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RESUMEN

Este trabajo de titulacion esta enfocado en desarrollar un plan estratégico
de marketing para la implementacion de un canal de ventas directo en
instituciones educativas para el producto "Pasta Chips" de la empresa Alfa y
Omega, con el objetivo de alcanzar una meta de 40% de cobertura del segmento

al que se dirige

Dicho objetivo surge de la necesidad de tener presencia en este mercado
que actualmente se encuentra desatendido y que concentra al principal publico
objetivo de Pasta Chips que son los jovenes de entre 11 a 18 afios, perdiendo
asi una valiosa oportunidad no solamente en ventas sino también de interactuar
de manera cercana con el principal consumidor y obtener retroalimentacion que

lleven a la mejora continua de la experiencia del consumidor con la marca.

Se desarrollaron herramientas de investigacion cualitativas y
cuantitativas que permitieron conocer el nivel de aceptacién de Pasta Chips
entre los participantes del canal como son los bares de instituciones, sus
principales motivaciones, sus objeciones mas frecuentes, y mas informacion
relevante que sirvieron para construir las estrategias mas acordes con las
expectativas de estos potenciales clientes. Es asi como se cred un plan de
marketing con estrategias en producto, precio, plaza y promocién totalmente
enfocado en el segmento tanto para la introduccion de Pasta chips como para

apoyar su rotacion.

Finalmente, dentro de la proyeccion financiera se evidencia que la
inversion tiene un alto potencial de retorno, tomando en cuenta que genera
ingresos totalmente marginales, ademas, se cierra con la recomendacion de los

factores claves para una ejecucion exitosa.



ABSTRACT

This degree work is focused on developing a strategic marketing plan for
the implementation of a direct sales channel in educational institutions for the
product "Pasta Chips" from the company Alfa y Omega with the objective of

reaching a goal of 40% coverage. of the segment to which it is directed

Said objective arises from the need to have a presence in this market that
is currently neglected and that concentrates the main target audience for Pasta
Chips, which are young people between the ages of 11 and 18, thus losing a
valuable opportunity not only in sales but also to interact closely with the main
consumer and obtain feedback that leads to the continuous improvement of the

consumer experience with the brand.

Qualitative and guantitative research tools were developed that allowed
knowing the level of acceptance of Pasta Chips among channel participants such
as institutional bars, their main motivations, their most frequent objections, and
more relevant information that served to build the most in line with the

expectations of these potential customers.

This is how a marketing plan was created with product, price, place and
promotion strategies totally focused on the segment, both for the introduction of

Pasta chips and to support its rotation.

Finally, within the financial projection it is evident that the investment has
a high return potential, considering that it generates totally marginal income, in
addition, it closes with the recommendation of the key factors for a successful

execution.
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INTRODUCCION

Por motivos de confidencialidad el nombre de la empresa, asi como el
nombre del producto Yy relacionados han sido resguardados bajo nombres

ficticios.

En la actualidad para alcanzar crecimiento y ganar mayor participacion
es importante que las empresas se acerquen a su consumidor, penetren
mercados desatendidos aprovechando las oportunidades existentes vy
potenciales, mediante estrategias que entiendan y se identifiquen con las

necesidades del cliente.

Es por esto que la empresa Alfa & Omega con su producto Pasta Chips
busca estar presente en cada uno de los canales donde se encuentran sus
consumidores. El canal de bares escolares concentra al principal publico objetivo
de Pasta Chips que son los jovenes, de ahi radica la importancia de tener
presencia en el mismo, ya que se convierte en un punto critico para alcanzar un
crecimiento en ventas significativo e interactuar con el consumidor, lo que servira
para el desarrollo de estrategias orientadas a mejorar la experiencia y afinidad

con la marca.



1 .REVISION DE LITERATURA

1.1 DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

1.1.1 Anaélisis Pestel

1.1.1.1 Factores politicos y econdmicos

La harina ha sufrido importantes incrementos de precio, desde el afio
pasado inicialmente a causa del encarecimiento de los fletes por la pandemia y

en este 2022 el alza se debe a los efectos de la guerra entre Rusia-Ucrania.

Rusia y Ucrania se encuentran entre los diez mayores productores de
trigo del mundo y entre los cinco mayores exportadores. En conjunto, ambos
paises representan el 27% del comercio mundial de cereal. (Bagwandeen &
Vutula, 2022)

La harina de trigo representa hasta el 80 % de la composicion para la
elaboracion de fideos y sus productores han tenido que enfrentar el incremento
de los costos de hasta un 50 % en lo que va del afio. Con la invasion de Rusia a
Ucrania su precio se elevé a su pico mas alto desde el 2008, pasando de $ 300
a $ 500 la tonelada y se proyecta siga escalando, aseguré Christian Wahli,
presidente ejecutivo de la Asociacion Nacional de Fabricantes de Alimentos y
Bebidas (Anfab).

Pero no solo el precio de la harina se ha visto afectado en este afo, otras
materias primas para la elaboracién del fideo como es el aceite vegetal también
pasaron de $24 el bidén de 20 litros en 2021 a $36 en 2022. (El Universo, 2022)
afectando al precio de fideos al consumidor de entre 0,10 a 0,50 ctvs. en tiendas

y supermercados (Investigacion de campo empresa Alfa &0Omega, 2022).


https://worldpopulationreview.com/country-rankings/wheat-production-by-country
https://worldpopulationreview.com/country-rankings/wheat-production-by-country

Por otro lado, el IPC (indice de Precios al Consumidor) se elevo en 2,89%
en abril de 2022 vs. abril 2021, segun INEC y en términos mensuales, el IPC

subié 0,59% vs. mes anterior.

La inflacion afecta al poder adquisitivo del consumidor limitando su
decision de compra a alternativas de menor desembolso, lo que representa una
oportunidad para Pasta Chips ya que es percibido entre su publico objetivo como

un producto que cumple sus necesidades de alimentacién a menor precio.

1.1.1.2 Factores sociales

La evolucién de la sociedad ha tenido notable repercusion en el gran
consumo, aspectos como el poco tiempo, hogares mas pequefios ha impulsado
a la tendencia de consumo de productos instantaneos o de rapida preparacion.

Ademas, otros factores como el numero de miembros de cada hogar,
aumento de hogares monoparentales u hogares donde ambos progenitores
trabajan, influencian al momento de escoger el tipo de alimentos a adquirir, ya
gue hay una mayor necesidad de optimizar el tiempo y facilitar la preparacion de
alimentos a que incluso los méas pequefios de la casa puedan realizar la labor de

preparacion.

Los factores detallados anteriormente han sido determinantes para el
crecimiento de la industria de comida instantanea a nivel global y en los dltimos
afios también en la industria ecuatoriana, convirtiendose en un mercado con gran

potencial para Pasta chips.



1.1.1.3 Factores tecnoldgicos

Gracias al mundo globalizado y mediante el desarrollo de procesos
tecnoldgicos se ha logrado conectar de manera acelerada y mas eficiente a

empresas y negocios con el mercado de productos y servicios.

El proceso Logistico y tecnoldgico del distribuidor al canal tradicional ha
dado importantes avances en los Ultimos afos, gracias a herramientas como las
maquinas de toma de pedidos en linea (hand-held) y los celulares, que facilitan
la labor comercial en el punto de venta y envio en linea hacia el servidor de la
empresa de manera que el tiempo de respuesta y despacho es en la actualidad

mas eficiente.

Las apps como el WhatsApp también se han convertido en un medio de
comunicacion muy efectiva entre el dependiente y el distribuidor o su

representante de ventas.

Todos estos avances tecnologicos con los que se cuenta hoy por hoy
permiten optimizar procesos logisticos a la vez que disminuyen costos,
brindando de esta manera la posibilidad de lograr una gestion comercial y de
distribucion mas eficiente con lo que el desarrollo de canal en bares de
instituciones para Pasta Chips podria tener un escenario flexible y de bajo costo.

