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Resumen

El siguiente Trabajo Final de Grado se realizdo con formato de manuscrito cientifico
desde el punto de vista de la Licenciatura en Comercializacion sobre la influencia de los
videos de nifios Youtubers en la compra de juguetes y otros productos en la ciudad de
Villa Carlos Paz.

Se recabd informacién mediante, en primera instancia, una entrevista realizada a diez
personas y luego una encuesta con datos de trescientos setenta y siete personas, las
cuales se utilizaron para conocer el conocimiento y la influencia de los nifios Youtubers
en sus hijos.

Con los resultados se pudo llegar a notar como estos Youtubers influyen y tienen
reconocimiento a nivel mundial, y como las marcas los utilizan para promocionar sus
productos, pero como contrapartida se manifesto la falta de estos productos en tiendas

de la ciudad.
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Abstract

The following Final Degree Project was carried out in a scientific manuscript format
from the point of view of the Bachelor's Degree in Marketing on the influence of
YouTube videos of children on the purchase of toys and other products in the city of
Villa Carlos Paz.

Information was collected through, in the first instance, an interview with ten people
and then a survey with data from three hundred and seventy-seven people, which were
used to find out the knowledge and influence of the Youtubers children on their
children.

With the results, it was possible to notice how these Youtubers influence and are
recognized worldwide, and how brands use them to promote their products, but in

return, the lack of these products in stores in the city was manifested.
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Introduccion

En el presente proyecto se realiza una investigacion enfocada en analizar como los
canales de nifos Youtubers influyen a otros nifios quienes consumen su contenido. Se
busca comprender como estos canales de Youtube cambian y ayudan en la toma de
decisiones de los padres para la compra de juguetes y objetos de goce de sus hijos en la
ciudad de Villa Carlos Paz.

Para esto se analizaran los principales canales de Youtube con enfoque en nifios de
entre 1 y 10 afos, y se realizardn encuestas e interrogantes a las madres y padres de
estos niflos para conocer como influyen en las decisiones de compra. Ademas se recaba
informacion en jugueterias de la ciudad para conocer si estas estan al tanto de la

existencia de estos canales de YouTube y si sus ventas se ven afectadas por ellos.

Marco tedrico

Para poder realizar esta investigacion, primero debemos entender como se
comporta el consumidor en la toma de decisiones, para esto, tomaremos la siguiente
definicioén

“..el comportamiento que los consumidores exhiben al buscar,

comprar, utilizar, evaluar y desechar productos y servicios que ellos esperan

que satisfagan sus necesidades” (Schiffman, Kanuk, 2010, p 5)

El comportamiento del consumidor se enfoca en coémo las personas usan sus
recursos para la adquisicion de bienes relacionados al consumo.

Antiguamente el comportamiento se orientaba en la produccion, es decir, se

enfocan en las habilidades de manufactura, en perfeccionar la capacidad productiva.



Luego pas6 a orientarse en las ventas, ya que con la era de la produccion, las
empresas se sobre stockeaban y habia momentos en los que la oferta era mayor a la
demanda, pero al ser una oferta similar por parte de todas las marcas, los consumidores
no estaban satisfechos.

Es por esto que se pasd a la tercera orientacion, la orientacion al marketing.
Schiffman (2010) menciona que la causa principal de esta nueva orientacion fue darse
cuenta que era el momento de que las empresas se enfocaron mas en los consumidores y
en las preferencias de estos, es decir, se trata de tener al consumidor en primer lugar.

En sus comienzos al consumidor se lo analizaba como una ente pasivo ya que las
marcas solo pensaban en su producto y no a quien va dirigido, con el pasar de los afos
esto cambid y el consumidor pasod a tener una papel primordial para las empresas.
Ademas con el avance de las nuevas tecnologias, los consumidores tienen acceso a
mucha mas informacion de la que tenian antes, lo que hace que estos puedan seleccionar
a su gusto lo que quieren de entre la gran cantidad de ofertas que tienen.

Es por esto que actualmente el consumidor ha cambiado considerablemente,
Raiteri (2016), afirma que las redes sociales han modificado las costumbres y conductas
de los consumidores ya que pasan a ser colaboradores activos, decididos y
completamente integrados con las plataformas digitales.

