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pensar que atender a este segmento resultaría muy lucrativo para cualquier compañía.

Según los psicólogos, aquellos adultos que mantienen contacto con su niño interior llevan un mejor estilo de vida, con menos 
tensiones, optimismo y resultan ser más eficientes en el trabajo, ya que siempre tienen una manera positiva y creativa de 
enfrentar los retos. 

Este estudio sirve de guía a mercadólogos, comunicadores y publicistas que deseen dirigirse a este atractivo segmento de 
mercado.

El tema de nuestro estudio es el marketing, visto desde la perspectiva de la psicología del consumidor, por lo que a través de 
éste se identificarán necesidades y patrones de comportamiento que podrán ser convertidos en oportunidades de negocio.  
 

de San Salvador con nivel socioeconómico medio y medio alto. Además, tomamos en cuenta la opinión de profesionales en 

los sujetos de estudio.

diferentes perfiles de consumidores, su proceso de toma de decisión, comportamiento de compra, rasgos e insights, así como 
el tamaño potencial del segmento de mercado.
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Fenómeno Kidult: Estudio del comportamiento de los consumidores con 
alma de niño y bolsillo de adulto en El Salvador.
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su relevancia dentro del mercado salvadoreño que ayude a los mercadólogos a crear productos o servicios ad-hoc
segmento de mercado. 

Confort

Comportamiento
del consumidor

su estilo de vida utilizamos 3 teorías.

Como teoría base, partimos de “La pirámide de necesidades” de Maslow, ya que conociendo de las características generales 

sentirse completos en la mayoría de aspectos de sus vidas, están centrados en satisfacerse a sí mismos. Están más preocupados 
por las cosas que los recompensan, los llenan como individuos y los proyectan en un entorno social y cultural con el cual se 
sienten identificados. 

la cual “aborda el dominio de las motivaciones y de la personalidad en relación con el consumo”. Los estilos de vida sirven para 

“el estilo de vida es, pues, el resultado global del sistema de valores de un individuo, de sus actitudes y actividades y de su modo 

Se retomaron del marco teórico aquellos temas relevantes para guiar el estudio y en base a los cuales se elaboró la siguiente 
figura que explica cómo la respuesta de los consumidores se debe a factores consientes e inconscientes, y a través del cual se 
analizó la información obtenida a través de la investigación.
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con la afirmación “Uno nunca deja de ser niño, lo que cambia con los años es el tamaño de los juguetes”.
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FASE 1 FASE 2

Edades (años)

Total

Población Muestra

398 400

% Población Distribución
ajustada

Medio alto
30%

Medio típico 
70%

100% 100% 120 280

36

un gusto que no pudieron tener y llenar ese vacío, o si no, para seguir reviviendo una bonita experiencia.

parece un niño/a? Sí

parece un niño/a? No

“Cuando era niño me 
consintieron demasiado”

“Cuando era niño me consintieron 
pero tenía responsabilidades”

“Cuando era niño la mayoría de veces 
no pude tener lo que quería”
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Género femenino Género masculino

personas responsables con trabajos estables y en su mayoría exitosos, éstos admiten que la diferencia que existe entre ellos y 

es decir, mostrar que a través de esos productos o servicios pueden desconectarse del mundo y ser quienes realmente son.

área que se desempeñan debido a su creatividad y empeño en lo que realizan. En su tiempo libre son padres responsables 

disfrutan de compartir su tiempo libre con amigos, pareja y familia siempre encuentran un momento para darse un tiempo a 

ese es su momento para desconectarse y recargarse para seguir adelante con su vida cotidiana.
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kid.

tanto ese mundo”. Son aquellos consumidores en los cuales es más notoria la presencia del niño interno. A ellos todavía les 

computadora, de la cámara”. Los kids
nadie más. Cuando se encuentran en una tienda por departamento no pueden dejar de ir al área de juguetes, las compras son 

Son personas muy abiertas, soñadoras y creativas. Reconocen que al llevar vivo a su niño interno encuentran la clave para tener 

dependo de nadie”.

teen.
Es el tipo de Kidult cuya pasión está en los videojuegos: “Soy yo y el juego y me desconecto del mundo”. A este tipo de 
consumidor le gustan los videojuegos o caricaturas para adolescentes, como por ejemplo las de ánime o Marvel.  Los teens 

Los teens 

del tema, ya que antes de realizar la compra sondean las opiniones de personas similares a ellos, pero jamás dejarían que una 
esposa, novia o madre opinaran o criticaran sus juegos.

Este segmento compra para desconectarse, para transportarse a un mundo totalmente imaginario donde los problemas son 

y no clavarme tanto en los problemas del día a día. Hace que no te compliques tanto”.

Este perfil es al que le encanta tener lo último en tecnología y gadgets. Además de esto les gustan los videojuegos, carros, motos 

artículos que poseen, en realidad son personas que todavía se emocionan al ver películas para niños y se identifican con súper 
gadgets. 

límites y no ponerse barreras: “Es el espíritu de niño lo que a uno lo motiva a ser soñador, lo que ayuda a conseguir lo que 
queremos”.
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La forma de compra de los tecnológicos es muy peculiar : buscan tener lo último en tecnología, el precio es irrelevante y les 

lo que los demás piensen con el fin de impresionarles. Sus compras les producen placer, como a un niño le divierte un juguete 

Este consumidor es aquel al que le siguen gustando los juguetes de niño pero también los juguetes de adulto. Estas personas 
disfrutan ver caricaturas antiguas y actuales, poseen juguetes de colección, cómics y videojuegos. En su tiempo libre visten con 
camisetas de su personaje favorito y les gusta comprar lo último en tecnología como celulares, computadoras, reproductores 
musicales, entre otros.  Los mixtos tienen las mismas bases que los kid, ya que mantienen intacto a su niño interno. Por otro 

bueno ser así porque sos una persona más feliz por dentro, estás tranquilo contigo mismo”.

La forma de compra de los mixtos es emocional: compran cada vez que se les pone enfrente lo que les gusta. Para buscar 
blogs, pero también les gusta oír la opinión de 

Para concluir, enumeramos una serie de tips de relevancia para todo mercadólogo, publicista o comunicador que consulte esta 
investigación:
- El segmento no está siendo explotado. 

- Enfocarse en la experiencia más que en la función. 
- Oferta baja, a un alto precio. 
- Son excelentes consumidores online. 
- Hacerlos sentir comprendidos. 
- Responden a campañas en medios alternativos. 
- Generar expectación y ansias para despertar emociones. 

Marketing Estratégico

Motivation and Personality

Hedonismo no es consumir

Trabajo de comercialización: segmentación. Santiago: Instituto de Estudios 
Bancarios .

Generación Peter Pan. Un 45 por ciento del consumidor de videojuegos se concentra en personas de entre 18 
y 35 años. 

Kidult.