1.1.1.4 Factores Juridico -Legales

En el afio 2013, el Ministerio de salud, mediante el acuerdo ministerial No.
00004522 expidi6 el Reglamento Sanitario de Etiquetado de Alimentos
Procesados para el Consumo Humano, con el fin de regular y controlar el
etiguetado de los alimentos procesados de consumo humano, buscando
garantizar el derecho constitucional a la informacion clara y no engafiosa acerca

del contenido y caracteristicas de estos alimentos. Dicho acuerdo ordena que



todo alimento procesado contenga en su envase una semaforizacion de su
contenido indicando niveles de sal, grasa y azlcar. (Ministerio de Salud Publica,
2014)

En el afio 2014 el Ministerio de salud expidié, mediante acuerdo ministerial
No 05-14 EL REGLAMENTO PARA EL CONTROL DEL FUNCIONAMIENTO DE
BARES ESCOLARES DEL SISTEMA NACIONAL DE EDUCACION vy de
acuerdo al Art. 10.-se ordena que “En los bares escolares se expenderan
Unicamente alimentos procesados con concentraciones bajas y medias de
grasas, azucares y sal (sodio). Se prohibe el expendio de alimentos con altas

concentraciones de dichos componentes. (Ministerio de Salud Publica, 2014)

Fue hasta el periodo lectivo 2018-2019 que se desarrollaron controles, por
parte de la agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria
(Arcsa). Revisando el cumplimiento de las disposiciones emitidas por el
ministerio de salud y como resultado de dichos controles todos los productos que
no contaban con la semaforizacién permitida en el reglamento fueron retirados

de los bares Escolares. (Velasco, 2018)

Pasta Chips es un producto que cumple las exigencias de semaforizacion
requeridas, ademas que cuenta con la aceptacion por parte de los consumidores

del segmento de colegios y universidades.

1.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

La industria de fideos instantaneos en vaso aun tiene pocos participantes,
lo cual implica una gran oportunidad de penetrar el mercado con el desarrollo de
nuevos canales y de esta manera mantener la preferencia que Pasta Chips tiene

como lider del segmento



1.2.1 Entrada de nuevos competidores

Es un segmento atractivo con barreras de entrada media-bajas tanto para
la categoria de fideos instantaneos como para desarrollo e ingreso de productos
en bares escolares ya que si bien es cierto existe una regularizacion de
semaforizacion para el expendio en bares de colegios, varios productos podrian
adaptarse a ellas, lo cual representa una amenaza al sumar competidores en el

canal.

1.2.2 Analisis de la Competencia

El principal competidor de la categoria de fideos instantaneos en vaso en

la actualidad es el fideo Listo.

En el canal tradicional hay 2 marcas que participan en la categoria; Fideo
Listo con una participacion de ventas de 21% y una presencia de 10%, a nivel
nacional y Pasta Chips con una presencia del 71% y una participacion de ventas

de 79%. (Investigacién de campo empresa Alfa & Omega, 2022)

En cuanto a su distribucion en canal tradicional Fideo Listo cuenta con
logistica y fuerza de ventas propia, sin embargo, no llega a bares de instituciones

educativas.

En canal moderno los principales participantes son Pasta Chips, fideo
Listo y Tucena. La participacion en caras del lineal (share of shelf) la lidera Pasta
chips con el 75%, seguido por Fideo Listo con una participacion de 19%, Tucena
con 4% y otros 2%. (Investigacion de campo empresa Alfa & Omega, 2022)



1.2.3 Productos sustitutos

Dentro de las instituciones educativas los productos sustitutos son la
variedad de platos que preparan los dependientes para su expendio, entre los
mas consumidos son salchipapas, hamburguesas, pizza y perros calientes, que
al ser elaborados por los mismos duefios les reportan un margen de ganancia

representativo.

1.2.4 Poder de negociacion de proveedor

Debido a los volumenes de venta de la empresa tanto a nivel de canal
tradicional como en Autoservicios, se mantiene costos bajos y buenas relaciones
con los proveedores, por lo que en escenarios normales el poder de negociaciéon
de la empresa con los proveedores es alto, sin embargo, la guerra entre Rusia -
Ucrania ha encarecido las principales materias primas como son la harina y el
aceite vegetal que han incrementado su precio hasta en un 50% en el tltimo afo.
Por lo expuesto anteriormente el poder de negociacion de la empresa

actualmente es medio-bajo.

1.2.5 Poder de negociacién del cliente

El poder de negociacion de Alfa & Omega con el cliente es medio, debido
a que la principal motivacion de los duefios de bares estudiantiles es obtener un
margen de ganancia atractivo y un producto de alta rotacion, lo cual cumple pasta

chips por el liderazgo y la aceptacion con la que cuenta.



1.3 ANALISIS FODA

Tabla 1. Anélisis de Matriz FODA

FODA

FORTALEZAS

1 Producto lider en el mercado.
2 Principales consumidores estudiantes.

3 Precio competitivo.

DEBILIDADES

1 Falta de un canal de distribucién propia.
2 Solo un producto que cumplen regulaciones de semaforizacion

3 El dpto de Marketing es externo y el tiempo de respuesta demorado.

OPORTUNIDADES

1 Mayor penetracién de mercado.
2 Posibilidad de crecer en un nuevo segmento

3 Mayor demanda de productos instantaneos en el mercado.

Fuente: El Autor

1.4 ANALISIS INTERNO

1.4.1 Lienzo de modelos de negocio

LIENZO DE MODELOS DE NEGOCIOS

AMENAZAS

1 Normativas y regulaciones de Ministerio de salud.
2 Al desarrollar el canal se vuelva atractivo para nuevos competidores.

3 Incremento internacional de los costos de MP.

Disenado por: Fecha:
Svlvia Ximena Montalvo Yanez Mayo 2022
- - o0
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Figura 1. Lienzo de modelo de negocio

Fuente: La Autora




2 . IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

La empresa Alfa & Omega fue fundada en 2011, est4 dedicada a la
produccion de alimentos, su marca principal es Pasta Chips, cuyo producto Pasta

Chips en vaso es lider en su categoria (Fideos instantaneos en vaso).

La distribucién de todas las lineas de la empresa a nivel nacional se
realiza de manera exclusiva a través de Fiton, socio comercial que en la
actualidad atiende los canales; Tradicional, AASS1 (Autoservicios), Mayorista y
Horeca2 (Hoteles, restaurantes y cafeterias), dejando el canal de bares
escolares desatendido desde el 2018 a causa de regulaciones de

semaforizacion.

De acuerdo con la Gerencia de ventas de la empresa Alfa & Omega, Pasta
Chips vaso es un producto Multi target, y los estudiantes son un segmento de
consumidores de gran importancia y peso en las ventas del producto, por lo que
es un factor critico mantener la presencia en el canal institucional-educativo y
potencializarlo. (K.A. Santiesteban, comunicacién personal, 1 de octubre de
2021)

Segun Kotler y Armstrong (2013) “Canal de marketing (también llamado
canal de distribucion), es el conjunto de organizaciones interdependientes que
participan del proceso de poner un producto o servicio a disposicion del

consumidor final o de un usuario industrial” (p. 294)

1 AASS. - (Autoservicio), Una tienda autoservicio es un tipo de tienda donde el cliente puede elegir y recoger

personalmente las mercancias que desea adquirir.

2Horeca. - Hace referencia a un segmento de mercado que agrupa Hoteles, Restaurantes y Cafeterias;
empresas sobre las cuales desde un punto de vista de marketing se va a tomar una accién comercial

sobre ellas.
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Los canales de distribucién de una empresa influyen de manera directa a
las decisiones del marketing mix, y pueden llegar a representar una ventaja
competitiva al ser escogidos adecuadamente. Entre las ventajas de contar con
un canal propio esta la flexibilidad y agilidad en el manejo de publicidad, precios,
promociones, descartar productos antiguos e introducir nuevos segun la
demanda y gustos del mercado, mientras que al establecer canales de
distribucion a través de socios comerciales no se puede sustituir con facilidad
estas actividades. Es por esta razén que la gerencia debe escoger sus canales
de manera cuidadosa, pensando tanto en el probable entorno de venta actual

como en el de mafana. (Kotler y Armstrong, 2013).
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3 . PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

3.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como reactivar el canal de distribucion y ventas en escuelas, colegios y

universidades para generar mayores ingresos a la empresa ALFA & OMEGA?