A su vez, Kotler, en su libro Marketing 4.0, nos explica como la confianza del
cliente hacia una marca no es vertical, sino que pasé a ser horizontal. Los clientes en el
pasado eran facilmente influenciados por las campaiias de marketing y por las
autoridades y experimentados de las empresas. Pero, como menciona el autor, las
investigaciones recientes en todas las industrias muestran que la mayoria de los clientes
creen mas en el factor f (amigos, familias, seguidores de Facebook, seguidores de

Twitter) que en las comunicaciones de marketing. La mayoria busca consejos,



informacion, resefias, etc, en redes sociales y ya no confian tanto en expertos y en
publicidad.

Gracias a esto, los clientes pasaron de comprar por preferencias individuales a
hacerlo por una cuestion social. Los clientes se preocupan cada vez mas en las opiniones
de los demas.

Las empresas que han sabido utilizar estos nuevos medios de comunicacion,
pudieron sacar una gran ventaja sobre sus competidores, las redes sociales ayudan a las
empresas a comprender los intereses y motivaciones de los usuarios, y de ese modo, son
capaces de influir en mayor medida en el comportamiento final de los consumidores
(Natalia Fierro Duarte, 2017).

En los ultimos afios Youtube ha tomado mucha relevancia en el ambito de la
publicidad, debido a la gran cantidad de usuarios que posee mensualmente la red social,
las marcas vieron una oportunidad imperdible para mostrar sus productos, desde las
publicidades audiovisuales antes de los videos, hasta videos meramente publicitarios y
patrocinados por marcas.

Antiguamente Youtube no contaba con espacio publicitario en sus videos, la
plataforma solo permitia subir videos a usuarios, los cuales iban desde tutoriales,
gameplays, humor, musica, entre otros. Con el pasar de los afios esto siguid asi solo que
aparecieron los conocidos anuncios. Los cuales se introdujeron gracias a Google Ads y
permiten que los propios creadores de contenido autoricen o no la aparicion de anuncios
al principio, durante el video o al final del mismo, el cual promociona un contenido
especifico basado en el algoritmo del consumidor en determinado momento.

Los anuncios hicieron que las empresas miraran a Youtube de otra manera.
Comenzaron a verlo como una herramienta muy poderosa para promocionar sus

productos, servicios, etc. Y se dieron cuenta que ademas de poder promocionar con



anuncios, podian hacerlo directamente en un video. Es por esto que empezaron a
patrocinar a distintos youtubers, en los cuales veian que sus viewers eran sus potenciales
clientes.

Para aumentar la probabilidad de apoyo los especialistas en marketing deben
apostar por jovenes, mujeres € internautas, ya que son el segmento mas fuerte en la era
digital (Kotler, 2020). Es por esto también que Youtube gané tanto poder en el &mbito
publicitario, ya que los jovenes establecen las tendencias para sus mayores y son los
primeros en probar nuevos productos. El objetivo es influir en la mente de los
consumidores temprano en sus vidas, ya que estos serdn los proximos potenciales
clientes, ademas se ser fuertes influyentes sobre sus pares y tutores.

Youtube cuenta con un gran publico infantil que consume diariamente videos de
nifios con los que se ven representados, los cuales muestran su vida cotidiana, pero a su
vez las marcas utilizan estos videos para mostrar sus productos. Es por esto que marcas
como Nerf, Hotwheels y Lego, entre otras, patrocinan el contenido de estos creadores de
videos para conseguir llegar a su publico objetivo.

Es por esto que en el presente proyecto se analizaran distintos canales de nifios
youtubers para luego indagar como influyen en la compra de los juguetes que muestran

en sus videos.

Antecedentes relevantes
Indagando y recabando informacion referida a los canales y contenidos de los
nifios Youtubers, pudimos conseguir informaciéon que nos servird para una futura

comparacion con los datos obtenidos de esta investigacion.



Para empezar debemos conocer un poco acerca de los numeros y antecedentes de
la plataforma Youtube. La cual cuenta con mas de 2.000 millones de usuarios
mensuales en 80 idiomas diferentes (Youtube, 2021)

En los paises de habla hispana se posiciona como la red social mas utilizada en la
mayoria de ellos. Superando al gigante de Facebook con mas usuarios activos. En el
caso de los paises latinoamericanos, mas del 90 por ciento de los usuarios activos de
redes sociales de cada pais utiliza YouTube. (Christina Newberry, Amanda Adame.
Hootsuite 2019)

Desde el 2016, el doble de las pequefias y medianas empresas estan haciendo
publicidad en YouTube. Asi como lo hacen Facebook o Google, YouTube ofrece una
serie de herramientas de publicidad sélidas y muy detalladas que pueden apoyarte a la
hora de analizar a tu audiencia meta. (Christina Newberry, Amanda Adame. Hootsuite
2019)

Las marcas dirigidas especialmente para nifios han utilizado YouTube para hacer
contenido y publicitar sus productos, consiguiendo una gran cantidad de
visualizaciones. El siguiente grafico muestra el total de visualizaciones de algunos

canales de marcas en YouTube.



