El Instituto

de Investigaciones
Sociales

|

Behavior Knowledge
for Success

MARKETING ® ENTERTAINMENT ® STORYTELLING

Los Niveles Socio Econdmicos
y las Familias en México

Octubre’2014



1992

“...habia que conocer los parametros objetivos
para la clasificacion de los Niveles Socio
Economicos en Mexico”

“ ..existia la necesidad de hablar entre todos el
mismo lenguaje, por eso se formd la AMAI”

Folleto de la presentacion inaugural de la AMALL.
Septiembre, 1992



3 Retos Permanentes

Criterio de Segmentacion

Grupos lo mas diferentes entre si,
iIntegrados por hogares lo mas similares entre si.



3 Retos Permanentes

Criterio Utilitario

Usar un conjunto compacto de variables
facilmente observables y registrables.



3 Retos Permanentes

Criterio Conceptual

Equilibrar la ecuacion Socio/Econdmica
cuidando de no inclinarse a un polo u otro.



Comparabilidad

y replicabilidad

en estudios de
distintas

” fuentes
Para unificar

criterios Abierto al que
/\ quiera usarlo,
.. dentro y fuera

de AMAI

Base para otras
segmentaciones

® Los NSE AMAI como estandar de la industria de la investigacion,
U la mercadotecnia, la comunicacién y las marcas



El NSE es el nivel de
bienestar de un
hogar

o el nivel en qué
estan satisfechas las
necesidades del
hogar y la familia




El bienestar esta determinado por las
caracteristicas del hogar considerando...

Desarrollo

Intelectual
La finanzas y la prevencion

La comunicaciony el
entretenimiento

La comodidad y practicidad

La salud e higiene
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El espacio



¢cQué no sony qué sison los NSE?

nle

DESCRIPTORES

SI SON...

SATISFACCION DE OBSERVACIONES
NECESIDADES CUANTIFICABLES

. e solamente .. .
individuos apariencia predictores
Ingreso

NO SON... ,I

HOGARES

CALIDAD DE
VIDA




Primera regla de NSE

Regla 13x6 1997

Actualizacion 13x6

Regla 10x6 2008

Regla AMAI 8x7

NSE Evolucidon NSE AMAI




NSE :::
SOCIO ECOMOMICOS

Incrementar accesibilidad
del NSE AMAI

NSE

NIVELES :
SOCIO ECONOMICOS

AMAI




SOCIO ECOMQMICOS
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Fuente: AMAI
Localidades mayores de 50,000 habitantes




o NSE A/B Nivel Alto

AMAI

é 6.8% de los hogares.

0o Familias emprendedoras y materialistas.

m Decisiones de manera consensual e
involucrando a todos los miembros del hogar.

Escolaridad promedio del jefe
de familia: licenciatura o posgrados.

Decisiones de compra:
enfocadas a valores aspiraciones y estatus.
!
Casas con propuesta arquitectdnica o estética
-] muy definida y diferencial.

!

: - : : m Dos o tres bafios.
Cuenta con los servicios y recursos financieros y de
seguridad que le permiten vivir con muy buena calidad de /
vida, asi como planear su futuro sin problema.

Ingresos de varias fuentes: salario, renta de propiedades,
ahorros e inversiones bancarias, jubilaciones y pensiones.
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s NSE C+ Nivel Medio Alto

AMAI

é 14.2% de los hogares.
y

Escolaridad promedio del jefe de familia:
licenciatura completa o incompleta.

Proporcionalmente mas familias con joévenes, extensas 'y
m parejas del mismo sexo.
Destacan las familias emprendedoras e idealistas.

Decisiones de compra:
muy enfocadas a beneficios psicoldgicos.

Mayoria de las viviendas construidas en terrenos
de mas de 300m?, con mas de 200m?2 de
construccion.

(P E |

o g e *° . J i ﬂ Cuatro de cada cinco hogares tiene uno o
o > u / dos automboviles.