3.2 ENUNCIADO DE LA OPORTUNIDAD DE MEJORA

Pasta Chips, es un fideo instantdneo delicioso, practico y de fécil
preparacion listo en 3 minutos, cuya semaforizacion es media en grasa, medio
en sal y bajo en azucar (amarilla y verde), lo cual lo hace un alimento apto
expendio en bares de colegio. Fiton, socio comercial en la distribucion de Alfa &
Omega hasta el afio 2018 atendia el canal institucional-educativo, pero debido
al reglamento de bares escolares del sistema nacional de educacion , el cual
prohibe el expendio de productos con semaforo en rojo, dejo el canal ya que los
productos de mayor peso en ventas de sus lineas propias no cumplen con la
semaforizacion requerida, A causa de ello Pasta Chips perdi6 presencia en este
segmento, por lo que se genera la oportunidad de retomar este mercado

desatendido, a través del desarrollo de un canal propio.

En Quito existen alrededor de 1.300 bares de colegios segun datos del
Arcsa publicados en el Comercio con 642.238 alumnos de acuerdo con los

registros del Ministerio de Educacion.

Los estudiantes representan uno de los segmentos mas importantes para
Pasta Chips vaso y el ingreso en bares de colegio es una oportunidad de

acercamiento directo a un punto de concentracién masiva del publico objetivo.
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3.3 TEMA DE PROYECTO

Plan estratégico de marketing para el desarrollo de un canal de ventas
directo en instituciones educativas para el producto "Pasta Chips" de la empresa

Alfa'y Omega.

3.4 OPORTUNIDAD DE MEJORA

El canal institucional-educativo (bares de colegios, escuelas vy
universidades) esta desatendido con Pasta chips en vaso, producto lider de la
empresa Alfa & Omega, desaprovechando el potencial de este canal donde se
concentra el target de Pasta instantanea en vaso, que son los estudiantes, esto
debido a que el distribuidor exclusivo a nivel nacional ha dejado de atender este
canal por la salida de sus lineas propias de este segmento a causa de

regulaciones de semaforizacion.

3.5 MATRIZ DE SOLUCIONES

Disefio de un Plan estratégico de marketing para el desarrollo de un canal de ventas directo en instituciones educativas para el producto
"Pasta Chips" de la empresa Alfa y Omega

PROBLEMA CAUSA EFECTO DESAFIOS ALTERNATIVAS DE SOLUCION PESC  CAUFICACION

Depende del alcance y los canales  Desarrollo de un .
Implementar una fuerza de ventas y Logistica 5 3

Alfa & Omega no cuenta con un canal de . o
bl aront que atiende el distribuidor actual  canal de ventas e e Al 8o
CANAL DE stribucion propio para cubrir el mercado propio propiaparajaempresa Alla & Omega
INSTITUCIONES
EDUCATIVAS DONDE SE = 1" o1 cor eXCUsiv a nivel naclona 1o p, iq de presencia y ventas de Recuperar el Cubrir el mercado de instituciones educativas
esta atendiendo el canal institucional
CONCENTRA EL TARGET ' A ° _ este canal donde se concentra el mercado mediante el desarrollo del canal por medio de 5 a5
educativo por la salida de sus lineas propias
DE PASTA CHIPS ESTA P prop target del producto desatendido macro distribuidores externos

a causa de regulaciones de semaforizacién

DESATENDIDO CON EL

Alfa & Omega distribuye su producto a nivel
PRODUCTO h 8 'Ya 3u v . 5 Cubrir el mercado . N
nacional de manera exclusiva con un socio Pasta Chips esta perdiendo un Institucional Incentivar al distribuidor actual para que retome el 5 4
comercial que al momento no cubre el canal mercado potencial. educative canal educativo institucional

institucional educativo.

Notas:

Fuente: El Autar
Elaboracién:
Facha 2/6/2022

Figura 2. Matriz de soluciones

Fuente. La Autora

Entre las alternativas revisadas para solucionar el problema de falta de
atencion del canal institucional, donde se concentra el principal publico objetivo
de Pasta chips, con una ponderacion de 3/5 se encuentra el implementar una
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fuerza de ventas y logistica propia, siendo asumidos los gastos operativos al
100% por la empresa Alfa & Omega, esta opcidon se descarta debido a que la
implementacion de dicha fuerza de ventas requiere una alta inversion, y al

momento solo ingresaria con 1 producto.

Incentivar al distribuidor actual obtuvo una calificacion de 4/5 quedando

descartada.

Con una ponderacion de 4,5/5 la alternativa escogida es cubrir el mercado
de instituciones educativas mediante el desarrollo del canal por medio de macro
distribuidores externos debido a que representa una alternativa de baja inversion
y flexible, la cual permite lograr mayor alcance a menor costo, apalancando la
operacion con distribuidores que cuenten con la infraestructura, personal de
ventas y conocimiento del mercado. Otro motivo importante para la seleccién de
esta opcion es que permitira a la empresa interactuar de manera mas cercanay
obtener retroalimentacion del cliente intermediario como son los bares de colegio

y consumidor final.
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4 .OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan estratégico de marketing para el desarrollo del canal de

bares escolares para producto Pasta Chips de la empresa Alfa & Omega.
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5 .OBJETIVOS ESPECIFICOS

Desarrollar un plan estratégico que lleve a captar el 40% de bares
escolares que se encuentran dentro del segmento de nivel
socioeconémico medio y medio bajo.

Definir mediante una investigacion de mercado, las motivaciones
y aspectos claves que busca un bar para adquirir los productos a
expender en su establecimiento.

Obtener ventas marginales en Quito de $600k anuales.

Disefiar el camino y estrategias para el desarrollo del canal de
bares escolares de manera que sea replicable a nivel nacional.
Interactuar de manera mas cercana con el intermediario detallista
y principal publico objetivo de Pasta Chips para obtener
retroalimentacion que lleven a la mejora continua de la experiencia

del cliente y consumidor con la marca.
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6 .JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA
METODOLOGIA

6.1 INVESTIGACION DE MERCADO

6.1.1 Objetivos de la investigacion de mercados

6.1.1.1 Objetivo general de la investigacion de mercados

Investigar las principales motivaciones de los duefios de bares escolares
al momento de decidir qué productos alimenticios expender en sus locales, de
manera que sirva como insumo para definir una adecuada estrategia de
penetracion, dirigida al manejo de objeciones, mediante didlogos de valor
efectivos que conduzcan a alcanzar una cobertura masiva dentro de la primera

fase de ejecucion del proyecto.

6.1.1.2 Objetivos especificos

1. Conocer como perciben el producto los duefios de bares.

2. Investigar cudles son las principales barreras que tiene el duefio de
bares con relacién al producto.

3. ldentificar margen de rentabilidad promedio que busca un bar
escolar en los productos que vende.

4. Determinar qué tipo de beneficios agregados son atractivos para
los duefios de bares.

5. ldentificar cual es la principal competencia.