Figura 1: Visualizaciones de los canales de YouTube.

Fuente: Statista

Otro dato no menos importante, es como YouTube tomd por sorpresa a
Hollywood, una encuesta encargada por la revista Variety revel6 que para las personas
de entre 13 y 18 afios, las celebridades de YouTube son mas populares que las estrellas
de Hollywood. (Kotler, P. Kartajaya, H. y Setiawan, 1. 2020)

Este dato nos hace darnos cuenta como realmente los nifios y adolescentes de hoy
en dia se ven altamente influenciados por creadores de contenido de YouTube.

Analizando casos estudiados anteriormente sobre la influencia de los YouTubers
en general sobre los nifios y adolescentes, podemos ver que la gran mayoria de estos
toma como referencia a algun YouTuber para la compra o adquisicion de alglin
producto.

Como indica Fischer, L. en su estudio sobre la influencia de los Youtubers en la

compra de productos de belleza.


https://www.statista.com/statistics/277765/most-popular-youtube-brand-channels-ranked-by-views/

“la influencia que tienen con sus seguidoras para que éstas realicen

la compra del producto es altisima, esto debido a que las seguidoras de

estas youtubers las ven como un punto de referencia confiable y sincero, se

sienten en cercania con ellas generando un vinculo, ya que la interactividad

del medio les permiten reaccionar a sus videos por medio de los

comentarios, haciendo una critica directa al producto que estan utilizando,

manifestar agrado, felicitar el contenido del video, enviar felicitaciones a la

youtuber, mandar sugerencias de lo que les gustaria ver.” ( Fischer, L. 2018.

p 203)

En el caso de los mas pequefios, un estudio sobre como los Youtubers menores
son utilizados como una herramienta publicitaria, podemos ver que estos, ademas de ser
personajes de ficcion, se han convertido en un personaje que incita al consumo de
determinadas marcas (Sanchez-Labella Martin, 1. 2020)

Analizando informacion sobre los canales de nifios youtubers, pudimos encontrar
que la gran mayoria fueron creados en el afio 2015 y entre los mas influyentes podemos
nombrar a Juguetes MaryVer, Los mundos de Nico, Los juguetes de Arantxa, The crazy
haacks, La diversion de Martina, Mikeltube, entre otros. Los cuales cuentan con un
promedio de 417 videos, 1.507.196 suscriptores y 439.215.334 visualizaciones. (Aznar,
Trujillo, Romero & Campos, 2019)

Por lo general, los nifios que consumen videos, consumen contenido creados por
otros nifos. Que segin Ramos y Herrero (2016), el contenido principal que publican los
niflos youtubers es:

° Unboxing: consiste en abrir un paquete, juguete, sobres de cromos o

cualquier otro elemento y comentar lo que se encuentra dentro de él.
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° Actividades en el exterior: grabacion de viajes con la familia, excursiones,
reuniones con fans u otros nifios YouTubers.

° Retos: relacionado con la realizacion de un reto propuesto por el mismo o
por la audiencia, o el simple hecho de conseguir un logro en un juego o videojuego.

° Tutoriales: videos explicativos sobre como hacer una determinada tarea.

° Analisis de un producto: exposiciéon de un objeto, en la mayoria de los
casos un juguete, donde se comentan sus funcionalidades.

° Narracion de historias: desarrollo de una historia real o ficticia, a modo de
cuento.

Sanchez-Labella Martin, 1. (2020) en su investigacion, reconoce, que la mayoria
de los canales mencionados anteriormente son patrocinados por marcas que van desde
juguetes hasta ambientadores de inodoros, como se puede ver en el canal de Juguetes de
Mary Ver titulado, “VIPOO Spray WC Parodia en Juguetes Mary Ver”.

Es por esto que podemos notar que los canales de nifios youtubers tiene una gran
influencia en grandes porciones de la poblacion y de un gran rango etario, pero
principalmente en otros nifios de una edad similar. Y gracias a esto las marcas los ven
como una herramienta clave para influir en la compra de sus productos, mas que todo en
juguetes.