Los servicios y recursos con los que cuentan les permiten o’

tener una buena calidad de vida. Tiene ligeros excedentes

que le posibilitan acceder a ciertos lujos. m El mayor porcentaje de profesionistas o trabajadores

independientes esta en el este nivel.
4
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= NSE C Nivel Medio Tipico

AMAL

& 17% de los hogares.

Escolaridad promedio del jefe de familia:
preparatoria o universidad.

Significativamente mas familias con jévenes, extensas,
parejas del mismo sexo y roomies que en otros NSE.
Familias idealistas y las familias gregarias que disfrutan
realizar todas las actividades juntos.

Decisiones de compra:

muy enfocadas a costo beneficio.

Una de cada seis familias vive en
| una casa o departamento rentado.

.. . En la gran mayoria, un solo bafio
Cuentan con los recursos y servicios que les permite tener . -
. . : : . para todos los miembros de la familia.
una vida practica y una adecuada calidad de vida, sin

embargo no tiene lujos ni excedentes.

2.5 miembros de cada familia de nivel C contribuyen al ingreso

E Primera fuente de ingresos: trabajo asalariado.
®
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del hogar (promedio)



e NSE C- Nivel Medio Emergente

AMAI

é | 17.1% de los hogares.

Escolaridad promedio del jefe de familia:
/' secundaria o preparatoria.

Familias emergentes: reconstituida, pareja de mismo sexo y
(XX papas solteros.
| Destacan familias emprendedoras.
/ Toma de decisiones: familias permisivas y autoritarias.

Decisiones de compra:
/’ Pesa mucho el costo beneficio y precio.
Uno de cada cuatro hogares fueron construidos con

ﬁ un crédito de INFONAVIT, FOVISSSTE o FONHAPO.
‘ o - - .
] / 30%, jefe de familia mujer.

ﬂ Solo uno de cada tres hogares tiene un automovil.

Tiene los recursos minimos para cubrir las necesidades mas /
basicas de la familia, pero aspiran a un estilo de vida con

mayor calidad. Principal ingreso: trabajo asalariado y del comercio

/ formal e informal e informal.
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8 nccon NSE D+ Nivel Baj O T|,p ICO
i | 18.5% de los hogares.
~/

Escolaridad promedio del jefe de familia:
"/ secundaria.

Existen mads familias con nifios y madres solteras.
Familias tradicionales y autoritarias, aunque también
/‘ se destacan las familias sin reglas de convivencia.

i ‘ > ‘ lb Decisiones de compra:
S = n / Enfocadas a precio.
" N Cerca de una quinta parte comparte terreno o
] / construccion con otro hogar.

Bafios muy pequefios en comparacién con niveles altos
/ y uno de cada cinco no esta conectado al drenaje.

Mala Calidad de vida. Tiene problemas para contar con lo
basico. Cuenta con las condiciones minimas sanitarias. Principal ingreso:

/' trabajo en una empresa o fabrica.

® ) 4 Gasto mayor: alimentos, bebidas, transportes,
U' a/ pago de servicios y cuidado persona.



NSE D Nivel Bajo Extremo

E 21.4% de los hogares.
y

NIVELES
SOCIO ECONOMICOS
AMAI

Escolaridad promedio del jefe de familia:
secundaria y primaria

Existen proporcionalmente mas familias tipo nido vacio,
unipersonales y también parejas jévenes sin hijos.

Existen proporcionalmente mas familias materialistas e
~ individualistas que luchan por la subsistencia.

A El poco espacio de las viviendas es usado para cumplir
ﬁ las funciones basicas de un hogar: dormir y comer.
y

m La mitad de las familias del nivel D
/ tienen bafio compartido con otras familias.

Tiene graves problemas para sobrevivir incluyendo el dejar

de comer en algunas ocasiones.
Principal ingreso: trabajo asalariado y ayudas
/ gubernamentales o remuneraciones en especie.