6. Averiguar cual es el valor de desembolso diario de mayor
frecuencia de su consumidor.

7. Analizar el grado de valor que le da el bar al apoyo del proveedor
para impulsar las ventas.

8. Indagar que canales usan en la actualidad los duefios de bares

educativos para abastecerse.
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9. Inquirir el nivel de contactabilidad del decisor de compra

6.1.2 Hipotesis de investigacion

e H.1. Los dueiios de bares de colegio perciben a Pasta Chips como
alimento chatarra.

e H.2. Los duefios de bares de colegio sienten que Pasta Chips les
quitara ventas a los productos preparados que realizan, perdiendo
utilidad.

e H.3. Menos del 50% de bares de colegios expenden solo productos
propios

e H.4. Mas del 50% de bares preparan alimentos para expender en su
local.

e H.5 El margen de ganancia que busca un bar escolar es mayor a 30%.

e H.6. El duefio de bar valora ser abastecido en su punto de venta.

e H.7. El desembolso diario de mayor frecuencia de los clientes de un
bar escolar esta entre $1.00 y $1.25.

e H.8. Para més del 50% de duefios de bares escolares contar con el
apoyo de su proveedor para rotar el producto es importante.

e H.9. El 70% de bares escolares acuden a sus sitios de conveniencia
para abastecerse.

e H.10. El decisor de compra permanece con regularidad el bar.

6.1.3 Justificacion del tipo de investigacion

Para la presente investigacion se ha escogido utilizar el tipo de
investigacion exploratoria y descriptiva. Exploratoria ya que se busca examinar
al grupo objetivo como son los bares de colegio para obtener conocimientos y
comprension de los habitos de compra, sus principales motivaciones y con ello

identificar cursos alternativos de accion.
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Se ha escogido este tipo de investigacion porque permitird reorientar la

exploracion a medida que se descubre nuevos hallazgos.

6.1.4 Definiciéon de instrumentos

Para el desarrollo de la investigacion se utilizara la técnica de la encuesta

como método cuantitativo y la entrevista como método cualitativo.

Mediante la aplicacion de una entrevista, se interrogara a 10 duefios de
bares institucionales con la finalidad de descubrir sus principales puntos de dolor,
puntos de verdad, sentimientos, creencias, actitudes y motivaciones

relacionadas con sus habitos de compra.

Con la encuesta se cuantificara las incidencias de los patrones de compra
y preferencias de parte de nuestro grupo objetivo y en base a los resultados de

esta se recomendara acciones a tomar dentro del plan de marketing.

6.1.5 Perfil de participantes

Las encuestas, seran dirigidas a personas que atienden los bares
escolares independientemente que sean duefios, administradores o empleados
del local y que se encuentren ubicados en Quito de nivel socioeconémico Medio
Bajo, Medio.

Entrevistas seradn direccionadas a duefios de bares institucionales

educativos, ubicados en Quito de nivel socioeconémico Medio Bajo, Medio.
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6.1.6 Muestreo

Es el proceso que selecciona para un estudio un numero limitado de
elementos de un conjunto mayor, a este numero limitado se lo determina

muestra.

Segun el autor Arias (2006, p. 83) define muestra como “un subconjunto

representativo y finito que se extrae de la poblacion accesible”.

Es asi como el comportamiento detectado en la muestra representara la

posible conducta del universo total del publico objetivo.

6.1.6.1 Poblacién objetivo

En Quito existen alrededor de 1.300 bares de colegios segun datos del

Arcsa publicados en el Comercio.

Para determinar la poblacion objeto de estudio se tomé en cuenta a los
bares de NSE Medio y Medio Bajo del total de bares institucionales que se
encuentran en Quito, quedando como resultado una poblacién de estudio de 937

bares escolares y dentro de estas se le subdividio por las tipologias de bares que

existen.
Tabla 2. Numero de bares de colegio de Quito
POBLACION
NUMERO DE BARES INSTITUCIONALES EN UIO 1.300
BAJO 14,9% 194
NSE MBAIO 49,3% 641
MEDIO 22,8% 296
ALTO/M.A. 13,1% 170

Fuente. - Datos del Arcsa
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Tabla 3. Porcentaje de bares escolares de NSE Medio y Medio Bajo de
Quito
POBLACION DE ESTUDIO
68% BARES NSE MB
937
32% BARES NSE M

Fuente. — Distribucién de poblacién segun el Inec.

Tabla 4. Distribucidn de bares escolares de Quito de acuerdo con tipologia
y NSE.
TIPOLOGIA DE BARES
KIOSKOS CON ELABORADOS RESTAURANTES
26% 36% 38%
167 231 244
77 107 113
244 337 356

937

Fuente: El autor

6.1.6.2 Tamafio muestral

Para el calculo de tamafio muestral se usara la formula de poblacion finita

ya que esta se utiliza en universos inferiores a los 100.000 elementos y la

poblacién de bares objeto de estudio son 937, con un nivel de confianza de 90%

y un margen de error del 6%.

ZXpXqgXN
e? X(N—-1)+Z2 X p Xgq

Il =

Figura 3. Formula para calcular el tamafo de la muestra

Fuente: El autor
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Como resultado a la aplicacién de la formula se obtuvo un nimero de 157

encuestas a realizar.

6.1.6.3 Técnica de muestreo

La técnica escogida para la investigacion es la probabilistico, Segun
(Cuesta, 2009) Los métodos de muestreo probabilisticos son aquellos que se
basan en el principio de equiprobabilidad. Es decir, aguellos en los que todos los
individuos tienen la misma probabilidad de ser elegidos para formar parte de una
muestra y, consiguientemente, todas las posibles muestras de tamafio n tienen

la misma probabilidad de ser seleccionadas.

TAMANO DE LA MUESTRA

68% BARES NSE MB

157
32% BARES NSE M

Figura 4. Distribucidén de la muestra de acuerdo con NSE vy tipologia de
bares.

Fuente: El Autor
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7 . RESULTADOS

Con los resultados de las investigaciones cualitativa y cuantitativa
realizadas se conocera cuales son los principales factores que influyen en la
compra de productos en los bares escolares, asi como también cual su
percepcion de Pasta Chips y que herramientas podrian coadyuvar a que

adquieran el producto.

Ademas, establecer estrategias que permitan lograr el objetivo general de
alcanzar una cobertura masiva en el segmento de bares escolares dentro de la

primera fase de ejecucién del proyecto.

7.1 INVESTIGACION CUALITATIVA

Las entrevistas se realizaron de manera presencial y fueron grabadas con
la debida a autorizacion de sus participantes. Se llevaron a cabo durante el mes
de septiembre 2022 con promedio de 6 preguntas. Las 3 primeras preguntas se
dirigian a conocer la percepcién del producto, la disposicion de compra,
identificar como prepararian Pasta Chips y si les resultaria Gtil y relevante que la

empresa les ofrezca una herramienta para su preparacion.

Entre las respuestas existi6 alta incidencia en el conocimiento del
producto, sea que lo habian comprado para consumo, lo habian visto o habian
escuchado de él por sus familiares, pero ninguno habia pensado en tenerlo para
la venta en su local. Sin embargo, mostraron apertura a considerarlo siempre y
cuando llene sus expectativas de margen, rotacion especialmente. Asi también
en su mayoria conocian de la preparacion del producto y aunque si indican tener
medios para prepararlo entienden que seria para una cantidad limitada de
producto y en caso de que la demanda fuera alta ya no se abastecerian con las
alternativas actuales, por lo que si les parece importante que la empresa les dote

de las herramientas necesarias.



23

A continuacién, se muestras algunos “verbatims™ que corroboran lo

expuesto.

