC y Calcibén, no soy enfermizay no voy casi al médico, tomo o necesario.
-¢,Cudél marca compras habitualmente?

-GNC eslaque méas compro.

-La marca que compras habitualmente, GNC, ¢ Qué significa para ti?



-Bueno, yo me siento bien con €ella, por eso la compro y, econdémicamente, estan bien,
por eso la compro.

-Si no consigues la marca cuando la vayas a comprar, ¢ Comprarias otra?

-Bueno, nunca me hatocado, pero de no haberla, compraria otra alternativa.

-¢,Cudl escogerias?

-Depende también del precio y si tienen o mismo, porque yo siempre leo gue tengan
|os mismos componentes.

-¢,Qué cantidad del producto compra?

-Un pote, cuando se me acaba ese, compro otro.

-¢,Cuanto paga por el producto?

-Bueno, eso va variando segun donde lo compre, a veces vale treinta, otras veces lo
consigo en veinte y ocho, veinte y siete, buscando las ofertas, pues, tratando de buscar
algo econdmico.

-¢,Cuanto estas dispuesto a pagar por estos productos?

-Bueno, treinta, por la salud lo que sea.

-¢,Quién compra estos productos en su hogar?

-Mi esposo tomalaVitamina C, pero selas compraél, yo compro las mias.

-¢,Compras estos productos para alguien mas?

-No.

-¢En queé tipo de lugares realiza este tipo de compras?

-En FarmaOfertas, Farmatodo, que me quede cerquita cuando se me acabe y en estas
farmacias se encuentran los productos méas baratos, siempre hay un poquito mas de
descuentos.

-¢ Existe algun factor que influya en la decisién del lugar de compra?

-No.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que vuelvas a comprar el producto?

-Bueno, s es de treinta, me dura treinta dias, y, |o compro cuando ya veo que se esta
terminando, porgue sino me gasto la plata.

-¢,Qué utilizacion le da al producto?

-Bueno, uno me lo tomo para evitar la osteoporosis y la otra para todo, la Vitamina E,
parael cabello, las ufas.

-¢ Existe algun producto sustituto?

-Si, pero nuncalo he comprado.

-¢ En qué situaciones decides no comprar medicinas naturales?

-Bueno, no, me parece que las naturales son las mejores y me da miedo & cambio,
porgue siempre tomo naturales y no se cOmo me vaya a sentar las farmacol dgicas.

-¢ Qué caracteristicas tienen las medicinas naturales?

-Buenisimos, yo digo que son lo maximo, porque lo que no cura lo natural no lo cura
nada.

-¢,Qué importancia le otorgas a estas caracteristicas?

-Bueno, yo le otorgo la importancia gue yo me siento bien con ese medicamento que
estoy tomando.

-De las marcas que conoces, ¢Qué atributos le darias?

-Para mi, es la mgor marca que hay, porque es la que yo tomo y me siento bien.
Siempre la compro y nunca he cambiado, la he comparado con otras marcas, pero
siempre compro es GNC porque me da confianza. Calcibén, es conocida.



ENTREVISTADO #15

-¢,Cuédles fueron las razones que te impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Cansancio, falta de energia

-Antes de tomar la decision de consumir estos productos, ¢Realizaste algun tipo de
buasqueda de informacion?

-Si.

-¢,Dbénde?

-Con un sefior que es farmaceéutico.

-¢ Esta informacion influencio en tu compra?

-Si.

-¢De qué manera te influenci6?

-Porque me cansaba muy rgpido y é me dijo que tomara esa gque tenia hierro y me dijo
lamarca que tenia que comprar.

-¢,Buscaste informacion adicional?

-No.

-Cuando fuiste a comprarlo, ¢Evaluaste alternativas de marcas ademas de la que
el sefior te dijo?

-No, compréesay ya.

-Entonces, ¢Determinaste qué marca y producto consumir por lo que te dijo el
farmaceutico?

-Si, y un familiar mio me dijo que marca comprar porgue é la compraba.

-¢,Cudles marcas de medicinas naturales conoces?

-Naturavit.

- ¢ Y esa es la marca que compras?

- Si.

- ¢ Y La compras habitualmente?

- Si.

-Héblame de las marcas que compras.

-Buenisimo, latomo en capsulas.

-¢,QUé representa esta marca para ti?

-Me parece chévere porque me quita el cansancio, me ha funcionado.

-Si no consigues esta marca, ¢Compras otra?

-Si me larecomienda aguien que la haya tomado, si.

-¢,Cuédles productos compras habitualmente?

-Naturavit, e multivitaminico.

-¢,Qué cantidad compras?

-Un pote.

-¢,Cuanto pagas por el producto?

-Como veinte y cuatro mil bolivares.

-¢,Cuanto es lo maximo que estas dispuesta a pagar por este producto?

-Bueno, mira, st me dice que es buena, 10 que sea.

-¢,Quién compra el producto en tu hogar?

-Mi esposo me lo compra, parami y parami hija, que le compra Vitamina C, de las de
goticas que son de frutas para nifios.

-¢En qué tipo de lugares realiza la compra?



-En Farmatodo.

-¢,Hay algun factor que influencie la decision del lugar donde compra este tipo de
productos?

-No bueno, por cercania.

-¢,Cuénto tiempo transcurre para que vuelva a comprar el producto?
-Tres meses, ladejo por un tiempo y después vuelvo otravez atomarla. Y e pote melo
compro mensual.

-¢,Qué utilizacion le das a estos productos?

-Para sentirme bien.

-¢, Tomas algun producto sustituto?

-Mira, no s, no he probado otra cosa.

-¢ En qué situaciones decides no tomar medicinas naturales?

-No sé.

-¢,Qué caracteristicas le otorgas a las medicinas naturales?

-Son naturales y buenisimos y no tienen quimicos.

-¢,Qué importancia le das a esta caracteristica?

-Bueno, no seé.

-¢,Qué atributos le otorgas a la marca que consumes, Naturavit?
-Buenisima, me va bien, es efectiva'y me da confianza. Ademéas, es econdémica.
-¢Comprarias otra marca?

-Si, s me dalos resultados que me ha dado ésta, si latomaria.

ENTREVISTADO #16

-¢,Cudles fueron las razones que te impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Los bgos costos y laeficiencia

-¢,Hubo alguna razon por la cual tomaste la medicina que tomaste?
-Recomendacion.

-¢Por qué motivo la compraste?

-Todo, cansancio, reemplazar la cafeina.