Interrogantes e Hipotesis

Habiendo introducido el contexto del caso de estudio, podemos plantear las

siguientes interrogantes:

° (Cuales son los canales de habla hispana con mas influencia en los nifios?
° (Qué tipo de contenido realizan estos canales?
° (Sus videos son patrocinados?

° (Como influyen en la compra de juguetes?

1"



° (Los nifios de Villa Carlos Paz consumen videos de nifios youtubers?

° (Los padres de nifios compran juguetes por estos videos?

° (Las tiendas de juguetes de Villa Carlos Paz venden mas gracias a estos
videos?

A partir de estas interrogantes, podemos plantear la hipdtesis a confirmar:
Hipodtesis H.1: La compra de juguetes en Villa Carlos Paz se ve altamente

influenciada por las publicidades que se realizan por canales de nifios Youtubers.

Objetivos

Objetivo General

e Identificar en qué medida los padres y madres de nifios de Villa Carlos Paz
deciden comprar juguetes por videos de Youtube en comparacion con

medios tradicionales.

Objetivos especificos

e Identificar los canales de nifios de habla hispana con mas seguidores.

e Conocer el promedio de edad de entre 0 y 10 afios de nifios Carlospacenses
que consumen canales de otros nifios Youtube.

e Indagar sobre el conocimiento de los padres y madres sobre el contenido de

estos canales.

Métodos
Para realizar la investigacion y cumplir con los objetivos, se procederd con un

estudio de cardcter mixto, en primer lugar con una investigacion exploratoria, para
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luego hacer una concluyente. La primera instancia consistira en recabar informacion util
a través de una entrevista en profundidad a un grupo de madres y padres a los que se les
preguntard aspectos especificos sobre el tema para luego complementarlo con la etapa
concluyente, la cual se realizard mediante la técnica de encuesta. Ambos casos utilizan
como herramientas la guia de pautas y el cuestionario.

Las muestras para realizar la investigacion seran tomadas mediante el método
probabilistico, aleatorio simple, en el caso de las entrevistas en profundidad se tomara
un grupo reducido de personas que brinden informacion cualitativa, y para las encuestas
se tomara una muestra representativa de la poblacion también a través del método
probabilistico aleatorio simple.

A continuacidon se presentan las fichas técnicas donde se exponen los distintos

componentes metodoldgicos.

Ficha técnica 1

Enfoque Cualitativo
Instrumento de recoleccion Guia de pautas

Procedimiento muestral Probabilistico, aleatorio simple

Ficha técnica 2

Enfoque Cuantitativo
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Instrumento de recoleccion Cuestionario

Procedimiento muestral Probabilistico, aleatorio simple

Resultados

A continuacién, se presentaran los resultados obtenidos a través de las
investigaciones realizadas sobre la influencia de los nifios Youtubers en la compra de
juguetes. Se tuvieron en cuenta los siguientes conceptos: el porcentaje de nifios que ven
videos, cuales son los canales mas consumidos por estos nifios, como influyen los

videos en los nifios y si consiguieron los productos que muestran en Villa Carlos Paz.

Objetivo 1

Sobre la totalidad de encuestados, pudimos ver que la gran mayoria de nifios
menores de 10 afios consumen videos de youtube y esto tiene una conexion directa con
las decisiones que toman los padres a la hora de comprar un juguete ya que la mayoria
se basa en contenido de Youtube, una menor cantidad en medios tradicionales y en
medios digitales y en su minoria en opinion de pares.

Podemos ver que el 70,6% de encuestados afirman que sus hijos consumen videos

de Youtube y el 29,4% no lo hace.
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Grifico 1: Porcentaje de consumo de Youtube.

W30

H No

Fuente: elaboracion propia.

En cuanto a los niflos que no consumen videos pudimos notar que segun los
padres estos no lo hacen debido a una decision propia, otros porque consideran que son
muy pequenios, otros directamente no se lo permiten y en menor medida manifestaron

otro motivo.

Grafico 2: Motivo por el cual no miran videos de Youtube.

B Usted no =2 lo permite
B Consderaqeu esmuy
pequeno para vervideos

¥ 5u hijo/a no esta inter esado

Otro
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Fuente: elaboracion propia.