“Conozco el producto porque en mi casa lo consumen mis hijos cuando
estan con poco tiempo para prepararse algo, me parece un producto practico y
a ellos les encanta, nadie me lo habia ofertado en mi local, pero si lo vendiese
siempre y cuando el margen de utilidad sea representativo. Para prepararlo
puedo usar el agua del calentador con el que preparo el café para los profesores,
asi probaria hasta ver cuanto sale porque no me quisiera comprometer a

comprar una cantidad fija sin saber si va a salir”

Lo suelo comprar los fines de semana para tenerlos en la casa en caso
de un apuro, lo mezclamos con atin y salvan de un apuro, no lo considero para
comer todos los dias, pero me parece una alternativa rapida. No me han pedido
en el bar porque aqui les preparo variedad de alimentos y lo que mas consumen
son las salchipapas, pero en caso de que el estudiante lo solicite si lo vendiese
porque debo tener lo que me piden. Para prepararlo lo haria en el microondas,
pero me preocuparia que consuma mucha luz, si la empresa me entrega un

calentador de agua para usar con su producto seria un plus importante”

“Si he escuchado del producto y lo he visto en la tienda cerca de mi casa,
no lo he probado porque prefiero la comida natural. Para el bar procuro vender
también comida casera porque es lo que me piden las autoridades. Si vendo
otros productos empacados siempre fijaqndome que no tengan semaforo rojo
porque estan prohibidos, y si Pasta Chips no tiene semaforo rojo si hiciera la
prueba a ver como salen unas pocas unidades, en mi hegocio me interesa que

los productos salgan rapido porque con lo mismo me doy la vuelta para seguir

3 Verbatims.- Reproduccion exacta de una oracion
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comprando. Para prepararlo he visto que le ponen agua caliente, deberia tener

antes del recreo lista e ir preparando conforme me pidan.”

“Lo he visto en el supermercado cuando voy a hacer las compras para el
local, pero nunca lo he comprado, no sé bien como se prepara, ni que tiene
dentro. No estoy tan segura de si lo vendiese porgue no lo conozco bien, ya
dependeria de que no me quite tiempo, no sea dificil prepararlo y que la ganancia
que deje sea del 30% como minimo. Si la empresa me da un calentador de agua
me facilitaria mucho la preparacion, pero seria importante ver que montos de

compra piden para esto.”

Las tres siguientes preguntas de la entrevista fueron disefiadas para
identificar cual es el margen promedio que aceptarian para vender Pasta Chips,
cudles son las ventajas y desventajas de los sitios donde se abastecen

actualmente y que factores influirian en su decisiéon de compra.

Entre las respuestas con mayor recurrencia concuerdan que el margen
promedio oscila entre el 30% a 40%, los sitios de preferencia para abastecerse
son las bodegas y supermercados porgue tienen precios competitivos y ofertas
frecuentes, en su mayoria sefialan que si tienen proveedores pero son puntuales
de ciertos productos, la mayoria de productos salen a comprarlos en varios sitios
por ello se les facilita comprar variedad de lo que necesitan, sin embargo también
coincidieron que si bien no es imprescindible ser abastecidos en el local con un
producto si les facilitaria el trabajo. En lo que respecta a principales factores que
influiria o determinaria la compra de Pasta Chips estan margen de ganancia y
utilidad destacando que ambos son importantes para su negocio pues los
productos que manejan deben ser de rapida salida y que aun cuando en ciertos
productos la utilidad en ddlares por unidad no sea tan alta si la tienen buena

salida su ganancia esta en el volumen.
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Se muestras algunos verbatims* que sustentan lo expuesto.

En los alimentos que preparo la utilidad es hasta del 100% por lo que para
mi tienen prioridad, y en los demés productos procuro no sean menores de 30%,
yo compré 3 veces por semana en bodegas y en supermercados y algunas
productos no los vendo de manera constante sino solo cuando tienen descuento
porque ahi estd mi ganancia esa es la ventaja de salir a comprar fuera del local,
la desventaja es que el tiempo no me alcanza a veces para recorrer varios sitios
para buscar todo lo que necesito, en el negocio lo que mas busco es que se gane
lo suficiente en los productos porque se debe pagar arriendo empleados,

servicios entre otros por eso productos con poca ganancia no me son atractivos.

Como minimo busco un 40% en los productos empaquetados que se
compra y que ademas el precio al estudiante no supere el $1 porque ya pasado
de ese precio se vuelve poco accesible y demora mucho la venta, y a mi me
conviene vender pronto los productos. Generalmente compro en el mercado
mayorista porque ahi las bodegas dan a mejor precio incluso que los
proveedores ademas que hago un solo viaje junto a frutas, legumbres etc., la
desventaja es el tiempo porgue debo madrugar o ir solo sdbados porque en la
tarde es peligroso el mayorista y entre la mafiana necesito atender el bar. Mis
estudiantes no tienen muchos recursos por lo que siempre busco productos
accesibles para ellos pero que me dejen ganancia también, si no cumplen estos

requisitos prefiero mantenerme solo con lo que ya vendo.

En el bar en lo que mas se gana es en la comida que se prepara el resto
lo tengo por complemento, porque los chicos si piden variedad, mas que en

porcentaje me fijo en dinero lo que me deja un producto, para un producto de $1

4 Verbatims. - Reproduccion exacta de una oracion
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minimo de $0,25 a $0,30 ctvs. es lo minimo, y que sean productos que salgan
maximo en 15 dias porque no me gusta amortizar el dinero y necesito vender
cosas frescas, si se me caducan pierdo dinero y ganancia. Normalmente compro
en las bodegas del centro, mercado central y algunas cosas en el supermercado,
la ventaja es que como tengo vehiculo propio no pago carrera, y traigo de una
vez todo lo que necesito, la desventaja es que hay cosas pesadas y que si algo
se me llegara a dafar no hay quien me cambie, proveedores solo algunos me
visitan y si procuro cogerles lo que mas vendo para aliviar el peso y el tiempo de
comprar. En el negocio el que manda es el cliente, si los alumnos piden yo me
mantengo comprando, hasta que se cansen porque a veces son solo
temporadas, y si es importante también que la ganancia sea como poco 30%

porque debo sacar para los gastos y para mi.

7.2 INVESTIGACION CUANTITATIVA

La encuesta fue aplicada de forma personal a la muestra seleccionada
durante el mes de septiembre del afilo 2022. A continuacion, se detallan los

resultados obtenidos para cada pregunta:

1. Género

El 79% de los encuestados fueron de género femenino y 21 % masculino.

Género

mMASCULING = FEMENING

Figura 5. Género

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022



27

2. Edad

El 47% de las personas encuestadas estan entre los 41-55 afos, el 26%
tienen mas de 56 afios, 22% tienen entre 26-40 afios y solo 5% tienen menos de

25 afos.

Edad

« Menosde 25 = 26-40 - 41-55 Mads de 56

Figura 6. Edad

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022

3. ¢Qué tipo de productos expende en su local?

En primera posicién estan los productos que se preparan en el bar con un
95% de casos, seguido por productos industrializados con un 86%, frutas un 58%
y otros un 23%.

¢Qué tipo de productos expende en su local?
100% 95%
90%
80%

86%

M Productos que prepara en el bar

70% (sanduches, salchipapas, etc.)

58%

60% m Productos industrializados.

50% (galletas, snacks)

40% M Frutas
30%
20%

10%

23%
Otros

0%

Figura 7. Tipo de productos que expenden los bares escolares

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022



28

4. ¢Cuédl es el margen minimo aceptable que busca?

El margen minimo con mayor incidencia que busca un bar escolar con un
38% de encuestados esta entre 31% y 40%, en segunda instancia con un 24%
estan los rangos entre 41% - 50%, el 18% que espera un margen minimo de
entre 21%-30%, un 17% margenes superiores a 51% y un 3% de 20% o0 menos.

¢ Cual es el margen minimo aceptable que

busca?

40% 38%

35%

30% m31%- 40%

24%

25% m 41%- 50%
20% 18% 17% 21%- 30%
15% 51% en adelante
10% m 20% o menos
5% 3%

0% [

Figura 8. Margen minimo que buscan los bares escolares

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022

5. ¢Cual es el valor de desembolso diario de mayor frecuencia de su

consumidor?

De acuerdo con el 33% de encuestados el desembolso mas frecuente de
sus clientes es de $1.00, el 20% indica que es de menos de $1.00, el 18% de
$1.25, el 12% de $1.50, el 17% otros.

éCual es el valor de desembolso diario de
mayor frecuencia de su consumidor?

20%
18%

8%
| ‘ L 2%

$1,00 Menos de S1 $1,25 $1,50 Mayor a $2,00 $1,75
$2,01

Figura 9. Valor de desembolso diario de mayor frecuencia

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022
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6. ¢Qué caracteristicas busca al momento de elegir productos?