-Antes de tomar la decision de compra, ¢Buscaste algun tipo de informacién?
-Si, pregunté a personas que la habian probado antes para escuchar su opinion.
-¢,Buscaste en algun otro lado?

-No.

-¢,Qué informacion buscaste?

-Opiniones de conocidos.

-¢,Cuéando y en qué momento obtuviste la informacion?

-Con amigos, cuando tuve la necesidad de buscar otra especie de medicinas que
satisfaga |as mismas necesidades pero sin tanto quimico.

-¢ Esta informacion que encontraste influy6 en tu decision de compra?
-Bueno, a oir las recomendaciones, opté por probar este tipo de productos.

-Una vez que tomaste la decisién de comprar medicinas naturales, ¢Buscaste algin
otro tipo de informacion adicional?

-No o consideré necesario.

-¢Por qué?



-Porque los productos naturales no tienen los mismos componentes quimicos que los
farmacol 6gicos y, no tiene efectos secundarios que tendria algun tipo de remedio o
producto farmacéutico que son general mente preescritos por medicos.

-¢Como fue la evaluacién de las alternativas para determinar qué marca o
productos comprar?

-Por ensayo y error, los probé y me di cuenta cual me hacia mejorar latos, por g emplo.

-¢,Decidiste la marca ya en el punto de venta o tenias alguna en la mente cuando te
dirigiste a comprarla?

-Es importante la presentacion, pero lo busqué, mas que todo, por e contenido, por
gemplo con miel sin mid y, bueno, leyendo la etiqueta. También los evalué por lo
econdémico, ya que ahorita hay en e mercado productos como € Red Bull o Energy
Drinks que también, desde algin punto de vista, son naturistas, pero son costosos, ya
gue una lata de Red Bull cuesta alrededor de cinco mil bolivares y 1o que lo tomas es
una sola vez, en cambio tU compras un pote de guarana que trae sesenta capsulas y te
tomas una, cada vez que lo necesitas, que estds muy cansado y te estas ahorrando toda
esa plata.

-¢,Como determinaste qué producto consumir?

-Leyendo las indicaciones.

- Y la marca?

-Sinceramente, 1o determiné con e uso, compré uno y me parecié que no era muy
fuerte 0 que no me gustaba lo que produciay asi fui escogiendo, bueno y también por €l
costo, porque hay unas muy caras.

-¢, Cudles marcas de medicinas conoces, has visto o escuchado?

-GNC, Adaptbgenos, HealthMax, Now.

-Hablame de las marcas de medicinas naturales que compras.

-Compro Now, HeadlthMax la he comprado, ahorita compro Now porque me parece
buenay de costo razonable.

-¢,QUE representa para ti esa marca?

-Es econémicay es buena.

- ¢ Qué marcas compras habitualmente?

-Como te dije, ahorita estoy comprando Now, pero siempre estoy probando.

-En caso de que cuando vayas a comprar Now no haya en la tienda, ¢ Comprarias
otra marca?

-Si, slempre estoy cambiando, compraria una con un buen precio y los miligramos que
usual mente busco.

-¢,Cudles productos compras habitualmente?

-Vaeriana, Guarana, Ginkgobilobay Jarabe paralatos.

-¢,Qué cantidad de estos productos compras?

-Como un pote, que me dura como dos meses.

-¢,Cuénto pagas por estos productos?

-Alrededor de diez mil bolivares.

-¢,Hasta cuénto estés dispuesto a pagar por el producto?

-No sé.

-¢,Quién compra estos productos en tu hogar?

-Lo compro yo.

-¢.Sueles comprar este tipo de productos para alguien mas en tu casa?



-No.

-¢En qué lugar realiza la compra?

-En FarmAhorro, Farmatodo, farmacias comercialesy grandes.

-¢Existe algun factor que influya en la escogencia de estos lugares donde
habitualmente realiza su compra?

-Cercaniay que esté yo cercay me acuerdo que los tengo que comprar.

-¢,Cuénto tiempo transcurre para que vuelva a comprar estos productos?

-El tiempo gue se agote, 0 antes que se agote 0 estén por agotarse.

-¢,Cuédl es la utilizacion que le da a los productos?

-Combatir lafatiga, latosy como relgjante.

-¢ Existe algun producto sustituto?

-Hay muchos productos, pero son una pastilla energética, pero son muy costosas.

-¢En qué situaciones decides no comprar medicinas naturales y por cuales
productos las sustituyes?

-En caso de dolor de cabeza, algin malestar estomacal o fiebre, generalmente utilizo
pastillas farmacéuticas.

-¢Qué caracteristicas poseen los medicamentos naturales en general?

-Uno, que son basados tienen ingredientes naturales y no tienen casi componentes
quimicos como lo que venden los doctores y, el precio.

-¢,Qué importancia le otorgas a esas caracteristicas?

-Bastante.

-De las marcas de medicinas naturales que conoces dime, ¢ Cuales son los atributos
que le otorgas a cada marca?

-GNC tienen un ato costo, Now tiene un buen precio, Natura Systems es muy
conocido.

ENTREVISTADO #17

-¢,Cudles fueron las razones que te impulsaron a tomar medicinas naturales?

-Para controlar €l peso, para ayudarme a aumentar de peso, las utilizaba como un
complemento alimenticio.

-Antes de tomar esas medicinas naturales, ¢Buscaste algun tipo de informacion?
-Si, en € gimnasio € instructor me sugirié e Complegjo B o Vitamina B-12, como
complemento alimenticio para ayudarme a obtener peso mas rgpido y, entonces, bueno,
las compré.

-Esta informacion que te dio el entrenador, ¢ Tuvo alguna influencia en tu decision
de compra?

-Si.

-¢El te dijo que marca comprar?

-No, me sugiri6 dos, pero compré la gue yo quise.

-¢,Cudles te sugirio?

-GNCy Universal.

-¢Porqué te decidiste por Universal?

-Porque en €l lugar donde la compré me la recomendo el vendedor, que es experto en €
area.



-¢,Dbénde y cuando buscaste esa informacion?

-Con mi entrenador, en el gimnasio y mientras entrenaba.

-Una vez que ya decidiste comprar estos medicamentos, ¢Buscaste informacion
adicional?

-No, porque estaba contento con |os resultados.

-¢ Evaluaste alternativas para determinar qué producto y marca comprar?

-Si, bueno, me habian hablado antes de lo que era e Complejo B, muchas personas de
acuerdo a su organismo le da alergia o brotes, entonces también eso varia mucho con
respecto alamarca, busgué una gue no tuviera mucho, mas bien que fuera sencillita.