Objetivo 2

En cuanto a los canales mas consumidos y conocidos por los nifios, podemos ver
una gran variedad, lo que se puede deber a la gran cantidad de canales existentes que
muestran un contenido similar.

Algunos entrevistados mencionaron que sus hijos consumen videos de “nenas que
Juegan”, ‘juguetes y manualidades”, “gameplays”, etc. Esto se ve estrechamente
relacionado con los canales y contenidos que contienen mas suscriptores y que han sido
seleccionados en la encuesta.

Grafico 3: Canales mas consumidos.
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Fuente: elaboracion propia.

Objetivo 3

A la hora de averiguar e indagar sobre como los videos influyen en la forma de
ser, las preferencias y demas comportamientos de los nifios, pudimos notar diferentes
comportamientos.

En relacion a la forma de ser, actuar y hablar de los nifios, de la totalidad de los
encuestados, el 66,7% menciond que si nota que afecta en estos factores, el 19,4%
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manifiesta que tal vez haya sido afectado y el 13,9% dice que no nota cambios en sus
hijos. (ver Grafico 4)

Grafico 4: influencia en la forma de ser, actuar y hablar.
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Fuente: elaboracion propia.

Ademas de las cuestiones actitudinales de los nifos, también se indago sobre
como estos canales influyen para que los nifios pidan los productos que ven en ellos. Y
la encuesta arrojo los siguientes resultados. El 77,8% de los nifios piden juguetes que ve

en videos de Youtube, mientras que el 22,2% restante no. (Grafico 5)
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Grafico 5: Pedido de juguetes por parte de los hijos.
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Fuente: elaboracion propia.

Objetivo 4

Por ultimo, se busco conocer la facilidad o complejidad con la que se encontraron
los padres a la hora de comprar un juguete promocionado en Youtube y si finalmente lo
pudieron conseguir en las jugueterias de Villa Carlos Paz.

Al buscar informacién sobre el juguete promocionado y lugares donde
posiblemente lo consiguieron, los padres manifestaron que no les fue dificil conseguir la
informacion, pero a la hora de comprar no les fue facil conseguir dicho producto.

Podemos ver que de los encuestados que consideraron comprar algin producto
que muestran estos videos, el 56,3% no consigui6 el productos mostrado en los videos

de Youtube y el 43,8 si lo hizo.



Grifico 6: Efectividad al conseguir un producto en Villa Carlos Paz.
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Fuente: elaboracion propia.

Discusion

A esta altura de la investigacion, estamos en condiciones de realizar la discusion y
comparar los datos obtenidos de las encuestas y entrevistas con los datos recabados de
estudios anteriores y de material bibliografico. Los datos arrojaron algunas similitudes y
algunas diferencias con respecto a los datos antiguos y entre el mismo material de esta
investigacion.

Como principal similitud entre investigaciones anteriores, material de autores
bibliograficos y esta investigacion, podemos ver que la gran mayoria de los nifios, como
era de esperar, hoy en dia, consumen contenido de YouTube y otras plataformas. Esto es
gracias al gran avance que han tenido las plataformas virtuales en el Gltimo tiempo y
ademds hoy en dia en la mayoria de los hogares del mundo hay celulares, tablets o

computadoras en las cuales los nifios pueden acceder a estos video sin problema.
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Mientras que los que no consumen videos no lo hacen por falta de acceso a la
tecnologia, sino porque los padres no se lo permiten, consideran que son muy pequefios
y en menor medida los mismos nifios son los que no estan interesados.

Por otra parte los mismos padres de nifios que no consumen videos mencionaron
que si es posible que en un futuro sus hijos vean videos de estos canales, y otros
manifestaron que tal vez lo hagan y en su minoria no se lo permitiran.

Una gran diferencia que notamos con respecto a analisis de afios anteriores, es el
crecimiento abrupto de los canales de nifios Youtubers. Como antes mencionamos, los
canales promediaron un total de 417 videos, 1.507.196 suscriptores y 439.215.334
visualizaciones. Hoy en dia estos nimeros se ven altamente aumentados con un
promedio total de 650 videos, 3.762.000 suscriptores, 1.617.406.350 visualizaciones.
(Promedio obtenido de un total de 10 canales).

Estos ntimeros son de los canales mas vistos en el entorno mundial, y pudimos ver
que la gran mayoria de los encuestados en esta investigacion también tienen hijos que
consumen estos canales y algunos otros de menor conocimiento mundial.