El 45% de bares escolares busca productos con mejor rentabilidad, 26%
busca productos sanos, el 14% productos de alta rotacion, 11% productos que

el cliente le pide y 4% otras.

¢Qué caracteristicas busca al momento de elegir

productos?
a0% 45%
45% N Productos con mejor
a0 ren tabilid ad
359% B Productos sanos
30% 26%
5% Productos de alta rotacion
20% Product I cliente |
T uctosque elchiente le
15% e 11% ha pedido ¢
10% 4%, W otros
5%
0% [ |
Figura 10. Caracteristicas de productos que buscan para los bares
escolares

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022

7. ¢Qué valora mas de los siguientes beneficios?
El 54% de bares escolares valora el crédito que el proveedor le pueda
brindar, 23% promociones al consumidor, 15% que le entreguen el producto en

su local, y el 8% otros.

éQue valora mas de los siguientes beneficios?

60%

54%
50% u Crédito 8 dias.
40%
B Entrega de promociones al
consumidor.
30%
23% Entrega en el local.
20% 15%
Kit paralas personas q
10% 8% atienden
0%

Figura 11. Valor de desembolso diario de mayor frecuencia

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022



30

8. ¢Agregaria valor que sus proveedores realicen promociones dirigidas

al estudiante?

El 78% de encuestados sefialan que si les agregaria valor que se realice

actividades promocionales al estudiante vs un 22% que piensa que no.

¢Agregaria valor que sus proveedores
realicen promociones dirigidas al
estudiante?

Figura 12. Valor de actividades promocionales para bares escolares

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022

9. ¢Donde se abastece actualmente de productos para su

establecimiento?

El 77% compra a proveedores, el 64% en mercados, 62% bodegas, 31%
AASS y 10% otros.

éDonde se abastece actualmente de productos
para su establecimiento?

0%
B0%
0%

7%
Ba 62%

50%

50%

a0k 31%

30%

20%

10%
10%
. |

B Proveedores B Mercado M Bodegas AASS mOtros

Figura 13. . Lugares de abastecimiento para bares escolares

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022
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10.¢ La persona que toma la decision al momento de realizar los pedidos

esta a tiempo completo en el local? SI/NO

El 71% de encuestados indica que la persona que realiza compras esta a

tiempo completo en el local vs, el 29% que dice que no.

¢La persona que toma la decision de compra
esta a tiempo completo en el local?

mSi = No

Figura 14. indice de permanencia de persona decisora de compra

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022

11.;Conoce usted Pasta Chips? SI/NO

El 84% de encuestados conoce Pasta Chips y un 16% no lo conoce.

¢ Conoce usted Pasta Chips?

mSi = No

Figura 15. Conoce Pasta Chips

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022



32

Si conoce Pasta Chips.
12.¢,Cbmo percibe o cataloga usted a Pasta Chips?

El 83% lo percibe como una buena opcién para un apuro, el 75% como
un producto de buen sabor, 69% practico, 40% no saludable, 26% econdmico,
15% otros.

¢Como percibe o cataloga usted a Pasta Chips?

0% 23%
B0% 75%
69%
0% m Buena opcidn para un apuro
B60% m De buen sabor
50% m Préctico
a0%
40% Mo saludable
30% 26% m Econdmico
20% 15% mOtros
10% .
0%
Figura 16. Percepcion de parte de personas de bares acerca de Pasta

Chips

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022

13. ¢ Vende pasta Chips en su establecimiento? SI/NO

Solo el 6% vende Pasta Chips en su establecimiento vs 94% que no lo

vende.

¢Vende pasta Chips en su establecimiento?
SI/NO?

m Si = Ne

Figura 17. Vende Pasta Chips en su establecimiento

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022
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Si actualmente NO vende Pasta Chips vaso.
14.¢;Venderia el producto en su local? SI/NO/TAL VEZ/
(Si la respuesta es No, porqué)

El 46% de encuestados se encuentra dudoso en su respuesta sefialando
que tal vez venderian, 36% de encuestados si lo hiciera y el 18% indica que no.

éVenderia pasta Chips en su establecimiento?
SI/NO/TAL VEZ? Sila respuesta es No, Porqué

HSi ENo M Talvez

Figura 18. Venderia Pasta Chips en su local

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022

15.Por qué

Entre las razones del 26% que no compraria Pasta Chips estan; con un
43% porque dejaria de vender sus productos propios, con 29% solo vende
comida sana, para el 19% el margen no es atractivo y 10% otras razones.

éPor qué no venderia Pasta Chips en su local?
45% 43%

40%

35% M Dejaria de vender mis

productos donde gano més
30% 29%
m Solo vendo comida sana

25%
20% M El margen no es atractivo
15%
10% Otros
10%

5%

0%

Figura 19. Motivos porque no venderia Pasta Chips

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022
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16.¢Si la respuesta a la pregunta anterior es NO/TAL VEZ de que

dependeria para que lo venda?

El 64% que no comprarian o que estan dudosos cambiarian su parecer si
se les presenta una oferta de margen atractivo, el 56% si el producto fuera de
alta rotacion, 41% si sus clientes le llegaran a solicitar, el 30% si el PVP es
conveniente para el consumidor, 28% si las autoridades de la institucion les

autorizan vender, y 8% otros.

¢Sila respuesta ala pregunta anterior es:
NO/TALVEZ, de qué dependeria paraquelo
venda?

70% 64% B Quetengaun margen de
60% 56% utilidad atractivo
50% Quetenga alta rotacidn
41%

40% . .

Cliente lo pida

30%

30% 28%

PVP Sea accesible para el
20% cliente

B3
10% W La institucién educativa me
- - autorice vender
. , p .
Figura 20. De qué dependeria que venda Pasta Chips

Fuente: Encuesta realizada en septiembre 2022

7.3 COMPROBACION DE HIPOTESIS

Se rechaza la primera hipoétesis ya que en basé a la pregunta de como
percibe usted a Pasta Chips el 40% lo percibe como un alimento no sano, de

manera que se evidencia no es una percepcion generalizada entre la mayoria.

La segunda hipétesis no es aceptada ya que con la pregunta por qué no
compraria Pasta Chips se detecto que del 18% de bares que no compraria Pasta
Chips solo el 43% piensa que le quitaria ventas a los productos que preparan es

decir un 8% del total de la muestra.
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Con respecto a la tercera hipotesis esta es aceptada ya que se evidencia
gue hay un 86% que vende productos industrializados, notando de esta manera

gue menos del 14% venderia solo productos propios.

Es aceptada la cuarta hipotesis puesto que un 95% de bares preparan

alimentos para vender en el local.

La quinta hipétesis se comprueba ya que el 79% de bares sefialan que
esperan margenes en rangos mayores a 31% de rentabilidad, ademés dentro de
la pregunta qué caracteristicas busca al momento de elegir productos el 45%
indican que buscan los productos con mejor rentabilidad y por ultimo del 64% de
personas que dijeron que no comprarian Pasta Chips o que estaban dudosos en
hacerlo un 64% mencionaron que un margen atractivo de ganancia podria

cambiar su decision.

La sexta hipétesis no se acepta debido a que solo un 15% de bares
contesta que lo que mas valora es recibir sus productos en el mismo local, este
argumento se explica con las respuestas de la entrevista en cuanto a donde se
abastece actualmente ya que los entrevistados sefialaron que acuden
frecuentemente a bodegas, supermercados y mercados a realizar las compras
de viveres para preparacion de alimentos y por ello se les facilita comprar
variedad de lo que necesitan, sin embargo también coincidieron que si bien no
es imprescindible ser abastecidos en el local con un producto si les agilitaria el

trabajo.