-¢ Qué elementos evaluabas?

-De hecho, donde la compré no habia muchas alternativas de marcas, habian nada mas
dosy el precio no variaba mucho entre ambas, éste era mas econdmico pero era porque
la presentacion traia menos cantidad y, bueno, yo compro e pequefio, porque € grande
me sale méas costoso y no me da la base, tengo que equilibrar 1a cuestion.

-¢,Como determinaste qué producto consumir?

-Porque mi entrenador me lo recomendd para aumentar de peso y, ademés, porque
nunca esta de mas tomar vitaminas para tener energias, sobre todo s se esta haciendo
gjercicios

-¢,Queé factor determin6 qué marca comprar?

-No habia muchas aternativas y, la verdad, es que la marca no me importa mucho. Si le
pregunté a la persona porque era una tienda que mas 0 menos vende productos para
estas cosas de gercicio, queda agui en Chacao y, € me sugirié que ésta era buena, que
se vendia mucho y entonces decidi comprarla para ver que tal me ibay, mira, perfecto,
lamarcaeraparaver... Universa; ademas no era costosa.

-¢,Cudles marcas de medicinas naturales conoces, has escuchado o visto?
-Universal, HealthMax, Cartilago de Tiburdén, Adaptégenos, GNC, Naturissima.
-Hablame de las medicinas naturales que compras habitualmente, Universal, en
este caso.

-Universal, la marca es buena, no he tenido problemas, |os efectos fueron muy buenos.
Universal eslameor y, el producto como tal, teniatodo lo que estaba buscando.

-¢,Qué marca compras habitualmente?

-Universal.

-¢,QUué representa para ti Universal?

-Es, bueno, recurrir a Vitaminas, Creatinas, Merengadas, Aminoacidos y Complemento
B cuando se hace gercicio y, Universa es la que me ofrece todo esto que yo necesito,
tiene mucha variedad.

-En caso de no conseguir Universal, i Comprarias otra marca?

-No.

¢Por qué?

-A veces cuando te acostumbras a un producto es bueno mantenerlo.

-¢,Cuédles productos compras habitualmente?

-Complemento B o Vitamina B, Creatina, Aminoécido y Merengadas.

-¢,Cuanto pagas por los productos?

-Lavitamina, me cuesta el pote treintamil, creo.

-¢,Qué cantidad del producto compras?

-Un pote pequefio que trae como sesenta capsul as.



-¢,Hasta cuénto estés dispuesto a pagar por estos productos?

-Ochenta mil, més 0 menos.

-¢,Quien compra habitualmente el producto en tu hogar?

-Estos productos me los compro yo, mi maméa se compra el Cartilago paraella.

-¢Le compras medicinas naturales a otras personas de tu casa?

-No, solo parami.

-¢En qué tipo de lugares realizas la compra de estos productos?

-En tiendas naturistas, pero que vendan muchos productos para personas que hacen
€jercicios.

-¢,Por qué lo compras en este tipo de tiendas? ¢Hay algun factor en especial que
influencie tu compra?

-Como la tienda es especificamente de estos productos, me da confianza porque 1os
vendedores saben y te dan informacién, te guian. Ademas, conocia a muchacho y eso
me daba més confianza. No es |0 mismo que comprarlo en un supermercado 0 en
Farmatodo, aqui puedo consultar y ellos me dan su opinion, porque son productos que
manegjan diariamente, no es como un farmaceuta, que lo tiene ahi por existencia, pero
no porque sepa del esta area en especifico.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que vuelvas a comprar el producto?

-Lo compro mensual.

-¢,Qué utilidad le das al producto?

-Bueno, para que me de energiay como complemento alimenticio.

-¢ Tienes algun producto sustituto para estos productos?

-Bueno, comida, pollo, atun, huevo y vegetales, que me ayudan para las dos cosas,
porgue Si N0 como, no engordo y no tengo energias.

-¢ En qué situaciones decides no comprar medicinas naturales?

-Bueno, de hecho, solo los utilizo en las vitaminas, porque para enfermedades compro
los farmacéuticos.

-¢Qué caracteristicas le das a las medicinas naturales en general?

-No tienen componentes quimicos, € hecho de ser natural. Como las vitaminas las
tomo todos los dias, prefiero comprar algo que no me vaya atraer efectos secundarios y
no meterme tanto quimico, s mas bien estoy haciendo gercicio y tratando de
mantenerme sano.

-¢,Qué importancia le das a estas caracteristicas?

-Este, es muy importante que sea natural .

-¢,Cudles atributos le das a la marca que compras habitualmente, Universal?

-Es buena, se vende bastante y me da confianza, hay mucha competencia en precio, en
visibilidad, vas a latienda y tienes publicidad de todas estas marcas y, la competencia
me da confianza porque e producto es tomado en cuenta y, tiene movimiento, esta
sdliendo y si no sae, si nadie lo compra, algo andamal. Si se vende es porque es bueno.

ENTREVISTADO #18

-¢,Cuédles fueron las razones que lo impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Bueno, normal, o sea, porque me gusta tomar vitaminas, me gusta cuidarme.



-Antes de tomar la decision de comprar estos productos, ¢Realizo algun tipo de
buasqueda de informacion?

-No.

-¢Por qué las tomé?

-Bueno, por cuidarme y, bueno, por la edad de uno. Fui alafarmaciay ahi me dijeron
gue tomara Vitamina C, gue es buena, ya cuando uno tiene cierta edad la debe tomar,
no y, bueno, € sefior que vende la medicina me dijo la marca que era la megjor vy, la
compre.

-¢,Ddénde escuchd que la debia tomar?

-No, lo deduje yo solito.

-Una vez que tomo la decisién de tomar estas medicinas, ¢Realiz6é algun tipo de
basqueda de informacion?

-No.

-¢,Cémo fue la evaluacién de alternativas para determinar qué marca y producto
comprar?

-Bueno, la doctora que estaba en la farmacia me recomend6 qué tomar y la marca,
Adaptogenos, que eralamejor que habia.

-Entonces, ¢ Lo que determin6 qué marca y producto comprar fue la doctora de la
farmacia?

-Si sefiorita.

-¢,Cudles marcas de medicinas naturales conoce, ha escuchado hablar o visto?
-Adaptogenosy Naturavit.

-Hableme de la marca de medicinas naturales que compra habitualmente.

-Bueno, Adaptdgenos siempre la he comprado, me gusta y €l precio es bueno, me ha
caido bien.