4
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NIVELES
SOCIO ECONOMICOS

AMAL

Nivel Bajo Muy Extremo

5% de los hogares.

Escolaridad promedio del jefe de familia: menor a
primaria.

En mayor proporcion que en otros NSE existen familias tipo
nido vacio y unipersonales.
Mas familias con valores individualistas y subststencia.

Compran solo alimentos basicos y necesarios.

Practicamente no tienen aparatos que les faciliten las
labores del hogar.

Escasez de todos los servicios y bienes. Espacios
construidos con materiales desechables. Problemas
permanentes y graves para subsistir

|



Calidad de vida por NSE

Promedio de
habitaciones

Piso de tierra o
cemento

Ningun baio

Celular

99.7% V. 85.3%
59.9%

Automovil 28.3%

53.3%
36.2%

0,
26.7% 16.0%

Tarjeta bancaria

Corte de modernidad






Los 11 tipos de Familias en México

Familia
Unipersonal (11.1%)
00

e

Co-Residentes (4.1%)
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Papa, Mama y Nifios (25.8%)

hid

Mama Sola con Hijos (16.8%)

e

Papa, Mamay Jévenes (14.6%)

. -
Papa Solo con Hijos (2.8%)
o0

(h‘H)Pareja del mismo sexo (0.6%)

®é
(mmdo Vacio (6.2%) o @
L) . . aji§e
. Familia Reconstituida (11.1%) [
@ Pareja Joven m
U sin Hijos (4.7%)

Pareja, Hijos y Otros Parientes (9.6%)



Las familias con mayor
Incidencia en los niveles altos

00..

==PADRES Y | K

JOVENES ?
~-PADRES,

8600 o
HIJOS Y

PARIENTES wﬁ?ﬂi{
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Papa, Mama
y Jovenes

PAPA, MAMA Y JOVENES
(14.6%)

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

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

ESTILO DE COMPRA

Al comprar buscan principalmente el costo/beneficio,
pero también los beneficios psicolégicos y emocionales
adquieren relevancia.

PREOCUPACION
Coémo vivir simultdneamente la adolescencia de los
hijos y la adolescencia perene de los padres.



PADRES, HIJOS

8600 @
& W Y OTROS PARIENTES (9.6%)
Wiw

Pareja, Hijos y

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

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

ESTILO DE COMPRA

Al comprar los beneficios psicologicos y el estatus
juegan un papel importante, aunque el precio es un
factor que no pierden de vista.

PREOCUPACION

Como entender y apropiarse de la modernidad sin
perder las tradiciones, la proteccién familiar y la
convivencia.

Familia de Oaxaca
Fotografia de Ricardo Audiffred

| g



Los niios cuestan
Mayor incidencia en los niveles medios bajos
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Papa, Mama
y Nifios

Familia de Tijuana
Fotografia de Ana Andrade
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PAPA, MAMA Y NINOS
(25.8%)

DINAMICA FAMILIAR
Familias organicas que toman decisiones por consenso,
pero también las hay autoritarias.

VALORES
Idealista debido a la presencia de nifos.

ESTILO DE COMPRA
Al comprar busca realizar la mejor compra y encontrar
la mayor calidad por el mejor precio (Costo-beneficio)

PREOCUPACION

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




F‘émi.lia de Ciudad Juérez
Fotografia de Jesus M. Maldonado
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Las familias mas pobres... y rezagadas
Con mayor incidencia en los niveles bajos

39.0% 4

==|JNIPERSONALES 9
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5.9%
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Nido Vacio

Familia de Le>o'7n
Fotografia de Joel Ortega Contreras




Familia
Unipersonal

Familia de Ciudad de México
Fotografia de Verénica Mondragén
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Las hay pobres y las hay ricas
Familias con mayor incidencia en los niveles medio y bajos

0o
==PAREJA JOVEN

SIN HIJOS

Tt

«=CORRESIDENTE m

5.8% . 5.6%
50% 450 ey A% 4.6%
70 : 48% 439
3.4%, 3.8% 3.7% 3.5%
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Pareja Joven
sin Hijos

il

Familia de Ciudad de Puebla
Fotografia de Raul Bravo
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PAREJA JOVEN SIN HIJOS
(4.7%)

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

VALORES
» Poseen un espiritu emprendedor y muy centrados en
lo material.