La séptima hipétesis se confirma ya que de acuerdo con el 50% de las
personas que atienden el bar el desembolso de mayor frecuencia que tienen sus

clientes para adquirir sus alimentos en el bar esta entre $1 y $1,25.
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La octava hipétesis queda comprobada ya que el 87% de encuestados
considera que les agregaria valor que sus proveedores dirigieran promociones a

los estudiantes para mejorar la rotacién del producto.

Se comprueba la novena hipoétesis ya que hay un 63% de encuestados
gue acuden a realizar sus compras al mercado, un 54% que acuden a bodegas.
Segun datos de las entrevistas realizadas esto se debe a que en el bar necesitan
variedad de insumos los cuales no les llega al 100% en su local y deben
buscarlos por calidad y precio en distintos lugares.

Un 65% de encuestados refieren que la persona que tiene la decision de
compra permanece en el local y en base a estas afirmaciones la novena hipotesis

es ratificada.

7.4 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

Como conclusion de la investigacion se puede destacar que la mayoria
de encuestados con un 84% identifican a Pasta Chips sea que lo han consumido
0 no, y que lo perciben como un producto practico y de buen sabor, sin embargo
el porcentaje de encuestados que afirman que si lo comprarian es solo un 36%,
los que afirman no lo harian son un 18%, y el més alto porcentaje se concentra
en las personas dudosas con un 46%, es aqui donde esta el mayor potencial ya
gue con una estrategia enfocada al buen manejo de objeciones, y que brinde
dialogos de valor que vayan acorde con sus expectativas se lograria captar estos
clientes, tomando en cuenta que entre las motivaciones de los duefios de bares
estdn un margen atractivo que debe ir sobre el 30% del costo invertido y buen
nivel de rotacion que se lo puede trabajar con promociones a consumidor gracias

a la apertura que tiene el 78% de encuestados para estas actividades.
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El crédito también es una herramienta que apalancaria la venta ya que el
54% lo menciondé como el beneficio que mas valoraria de su proveedor y se
complementa el servicio de entrega en el local, que a pesar de no ser el beneficio
mas importante entre los duefios de bar si suma valor porque les facilita el

trabajo.

Entre los potenciales clientes que expresan que no comprarian
actualmente Pasta chips se debe enfocar en contrarrestar su principal motivo

que en un 43% de casos es que dejaria de vender sus productos actuales.
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8 .PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

8.1 8.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

8.1.1 Objetivo General

Desarrollar el canal de bares educativos para Pasta Chips, y las

estrategias que lleven a una implementacién exitosa.

8.1.2 Objetivos Especificos

e Captar el 40% de bares de colegio que se encuentran dentro del
segmento.

e Obtener una venta marginal de $50.000 mensuales dentro del
canal educativo.

e Interactuar de manera mas cercana con el intermediario detallista
y principal publico objetivo de Pasta Chips para obtener
retroalimentacion que lleven a la mejora continua de la experiencia

del cliente y consumidor con la marca.

8.2 8.2. PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor de Pasta Chips para los bares escolares es “ahorra
tiempo de preparacion y minimiza esfuerzos, obteniendo un producto de alta

rotacion y considerable margen de ganancia”.
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8.3 DESCRIPCION DE SEGMENTACION PRIORITARIA

Bares de instituciones educativas de nivel socio econémico medio y

medio bajo de la ciudad de Quito.

En Quito existen 1.300 bares de colegio de los cuales 937 corresponden
a NSE medio y medio bajo.

8.4 DECLARACION DE POSICIONAMIENTO DESEADO VS
ACTUAL

Alfa y Omega desea posicionarse con su producto Pasta Chips dentro de
los bares de colegio como un producto practico y facil de preparar, con un alto
nivel de rotacion y margen atractivo, en la actualidad no tiene presencia en este
canal por lo que representa una gran oportunidad debido a que concentra su
principal publico objetivo.

8.5 ESTRATEGIA CENTRAL DE MERCADEO

8.5.1 ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Personalidad de la marca

Pasta Chips es una marca dinamica, innovadora, activa, inteligente,
moderna y visionaria por ello se identifica con el arquetipo del mago, se

encuentra dentro del eje macro motivacional de libertad, con una macro
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motivacion especifica de vida confortable. Pasta Chips es un producto que

facilita el dia a dia tanto del intermediario que lo vende como del consumidor.

Con respecto a salud de marca tiene un grado de familiarizacion alta 35%,

diferenciaciéon media 25%, estima media 20%, relevancia media 20%.

Niveles de producto

Producto Basico

Como producto basico Pasta Chips satisface la necesidad de

alimentacion.

Producto Real

Pasta Chips vaso contiene 65gr, en la actualidad es lider en el mercado

en la categoria de vasos instantaneos y cuenta con 5 sabores:

v

v
v
v
v

Pollo
Carne
Camaron
Picante

Mariscos

Siendo el sabor a pollo el de mayor venta.

En su embalaje la caja madre de Pasta Chips contiene 100 unidades de

vaso Yy su unidad minima de venta es un vaso.
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X seguro para las
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Figura 21. Caracteristicas y atributos de Pasta Chips

Fuente: Empres Alfa & Omega

Producto Aumentado

El producto aumentado tiene ventajas adicionales y va mas alla que el

beneficio basico y caracteristicas del producto, se refiere a aspectos

como crédito, garantia, servicio postventa, condiciones de entrega,

instalacion etc.(Solis, 2014) . Es por esto que como parte de la estrategia

de producto Pasta Chips se introducir4 en el canal educativo con los

siguientes atributos aumentados:

v
v

v

Crédito a 8 dias.

Canjes a consumidor por empaques vacios.

Un programa de incentivos dirigido a los bares educativos con una
cartilla de premios de acuerdo volumenes de compras.

Calentador de agua

La implementacién de estos productos aumentados tiene como finalidad

crear compromiso y lealtad con la marca e impulsar ventas.
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8.5.2 ESTRATEGIA DE PRECIOS

De acuerdo con la investigacion de mercados realizada el factor méas
importante por parte del 45% de bares educativos al momento de decidir la
compra de un nuevo producto es él margen que este le deje y el 83% de

encuestados espera un margen minimo de entre 20% a 50%.

El margen propuesto para los bares de colegio es de 54%, lo cual lo
convierte en un producto de margen atractivo que supera las expectativas de
utilidad de un bar escolar.

El distribuidor es otro participante importante dentro de esta cadena al
cual se le entrega un margen del 18% para que cubra su operacion, teniendo
como antecedentes que en la actualidad este margen supera el porcentaje que
entregan otras empresas de consumo masivo a sus distribuidores. En el
apartado para plaza se detalla empresas, margenes y condiciones de otras

compafiias que manejan la misma figura de distribucion.

CADENA DE PRECIOS PARA EL CANAL

DISTRIBUIDOR BAR DE COLEGIO CONSUMIDOR
CosTo PRECIODE MARGEN CosTO PRECIO DE MARGEN CosTO
VENTA VENTA
$ 0695 081 18% $ 081§ 125 54% $ 1,25
Figura 22. Cadena de precios para el canal educativo

Fuente: La Autora
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8.5.3 ESTRATEGIA DE PLAZA

8.5.3.1 Estrategia para distribuidores

Empresas reconocidas en el medio de consumo masivo como Cordialsa
y Colombina, manejan su fuerza de ventas y logistica hacia el detallista por
medio de distribuidores comisionistas, alcanzando buenos resultados en

cobertura y ventas.

Condiciones.

Cordialsa entrega un margen de 14% crédito de 30 dias, solicita garantia
hipotecaria, o bancaria. En compras de contado otorga un 2% adicional de

margen.

Colombina entrega un margen de 13%, crédito de 30 dias, solicita pagaré
como garantia. En compras de contado otorga un 2%. Ademas, incentiva de
manera trimestral con rembolso (rebate) del 3% de las compras realizadas

siempre y cuando cumplan parametros de presupuesto.

Entre las ventajas de manejar este formato estan la flexibilidad y bajo

costo de implementacion inicial.