-¢La marca que compra habitualmente es Adaptdgenos?

-Si, Vitamina C.

-¢Qué representa Adaptdgenos para usted?

-Bueno, mira, como te dijera, es buenay eso fue lo que me dijo la doctora para la edad
que yo tenia. Es ago bueno.

-En caso de no conseguir Adaptdgenos en la tienda, ¢ Compraria otra marca?
-Compro otra, la gue me recomienden ahi la doctora.

-¢,Qué producto compra habitualmente?

-Vitamina C o al menos que sea algo para el dolor de cabeza.

-¢Pero naturales?

-No, las normales.

-¢,Qué cantidad del producto compra?

-Siempre un potecito.

-¢,Cuanto paga por el producto?

-Veintey cinco.

-¢,Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por el producto?

-Bueno, treinta'y cinco, depende del precio.

-¢,Quién compra habitualmente el producto en su hogar?

-Yo.

-¢ Lo compra para alguien mas ademas de usted?

-No, parami nada més.



-¢En qué tipo de lugares realiza la compra?

-En la casa del naturista o en la Clinica Adaptdgenos.

-¢ Existe algun factor que influya en la decision de escogencia del lugar de compra?
-Bueno, voy a estos lugares porque ahi me dan informacion. En la Casa del Naturista
me dijeron que tenia que tomar Vitamina C y me dijeron qué marca comprar.

-¢ Cuanto tiempo transcurre para que vuelva a comprar este producto?

-Lo compro mensual.

-¢,Qué utilizacion le da al producto?

-Para prevenir.

-¢, Toma algun producto sustituto?

-No.

-¢ En qué situaciones decide no comprar medicinas naturales?

-Cuando me duele la cabeza 0 algo asi, |as natural es son solo para prevenir.

-¢,Qué caracteristicas le otorga a las medicinas naturales?

-Son buenas y, desde que la empecé atomar, ha funcionado.

-¢ Estas caracteristicas son importantes para usted?

-Si, son muy importantes.

-¢,Qué atributos le otorga a la marca que consume habitualmente?

-Son buenas, me larecomendaron y, bueno, son buenas.

ENTREVISTADO #19

-¢,Cudles fueron las razones que la impulsaron a tomar medicinas naturales?

-Fui a médico y me recomendd que para la edad que yo tengo era megjor que tomara
medicinas naturales, como la Sunshine para € cansancio y € suefio y como
tranquilizante, el Effytofit también es tranquilizante, para mantenerte con més energiay
te capta mas memoria. Me mandaron atomar polen para controlar grasas y moderarte €l
estdmago y que la comida te caiga bien, es muy bueno porgue es amazénico. También
estoy tomando Vitamina E de FDC y Ufa de Gato también FDC. Yo todo lo tomo
naturista, porgue eso fue lo que e médico me mando atomar.

-Usted antes de tomar las medicinas naturales, ¢Buscé algun tipo de informacion?
-Si.

-¢,Donde?

-Como estoy en edad de menopausia, fui a doctor en la clinica, ahi me hicieron los
examenes y un eco abdominal para saber como estaba. Me mando6 a tomar medicinas
naturales por mi edad y la menopausia. Después, esa informacién la rectifiqué con la
doctora de la empresa donde trabagjo, para ver s realmente esos medicamentos
funcionaban, ella me dijo que si eran muy buenos, pero que eran caros, que Yo
decidieray, bueno, lasalud primero que nada, sino no puedo trabajar.

-Entonces, ¢ La informacidn que usted busco fue con su médico?

-Si, con mi médico y larectifiqué con ladoctora del trabajo.

-¢ Esta informacién influencié sobre su decision de tomar medicinas naturales?

-Si, claro.

-¢,De qué manera influenci6 en su compra?



-Me parecio que era algo mejor que las medicinas que tomaba anteriormente, porque €l
médico me explicd que estas medicinas eran a base de productos naturales y que no le
hacian tanto dafio a organismo, eran mas recomendables parami salud, aunque sean un
poco mas costosas y, me decidi a hacer el esfuerzo de comprarlas.

-Una vez que se decidi6 a tomar medicinas naturales, ¢BuscO informacion
adicional?

-Si, después segui preguntando a la doctora del trabajo que es internista 'y ella me ha
aclarado mis dudas.

-¢ Y esa informacion influencio en su compra?

-Si, porque me da mas confianza y seguridad si viene de élla. Y las medicinas me han
funcionado muy bien. El Effytofit me ha funcionado muy bien para la depresion,
cuando me siento asi como cabizbaja me lo tomo, porque es para la depresion y, las
vitaminas para €l cutisy € peloy, € polen parae estomago.

-¢,Cémo fue la evaluacion de alternativas para determinar qué productos y qué
marcas comprar?

-Te voy a ser sincera, yo no soy asi con las marcas, € doctor me dijo qué productos
tomar y yo fui a Locatel, ahi a frente del trabajo, y le pregunté al médico que tiene
anos trabajando ahi, que me recomendara las marcas que eran buenas y, bueno, asi fue
gue compre Yo, porgue lainformacion que é me da siempre es buena. Incluso el doctor
de Locatel me dijo, que al no conseguir estas marcas ahi, otras que las sustituyen y que,
él mismo me las decia.

-¢,Cuales marcas de medicinas naturales conoce, ha escuchado o visto?

-Bastante, FDC, Adaptogenos, Sunshine, Naturavit, Arco Iris.

-Hableme un poco de las marcas que compra.

-Bueno, la Sunshine es un tranquilizante muy bueno para la memoria, también ayuda,
es como & Ginkgobiloba y, Ginseng méas 0 menos, pero ahi es tan buena, a mi me
ayuda mucho. FDC es buenisima, desde que la empecé a comprar no la he dgjado y la
Sunshine también, con eso duermo bien, todas me funcionan, son caras pero vaen la
pena

-¢,Qué marcas compra habitualmente?

-FDC, Sunshine, Effytofit y polen.

-¢Que representa para usted estas marcas?

-En redlidad, yo no lo compro por marcas, 1o compro por los productos. Como me dijo
el médico, €l dia que no consigas estas marcas, agui hay otras sustitutas.

-¢Por qué compra entonces estas marcas ahorita?

-Bueno, porgue € doctor de Locatel me las recomendo y las tomo como prevencion, no
es gue no tengo la plata, dgjo de comprar la comida, no, cuando tengo plata las compro,
trato de no dejar que & pote se acabe, pero bueno, sabes como estala cosa. Ah, también
compro Calcibén.