ESTILO DE COMPRA
Existen dos tipos de familias:
» Las familias permisivas que compran por
placer y estatus.
» Las familias de nivel mas bajo, autoritarias y
gue al comprar se enfocan principalmente en
el precio.

PREOCUPACION
Como prever y visualizar las consecuencias de su
decision ante la llegada o no de los hijos.




Co-residentes

Familia de Guadalajara
Fotografia de Kika Sanchez
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CO-RESIDENTES
(4.1%)

DINAMICA FAMILIAR

Predominan las familias autoritarias, principalmente
entre las familias de co-residentes parientes.

Aunque existe un porcentaje importante de dinamicas
sobreprotectoras.

VALORES
Son individualistas y orientados a lo material.

ESTILO DE COMPRA

Compra solo lo necesario para subsistir, para lo que
le alcanza, aunque toman en cuenta los beneficios tanto
funcionales como psicologicos.

PREOCUPACION

Como asumir las responsabilidades de una vida
independiente, en la que aprendan hacerse cargo de si
mismos.




Las familias emergentes
Con mayor incidencia en los niveles medios

4.8% 4.7% 4.8%

3.3% 3.3%
23%  2.2%
3.4%
30%  3.1% o e e
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Familia
Reconstituida

Familia de Mérida
Fotografia de Mario Morales Rubi

FAMILIA RECONSTITUIDA
(3.8%)

DINAMICA FAMILIAR
Son familias en constante busqueda del consenso y
sobreprotectoras.

VALORES
De valores menos tradicionales e individualistas.

ESTILO DE COMPRA
Al comprar buscan los beneficios psicoldgicos del
producto, asi como el estatus.

PREOCUPACION
Como aprender a vivir sin culpas y apreciarse como
pioneros de una forma de convivencia alternativa.




Parejas del
Mismo Sexo

Familia de Veracruz
Fotografia de Edgar Zufiga
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PAREJAS DEL MISMO SEXO
(.6%)

DINAMICA FAMILIAR

Son de las familias mas autoritarias, uno de los
miembros de la pareja es el que toma las decisiones.

VALORES
Son individualistas y valoran lo material.

ESTILO DE COMPRA
Al comprar buscan principalmente beneficios
emocionales y psicolégicos de los productos.

PREOCUPACION
Como aprender a vivir en la confianza, y planear una
vida de largo plazo juntos.




Papa Solo
con Hijos

\> e oS
Familia de Ciudad de México
Fotografia de Ricardo Castro
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PAPA SOLO CON HIJOS
(2.8%)

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

VALORES
Son individualistas y con un espiritu emprendedor.

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

PREOCUPACION

Como vivir la paternidad con entusiasmo, orgullo,
seguridad y alegria. Generar identidad como padres
con capacidad emocional.
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Las mascotas
también son parte
de la familia




VISION FUTURO

Totalmente integrados en todas las
actividades familiares, dentro, pero sobre
todo, fuera de casa.

Viajan, salen a restaurantes y son la
compafia ideal en el cine.

Un hogar sin mascota, no es hogar.
Complementa o sustituye a cualquier
miembro de cualquier tipo de familia.

Salud: Cartilla de salud basica
preventiva, emergencias y descuentos
por manadas. Incluye acicalamiento y
educacion.




La familia

la integran las personas que comparten....

el gasto,

el nivel de bienestar,
las emociones y

y el proyecto vida



HERIBERTO LOPEZ ROMO

2 hlopez@iisociales.com.mx

M) @heriastro
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