Como principales canales de habla hispana consumidos por nifios de entre 1 y 10
anos de la ciudad de Villa Carlos Paz, podemos nombrar a Mikeltube, The crazy
Haacks, Arantxa Parrefio, Diana bebe y TeamNico, entre otros.

Con respecto al contenido que realizan estos canales, podemos ver que siguen
manteniendo una dindmica similar con el pasar del tiempo, algunos mas dedicados a
unboxings, otros a mostrar la vida cotidiana, gameplays, entre otras cosas. Y pudimos
notar que la gran mayoria de sus videos son patrocinados por marcas, principalmente de
juguetes.

Esto es una herramienta clave para las marcas ya que del total de encuestados, el

65% menciond conocer el contenido que realizan estos canales, es decir, que ven las
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marcas y juguetes que muestran, lo que puede conllevar a una posible posterior compra
del mismo.

Del total de encuestados que conocen el contenido de los videos, el 56,8%
consideré comprar algin producto publicitado en los mismos, mientras que el 43,2%
restante no lo hizo. (Gréfico 7).

Griéfico 7: Consideracion de compra respecto al conocimiento de contenido.

Consideracion de compra de juguetes respecto al
conocimiento de contenido.

® si
® No

Fuente: elaboracion propia.

Esto denota y afirma la potencial herramienta que es Youtube para publicitar y
hacer crecer los productos y marcas.

Para poder confirmar la potencialidad de Youtube, indagamos sobre la toma de
decisiones de los padres y en que se basan a la hora de comprar un producto,
principalmente en juguetes. Y con los datos obtenidos podemos concluir que aunque la
mayoria se basa en opinion de pares, YouTube se posicioné sobre los medios

tradicionales y medios digitales (Grafico 8).
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Grifico 8: En que se basan los padres a la hora de comprar.

En que se basan los padres a la hora de comprar.

® Publicidad de medios tradicionales
(tv, radio, prensa, etc)

® Contenido de Youtube

Publicidad de medios digitales
(excepto Youtube)

@® Opinién de pares

Fuente: elaboracion propia.

Algo llamativo que pudimos ver en las encuestas es la gran cantidad de padres
que a la hora de buscar un producto patrocinado en las jugueterias de Villa Carlos Paz y
alrededores, es que no pudieron encontrar lo que buscaban.

Lo que nos llevo a analizar més profundamente que tipo y marca de productos se
muestran en los videos y nos dimos cuenta que la gran mayoria son marcas de juguetes
fabricados en Espafia y con comercializacion en el mismo pais, ademas de ser empresas
pequefias. Es por esto que resulta dificultoso conseguir algunos productos en nuestro
pais.

Como conclusion a simple vista y como estuvimos viendo a lo largo del trabajo de
investigacion, podemos afirmar que Youtube es una herramienta con mucho potencial
para la promocion de marcas y productos de todo tipo, ya que cuenta con creadores de
contenido de todas las edades, a los cuales los consumen personas también de todas las
edades. Y pudimos ver que el segmento aqui estudiado promociona principalmente

productos para niflos, pero que en algunos casos su contenido es usado para mostrar



productos de todo tipo, ya que, los padres también estan al tanto del contenido que
muestran estos nifios.

En el caso de nuestro pais, podemos decir que los canales mas conocidos de
habla hispana al ser Espafioles principalmente, es dificil conseguir en Argentina los
productos que muestran.

Es por esto que desde el punto de vista de una marca argentina de juguetes, la
mejor opcidn seria buscar los canales que mas consumidos sean por nifios argentinos e
intentar promocionar sus productos en ellos. También otra opcidén viable es crear su
propio canal como lo tienen marcas como Lego, Hasbro, Disney, etc. para crear su
propio contenido y mostrar sus productos, ya sea con videos animados o con nifios que
sean potenciales creadores de contenido en Argentina.

A lo que se refiere a las jugueterias de Villa Carlos Paz y alrededores, al ver que a
los encuestados les resultd dificil conseguir los productos, algo factible seria que las
mismas generen conocimiento de estos productos e intenten tenerlos en su stock, para
asi poder liderar esa parte del mercado.

Para concluir, podemos decir que la hipotesis planteada se cumple parcialmente,
ya que vimos que los padres de los nifios que consumen videos, en su mayoria quisieron
comprar algiin producto mostrado por estos, pero luego, la mayoria no logré conseguir

el producto en las jugueterias de la ciudad.
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