-Entonces, ¢Los productos que compra habitualmente son polen, Effytofit,
Sunshine el tranquilizante, Vitamina E y Calcio?

-Aja, laque si siempre compro permanente es €l calcio de Calcibon y la Vitamina E de
FDC.

-¢,Qué cantidad compra del producto?

-Cadavez que se me termina un pote, todos |os meses.

-¢,Cuénto paga por el producto?



-Es que yo hago la compra y, no sé cuanto pago por cada cosa, mas 0 menos veinte y
cinco.

-¢,Hasta cuénto esté dispuesta a pagar por estos productos?

-A medida que vayan aumentando, bueno, uno tiene que adaptarse no, pero sino, llegara
un punto que tome genéricos que son Mas baratos.

-¢,Quién compra habitualmente el producto en su hogar?

-Yo.

-¢, Lo compra a alguien mas?

-No.

-¢En queé tipo de lugares realiza la compra de estos productos?

-En Locatdl.

-¢Existe algun factor que influencie su decision del lugar de compra de los
productos?

-Bueno, soy dfiliada y me dan buenos precios. Ademas, me queda a frente del trabajo.
-¢,Cada cuanto tiempo compra estos productos?

-Todos |os meses.

-¢,Qué utilizacion le da a estos productos?

-Bueno, para tranquilizarme, la memoria, € pelo, las ufias, € estdbmago, €l cutisy los
huesos.

-¢ Existen productos sustitutos para estos productos?

-Si.

-¢,Cuales?

-Bueno, yo no sé, pero e doctor de Locatel me dijo que habia.

-¢ En queé situaciones decidiria no tomar medicinas naturales?

-En caso de que vea que ya no me estan haciendo absolutamente nada y el médico me
las cambie.

-¢,Por cuales productos lo sustituiria?

-No sé depende de lo que me diga el médico.

-¢ Qué caracteristicas le da usted a las medicinas naturales?

-Que son buenas y de calidad.

-¢Qué importancia tiene estas caracteristicas para usted?

-Bastante, las cosas naturistas son mejores.

-¢,Qué atributos le otorga a las marcas que consume?

-Bueno, son buenas, me funcionan y me ha ido muy bien. La dearia de comprar
Unicamente si no me hace efecto y si se ponen muy caras.

ENTREVISTADO #20

-¢,Cuédles fueron las razones que te impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Bueno, es una forma de mantenerte siempre saludable y por prevencion, por salud.
-Antes de decidirte a tomar medicinas naturales, ¢Buscaste algun tipo de
buasqueda de informacion?

-Si, lei a respecto.

-¢,Dbénde?

-Revistas, catdl ogos.



-¢,Queé tipo de informacion buscabas?

-Todo lo que tiene que ver con suplementos alimenticios, vitaminas.

-¢,En donde y en qué momento la obtuviste?

-Bueno, también tenia amigos que estaban tomandolas y, bueno, les pedi informacion a
ellos y me decian.

-Esa informacidn que buscaste, ¢ Tuvo alguna influencia en td decision de compra?
-Si, claro.

-Después que comenzaste a tomar medicinas naturales, ¢Seguiste buscando
informacion acerca de ellas?

-Si, en revistas, igual, catdlogos, Internet.

-¢Como fue la evaluacion de alternativas para determinar qué marca y producto
de medicinas naturales comprar?

-Lacalidad del |aboratorio, la confiabilidad que tienen, €l origen, sus afios que tienen en
el mercado, lavariedad de productos que ofrece, proceso de manufacturacion.

-¢,Qué determino qué productos debias consumir?

-Es variado, hay muchas marcas aternativas que te ofrecen buenos productos, pero
escogi las que mejor se adaptaban a cualquier deficiencia que podia tener en mi
organismo.

-¢,Qué determind la marca a consumir?

-Lo que es el andlisis de latabla nutricional, cudles son |los componentes, miligramos, la
dosis.

-¢Qué marcas de medicinas naturales has visto, escuchado o conoces?

-Good and Natural, Universal, Schiff, Prolav, Latrol, Twinlab, MuscleTech.

-Héblame de las marcas de medicinas naturales que compras.

-EAS, Optimun Nutrition es muy buena, Good “n Natural también es muy buena.

-¢,Qué productos de esas marcas consumes?

-Vitamina C, Multivitaminicos, Creatinas, Aminoacidos, Proteinas.

-¢ Estas marcas qué representan para ti?

-Es una ayuda, un suplemento, las tomo como prevencion y complemento a mis
actividades, otras, por a guna deficiencia que puedas tener que te dice e médico.

¢Has recurrido un médico?

-Si.

-¢ Te ha brindado informacién?

-Si.

-¢Ha influido en tu decisién de compra?

-No, depende del tipo de médico, no siempre les hago caso.

-En caso que vayas a comprar estas marcas que consumes habitualmente y no las
encuentras, ;Comprarias otra marca?

-Si, dependiendo de la composicion del producto.

-¢,Cual?

-GNC, FDC, Natura Systems, no sé.

-¢,Qué productos compras?

- Vitamina C, Multivitaminicos, Creatinas, Amino&cidos, Proteinas.

-¢,Qué cantidad compras del producto?

-Un pote de cada una, depende de la actividad fisica.

-¢,Cuénto pagas por el producto?



-Depende del producto, vitaminas diez mil, suplementos cuarenta.

-¢,Cuanto estas dispuesto a pagar por estos productos?

-Depende de la calidad, si es de buena calidad no importa.

-¢,Quién compra habitualmente estos productos en tu hogar?

-Yo.

-¢,Los compras a alguien mas?

-A mi mama, multivitaminico de Good and Natural.

-¢En qué tipo de lugares realizas estas compras?

-En tiendas especialistas en productos naturales.

-¢,Hay algun factor que determine la escogencia del lugar de compra?

-Si, lavariedad y, en algunos casos lainformacion que te puedan dar.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que vuelvas a comprar el producto?

-Hasta que se acabe, pede ser mensual, quincenal.

-¢,Qué utilizacion le das al producto?

-Vitamina C y E antioxidante, los suplementos para completar la alimentacion con los
aminoé&cidos.

-¢ Existe algun producto con el cual sustituirias a estas medicinas?

-Las medicinas naturales, precisamente, son sustitutos.

-¢ En qué situaciones decides no tomar medicinas naturales?

-En ninguna

-¢Qué caracteristicas le otorgas a las medicinas naturales en general?

-Son medicamentos que te ayudan a regular cualquier deficiencia que puedas tener en
tu cuerpo de manera natural, 0 Sea, tu propio organismo va poco a poco solventando
esta deficiencia con la ayuda de estos medicamentos.

-¢Qué importancia le das a estas caracteristicas?

-Muchaimportancia, es salud.

-Dentro de las medicinas naturales que ti compras, ¢(Qué atributos les das?

-Salud, calidad de vida, bienestar, es primordial.

ENTREVISTADO # 21

-¢,Cudles fueros las razones que lo impulsaron a tomar medicinas naturales?
-Bueno, porgue pueden ser menos nocivas.

-Antes de tomar una decisién de compra de medicinas naturales, ¢Realizd algin
tipo de busqueda de informacion?

-Si.

¢Coémo la realiz6?

-Por medio de amigos, informacion de revistas y periédicos.

-¢,Qué informacion busc6?

-Resultados a personas conocidas.

-¢En donde y en qué momento la obtuvo?

-No recuerdo, bueno, creo que yalo contesté en la pregunta anterior.

-¢ Esa informacion tuvo alguna influencia en su decision de compra?

-Claro, por lainformacién que obtuve, uno puede probar aver si funciona.



-Una vez que tomd la decision de comprar medicinas naturales, ¢Busco
informacion adicional?

-No, creo que es ya cuestion, como dije antes, de ver si hay efectividad.

-Cuénteme, ¢(Como fue la evaluacién de las alternativas para determinar qué
marca y qué producto comprar?

-Siempre trato de comprar aguellas que estan estandarizadas, de laboratorios confiables.
-¢,Coémo determind qué producto consumir?

-El producto a consumir yo creo que viene de la necesidad que uno tenga, alguna
dolencia especifica, por gjemplo.

-¢,Cémo determind qué marca comprar?

-Bueno, como te dije antes, la marca va asociada a la confianza que uno tenga con
algun laboratorio o la nacionalidad del producto, por gemplo, los productos europeos,
en especifico los alemanes, me dan confianza, alli hay mucha tradicion en productos
naturales.

-¢, Cuéles marcas de medicinas naturales conoce, ha escuchado o visto?
-Adaptogenos, FDC, Santiveri ese es de Espafiay Kirkland que es de Estados Unidos.
-Hablame de las marcas de medicinas naturales que compra.

-Actuamente sdlo consumo un estandarizado de Ginkgobiloba de Kirkland y
comprimidos de Cloruro de Magnesio de un laboratorio espafiol.

-¢Cual es la marca que compra habitualmente?

-El estandarizado de Ginkgobiloba de Kirkland y €l Cloruro de Magnesio es de
Distribuciones Feliu S.L. que es de Espaiia de Barcelona.

-Hableme de esta marca, ¢Qué representa para usted?

-Las uso desde hace tiempo, me gustan bastante y me resultan efectivas.

-En que caso de que no consiga esta marca, ¢ Cual marca escoge comprar?

-Bueno, alguna que me genere confianza o, que aguien que la conozca, me las
recomiende.

-¢,Cuédles productos compra habitualmente?

- Ya te los mencioné. Antes consumia Vitamina E, pero ahora no, porque hay
controversias sobre su consumo durante largos periodos. Trato de consumir alimentos
gue la contengan, igual parael Omega 3.

-¢,Qué cantidad de producto compra?

-Compro cada vez que se termina, aunque a veces hago periodos de descanso.

-¢,Cuénto paga por el producto?

-El Cloruro de Magnesio o traigo de Espafia y me cuesta 3.25 Euros (trae 140
comprimidos) y €l Ginkgobiloba creo que veinte mil bolivares.

-¢,Cuanto esta dispuesto a pagar por el producto?

-Bueno, mira, o que sea por lasalud.

- ¢ Quién compra habitualmente este tipo de productos en su hogar?

-Mi esposa.

-¢,Suele comprar este tipo de productos para alguien mas que usted? ¢Para quién?
-Si, bueno, cuando yo las compro aprovecho y compro parami esposa, o que yo sé que
ellatoma

-¢En qué tipo de lugar suele realizar este tipo de compras?

-En farmacias.

-¢ Existe algun factor que influya en la decision del lugar de la compra?



-Bueno, sblo se vende en farmacias.

-¢,Cuanto tiempo transcurre para que vuelva a adquirir el producto?

-Cuando se me esta acabando.

-¢Cual es la utilizacion que le da al producto?

-El Ginkgobiloba lo uso para mejorar € riesgo cerebral y, e magnesio para mejorar €l
animo porque produce alivio de artritis y reumas y, ademés, impide la pérdida de
Calcio, me ayuda a evitar la osteoporosis.

-¢ Existe algun producto sustituto?

-Si, bueno, la comida u otras marcas.

-¢ En queé situaciones decide no tomar medicinas naturales?

-Me gusta usar medicina natural, si degjo de usarlas, buscaria € respaldo de un
profesional médico especializado en medicina convencional.

-¢,Cudles caracteristicas poseen los medicamentos naturales?

-Se necesitan mayores cantidades, es decir, tratamientos mas largos porgue |a respuesta
es més lenta, por tanto no se pueden usar s se busca rapidez en la mejora, son
complementarios.

-¢,Qué importancia le otorga a esas caracteristicas?

-Pues, la que tienen como mantenimiento de la salud.

-Dentro de las marcas de medicinas naturales que conoce, digame, ¢Cuales
atributos les otorga a cada marca?

-No sabria.



Buenos dias, somos estudiantes de la Universidad Catolica y nos encontramos realizando nuestro trabajo
de grado que consiste en hacer un estudio del consumo de medicinas naturales. Le pedimos parte de
tiempo para que por favor nos ayude llenando esta encuesta.

1.- Afo de Nacimiento: 2.- Género: M F

3.- Urbanizacion, Sector, Parroquia o Barrio en donde vive:

4. Indique ¢Quélo impulsd atomar medicinas natur ales?

Contrarrestar (Pasar a reactivo 1) Prevenir (Pasar a reactivo 2)
Reactivo 1
-¢.Quéqueria contrarrestar? Marque todas las que considere
Stress, cansancio Depresién oinsomnio___ Problemasdetension_

Caida del cabello, debilidad en las ufias, problemasde acné
Osteoporosis, dolores en las articulaciones, artritiso reumas
Triglicéridos, colesterol 0 problemas de corazon
Deficienciavitaminica__ Gordura___ Problemasaimenticios  Otros

Reactivo 2
-¢Quéqueria prevenir? Marquetodas las que considere
Stress, cansancio Depresion o insomnio Problemas de tension

Caidadel cabello, debilidad en las ufias, problemasde acné
Osteoporosis, dolores en las articulaciones, artritiso reumas
Triglicéridos, colesterol o problemas de corazon
Deficienciavitaminica__ Gordura___ Problemasaimenticios  Otros___

5. Antesdetomar una decisién de compra de Medicinas Naturales, ¢Busco algun
tipo de informacion?

Si_ (Pasar alasiguiente pregunta) No (Pasar ala pregunta 9)
6. ¢Como fuela busqueda deinformacion? Indique todos los que considere

Pregunté a conocidos u otras personas gque |os hayan utilizado o que sufrenlomismo___
Pidi6 informacion ala personaque atiende o al farmaceuta

Seinformd en el gimnasio o0 en actividades deportivas, a través de instructores o personas
gue gercitan____

En folletos de alguna compafia de medicinas naturales

En comerciaes, periodicos, revistaso Internet

En encartados de farmacias

Por medio del médico

Otras



7. ¢Quéinformacion buscd? Marquetodaslas que considere

Cudles productos tomaban las personas que conocey como leshabiaido
Cudes productos producian efectos secundariosy si caian bien_

Cudles marcas eran buenas

Cudl erad laboratorio quelashace
Quéingredientestenian____

Como laproducian___
Paraquéservian___

Otras___

8. SEGUN LO QUE RESPONDIO EN LA PREGUNTA ANTERIOR, Indique e

nivel deinfluencia que tuvo esta informacion en su decision de compra

Ninguna
importancia

@

Poca
importancia

@]

Mediana
importancia

©)]

Mucha
importancia

4

Demasiada
importancia

©)]

Cuéles marcas eran buenas

Cudles productos tomaban las personas que
conoce y como les habiaido

Cudles productos producian efectos secundarios y
s calan bien

Qué ingredientes tenian

Para que servian

Como la producian

Cual erael laboratorio que las hace

Otras

9.¢Evalud alternativas considerando mas de una opcion en € momento de la

compra?
Si (Pasar ala siguiente pregunta)
10. ¢Cudles de los siguientes aspectos evalu6?

Los componentes

Losmiligramos

Lacantidad de pastillasque trae___

El tamafio o tipo de pastillas

El proceso de manufacturacion_

Que seade unacasaconfiable

El precio__

Que esté en promocion u oferta.

Que lapresentacion le de confiabilidad

Que conozcalamarca o qué le suene conocida__
Beneficiosreflgjados en el empaque

Qué lamarca ofrezcavariedad de productos

No (Pasar alapregunta 11)

Que satisfaga la necesidad principal sinindagar en otras caracteristicas del producto

Otro__




11. ¢Cudéles delas siguientes mar cas de M edicinas Natur ales conoce, ha visto u oido
hablar?

Naturavit _ Viteemar__
HealthMax GNC
Natural Systems__ _Naturissima_
Adaptégenos Menofem

Good ‘nNatwal___ Calcibon___
Optimun Nutrition Arcolris___

Kirkland___ Twinlab____

Sunshine FDC___
Universal Naturals Equaliv___

Otros

Nature Made

Fitokey

12. Marque con una equis (X) las opciones que considere que responden a las
preguntasdela parte superior del siguiente cuadro

Marca

Indique todas las
mar cas que compr a

Cudleshausado
en los Gltimostres
meses

Cual eslaprimera
opcién de compra

En caso de que no
consiga esa primera
opcion, cudl decide

comprar

FDC

GNC

Naturissima

Arcolris

Good "n Natural

Optimun
Nutrition

Vitaemar

Sunshine

HealthM ax

Natural Systems

Adaptégenos

Universal
Naturals

Nature M ade

Fitokey

Naturavit

M enofem

Equaliv

Twinlab

Calcibon

Kirkland

Otras




13. Complete el siguiente cuadro respondiendo a las preguntas que se encuentran en
la parte superior del mismo

Producto Indique con una | Cuanto | Quécantidad | Cada cuanto tiempo
equis (X) e/los Paga del producto realiza la compra
producto(s) que | por la compra por
compra Unidad compra
habitualmente

1 Unidad

2 Unidades

3 Unidades

Méasde4 Un
Quincenalmente
Mensualmente
Cada dos Meses
Cada tres meses

0 mas

Vitamina E

Vitamina D

Vitamina C

Carbonato de Calcio

Citrato de Calcio

Una de Gato

Balance B

Complgo Vitaminico

Glucosamina

Calc-Mag-Zinc

Valeriana

Aceitede Ajo

Korean Ginseng

Ginkgo Biloba

Potasio

Polen

Omega 3

Guarana

M elatonina

Cloruro de Magnesio

Creatina

Aminoéacidos

Sabila

Clorofila

Adelgazantes

Quemador de Grasa

Acido Félico

M enopausicos

Batidos Proteinicos

Compuesto antiestrés

Otros




14. ¢Quién compra habitualmente estos productos en su hogar ?
Usted Supaga__ SuMadre  SuPadre_ Amigo___ SuHijo Otro

15. ¢En quélugaresacostumbra arealizar la compra de Medicinas Naturales?

Farmacias pequefias____ Cadenasde Farmacia__~ Tiendas Naturistas
Supermercados Tiendasdelamarca____ Telecompras
Internet Ventasdirectas

16. ¢Cudles delos siguientes factoresinfluyen en la decision del lugar dela compra?
Cercania___ Variedad deproductos  Ofertas __ Afiliacion__

Qué haya aguien qué le proporcionen informacion _ Comparacién de precios

Es € Unico sitio donde consigue & producto o la marca que compra habitualmente
Comodidad __ Que abrahastatarde _ Estacionamiento Otro____

17. ¢Utiliza un producto sustituto?
S No cCud?

18. ¢En qué situaciones decide no utilizar medicinas natur ales?

En caso de malestar estomacal, fiebre o doloresde cabeza

Cuéando sufre una enfermedad grave o terminal__ Cuando quiere resultados répidos
Enninguna __ Otras

18.1. Y ¢por cuales productoslas sustituye?
Alimentos _ Medicinasquimicas____
Medicamentos preparadosen casa___ Ejercicio__ Otros

19. Al momento de comprar Medicinas Naturales ;Quéimportancia le otorga alas
siguientes car acteristicas?

Ninguna Poco Medianamente Sumamente Indispensable
Importancia Importante Importante Importante

@) ) (©) 4) ©)

Ausenciade
componentes
quimicos

Variedad de
productos para
distintas
necesidades

Posibilidad de
automedicacion

No necesitarecipe
médico

Confianza

Efectividad

Rapidez dela
efectividad

Precio




20.- Escriba las mar cas que conoce; otor gue car acteristicas que considere que le
corresponden a cada una de las mar cas; describa el significado que tiene para usted
esa car acteristica; eindique @ nivel de agrado o desagrado hacia la caracteristica.

Marca Caracteristica Definicién Nivel de Agrado

Agradable 12 345 6 7 Desagradable

Agradable 12 345 6 7 Desagradable

Agradable 12 345 6 7 Desagradable

Agradable 12 345 6 7 Desagradable

21. Indique quétan identificado se siente con las siguientes afir maciones:

M edianamente de

Totalmente en
desacuerdo
Medianamente en
desacuerdo
acuerdo

De acuerdo

Totalmente de

acuerdo

[EnY
N
w

S

)]

En mi actividad laboral se valoralas humanidades (literatura, historia, artes...)

En mi actividad laboral se valoralainvestigaciony el trabajo cientifico (quimica,
medicina, fisica...)

En mi actividad laboral se valora el trabajo tecnificado (computacion, electrénica, etc.)

En mi actividad laboral se valorala habilidad manual (mecanica, carpinteria, mano de
obra...)

Suelo utilizar mi tiempo libre paraleer cosas que me gustan

Suelo utilizar mi tiempo libre parair a gimnasio, caminar, practicar algin deporte o
realizar alguna otra actividad para mantenerme activo y cuidar mi figura

Suelo utilizar mi tiempo libre para cocinar o hacer manualidades

Suelo utilizar mi tiempo libre para escuchar misica, ir al cine o ver peliculas aquiladas

Suelo utilizar mi tiempo libre para rumbear con mis amigos

Suelo utilizar mi tiempo libre para reunirme con mis amigos, tomarnos algo, jugar juegos
como domind, péquer, truco

Suelo utilizar mi tiempo libre parairme alaplaya

Acostumbro tener muchos amigos y salir con ellos cada vez que puedo

Acostumbro realizar actividades con mis vecinos(as)

Acostumbro organizar cenas familiares

Acostumbro ir a cenar de vez en cuando con mi pareja a restaurantes nuevos

Acostumbro salir siempre con mi familia, llevar alos nifios alos videojuegos, alos
parques o ir alas pifatas

Acostumbro salir todos |os fines de semana y a veces en dias de semana a cafés,
discotecas u otros lugares donde pueda conocer gente nueva




Totalmente en
desacuerdo
Medianamente en
desacuerdo

M edianamente de

acuerdo

De acuerdo

Totalmente de
acuerdo

[N
N

w

N

(&)

Acostumbro relacionarme con pocas personas pero son amigos incondicionalesy con
ellos hago las cosas que me gusta hacer en grupo

Acostumbro siempre estar solo y es cuando mejor me siento

Para mi lafamilia es|o més importante y dedico todo aella

Lafamiliatiene un lugar en mi vida pero tengo dedicacién hacia otras cosas al mismo
tiempo

Intento estar pendiente de mi familia mas que todo en las fechas importantes

Lafamiliano es primordia para mi

Parami el trabajo es primordial y mientras mas pueda dedicarme a éste, mejor

Parami el trabajo es necesario y algunas veces me sacrifico por é

No le dedico ami trabajo mas de lo que se merece

Mientras menos trabaje mejor y asi puedo dedicarme a otras cosas mas importantes

Me gusta dedicar €l mayor espacio de mi tiempo para mantener mi hogar en orden

Me gusta dedicarme a mi hogar cada vez que puedo

Intento estar pendiente de mi hogar por o menos los dias libres

Mientras menos esté pendiente de mi hogar mejor

Me encanta divertirme todo el tiempo

Divertirse esimportante pero después de las cosas primordiales

No tengo espacio en mi vida paraladiversion

Divertirme es no hacer nada

Alimentarme bien es primordial

La alimentacién es un placer para mi

Me alimento porque simplemente es necesario

La alimentacion es parte importante en mi vida social

He alcanzado todas las metas que me he propuesto hasta ahora

Estoy satisfecho con los logrosy las metas que he obtenido hasta ahora, aunque sé qué
hacer para alcanzar los que me faltan

Estoy siempre pendiente de la salud, |eo sobre como mantenerme bien 'y voy al médico
constantemente

Intento mantenerme sano, comiendo siempre bien y llevando una vida activa

Le presto atencion a mi salud solo cuando mi cuerpo me avisa que algo anda mal

Me preocupo por la salud Unicamente cuando de verdad estoy muy enfermo

Me gusta hacer reir atodo el mundo y ser el mas divertido

Me encanta entrar a un lugar y que todos volteen averme

Me gusta dirigir alas personas y que ellos me sigan

No me gusta ser €l centro de atencion, prefiero pasar por desapercibido

Soy una persona pensativa e intelectual gue no le importalo que la gente haga

Me preocupa demasiado la pobrezay |os nifios abandonados
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Me preocupa demasiado la contaminacion y el calentamiento global

Me preocupa demasiado la situacién actual del pais

Me preocupa demasiado | os fenémenos natural es que estén aconteciendo en € mundo

L os temas religiosos me importan mucho

Unicamente me preocupan |0s problemas que me afectan directamente

La politicaes un mal parala sociedad

La politica es necesaria porque acompafia a la sociedad

Sin la palitica no existirian los paises civilizados

La politica es buena Gnicamente cuando los paliticos o son

Me preocupa en extremo la economia mundial

Me preocupa demasiado la economia nacional

Me preocupa mi bolsillo, no me importa qué esté pasando con €l resto del mundo

El futuro es tener un buen trabajo y ser una persona exitosa

El futuro es tener una familia grande y una bella casa

El futuro es verme bien conmigo mismo y con mi cuerpo

El futuro es estar saludable siempre

El futuro es ver amis hijosy a mis nietos crecer

22. Indique su Estado Civil

Soltero(a)  Casado(a)  Divorciado(a)  Viudo(ad) _ Concubino(a)

23. Cuéantas per sonas viven en su casa
24. TieneHijos Si__ No___ Cuéantos

25. Nivel de Estudio

Primaria Completa Bachiller___ Universitario Postgrado Otro

26. A quésededica

27. Cuanto es su ingreso mensual Bs.
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