La figura de distribucibn a manejar con Pasta Chips dentro del canal
educativo es por medio de distribuidores comisionistas, a los cuales se les
entregara un margen de 18% para su operacion, crédito 21 dias con cheque, se
solicitara una garantia prendaria o bancaria y para compras de contado se

considera un 2% adicional de margen. Ademas, se considera un rembolso
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(rebate) del 2% trimestral por cumplimiento de metas basados en las ventas

realizadas a los bares (sell in).

ALFA & OMEGA DISTRIBUIDOR BAR DE COLEGIO » CONSUMIDOR

Figura 23. Figura 23. Cadena de distribucion.

Fuente: La Autora

Para la seleccion de distribuidores se tomard en cuenta los siguientes

aspectos.

e Experiencia en consumo masivo.

e Tengan una fuerza de ventas y logistica ya constituida o amplia
experiencia previa.

¢ Infraestructura adecuada para bodegaje.

e Capital minimo para el negocio de $3.000.

Para cubrir la ciudad de Quito y Valles se proyecta en inicio contar con 2
distribuidores, 1 para la zona norte de Quito-valle de Tumbaco y uno para la zona

sur de Quito - valle de Los chillos, con una frecuencia de vista de 8 dias.

8.5.3.2 Estrategia dirigida a bares.

Para la estrategia dirigida a bares escolares se ha tomado en cuenta el

perfil del cliente y el “costumer journey”.5

5 Costumer journey. - Conjunto de interacciones que tiene un consumidor con una

organizacién en el proceso de comprar
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Perfil del cliente

Mediante la personificacion de nuestro cliente promedio basado en la
interaccion y respuestas obtenidas en las encuestas y entrevistas, se identificara

el mensaje y las estrategias adecuadas para un acercamiento efectivo.

DO I 0 res G O n Zé Iez (Duefa de bar escolar)

CITA
Dedico mucho tiempo y esfuerzo en mi trabajo, por eso
necesito que me reporte una utilidad reciproca y justa.

TRASFONDO EXPECTATIVAS QUE NECESITA: COMO ES:

Dolores es una persona

de NSE MB, tiene 50 afios, Que su negocio cubra los gastos

operativos y le deje una ganancia que | | Obtener una ganancia minima | | Amigable, ordenada,

es casada con 2 hijos, es i i

. 195, compense el arduo trabajo que del 30% en los productos que orientada a buscar mejor
amigable, ordenada, d : utilidad.
conservadora . conlleva atender un bar escolar. venda en su negocio.

Dedica mucho tiempo a
su trabajo tanto en el MOTIVACIONES INFLUENCIAS. CANALES
momento principal de L .
venta que son los recreos Familia y sus hijos. Clientes, colaboradores, Fisicos, radio, teléfono.

asi como previo vy proveedores.
posterior a ello.

Se preocupa de brindar a QUE LE DUELE.

sus clientes productos =X
que les guste pero que le £ Invertir en productos de poca rotacién y/o baja utilidad.
reporte  una  utilidad
atractiva.
Figura 24. Perfil del cliente de bares escolares.

Fuente: La Autora

Proceso de compra que realiza un cliente de bar “Costumer Journey”

Conocer el recorrido o proceso de compra de un cliente permite evaluar
los puntos de contactos y las diferentes experiencias que tiene en cada etapa,
de esta manera se puede orientar las estrategias a mejorar la experiencia de

compra.
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QUE LOS PRODUCTOS QUE VENDA EN SU BAR LE DEIEN UNA
GANANCIA DE AL MENOS 30%

DOLORES GONZALEZ ﬂ
DUEROS DE BARES DE COLEGIO

Que necesita:

Quedsre;  QUE SUNEGOCIO CUBRA LOS GASTOS OPERATIVOS Y LE DEJE UNA GANANCIA

y QUE COMPENSE EL TRABAJO

INVERTIR EN PRODUCTOS DE POCA ROTACION Y/0 BAIA
UTILIDAD

ALTADEMANDA O

+ NIVEL DE EXPERIENCIA -

23
©
ey
&
2
&
)
)
A
€
%
&
£
&
)
&
(7o)
&
5
&)

actividad

PROMOCION DE
INTROBUCEION ¥

Oportunidades

VOLUMEN

Figura 25. Proceso de compra “Costumer journey “del cliente de

bares escolares.

Fuente: La Autora

Para el caso de la experiencia de cliente que tiene un bar escolar se ha
detectado que entre los principales estimulos que tienen en la fase de la
precompra es la solicitud por parte de los estudiantes ya que asocian a que es
un producto que tendra salida, en la fase de compra existen 2 puntos que se
pueden convertir en momentos de dolor, el primero es cuando reciben sus
pedidos ya que expresan que muchas veces no es lo que pidieron o no se les
entrega con las condiciones ofertadas y eso les genera estrés y desconfianza, el
segundo punto de dolor se presenta al momento de salir a realizar sus compras

ya gue les genera un costo adicional por concepto de movilizacion y tiempo.



47

El perfil del dueio de un bar escolar es de una persona entre 40 a 55 afnos
poco afin a la tecnologia por lo que prefieren canales fisicos y tradicionales como
compra en tiendas fisicas y visita de un vendedor, realizan pedidos también via

llamada telefénica y whatsApp siempre y cuando sea por parte de su vendedor.

Entre las oportunidades identificadas estan; el realizar publicidad en redes
de manea que el estudiante genere esa necesidad de adquirir el producto,
muestras de producto para cada duefio de bar escolar, descuentos por
introduccién y compras por volumen, plan de premios e incentivos para cliente y

consumidor.

El bar de colegio es el principal enfoque por lo que se ha trabajado a mas

de en cubrir sus principales motivaciones.

e Margen de 54% sobre la inversion.
e Apoyo para la rotacion del producto.
e Crédito 8 dias.

e Entrega en punto de venta.

8.5.4 ESTRATEGIA DE PROMOCION

8.5.4.1 Plan promocion

De acuerdo a la investigacion el 78% de bares consideran que la
promocién a consumidor final es un factor importante en la rotacién y venta de
productos en sus locales, por lo que se convierte en un punto determinante en
la seleccion de productos a vender, es por ello que Pasta Chips espera apalancar
el ingreso en bares escolares con promociones tanto para el bar escolar como

para el consumidor final.
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Promocién dirigida a bares escolares

e Premios e incentivos por volumen de compra.

o Mecanica

Gana premios por la compra acumulada de Pasta Chips mensual.

PROMOCIONALES

OPCIONES DE PREMIOS

CANTIDAD DE COMPRA EN
UNIDADES DE VASOS PRODUCTO (0] ARTICULOS

100 6 VASOS (0]
200 12 VASOS (0]
300 18 VASOS (0]
500 30 VASOS (0]
Figura 26. Opciones de premios para clientes de bares escolares

Fuente: La Autora

Promocion a consumidor final

e Canjes de vale otro.
e Junta las tapas del vaso de Pasta Chips y canjea por audifonos o

accesorios para tu celular.
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8.5.4.2 Plan de medios
Plan de medios por redes
Justificacion

Uno de los objetivos principales con el plan de medios es promover la
demanda de Pasta Chips por parte de los estudiantes a cada bar de colegio de
manera que se estimule la necesidad de adquirir el producto para la venta, esto
basados en que el 41% de duefios de bares escolares que inicialmente dijeron
que no comprarian el producto o que tenian dudas si lo harian o no, indicaron
que su compra dependeria de que el estudiante le solicite el producto en su

establecimiento.

Target

El grupo objetivo son adolescentes de colegios secundarios de Quito
entre 11 a 18 afos, de NSE Medio bajo.

En Quito hay 937 bares educativos de NSE medio, medio bajo y un

alumnado de 250.000 estudiantes entre 11-18 afios.

Objetivos

e Impulsar el desarrollo del canal institucional para Pasta Chips vaso
en ciudad de Quito, incentivando la demanda por parte del
estudiante hacia el bar escolar.

e Alcanzar ventas marginales para la empresa de minimo $50.000
mensuales en su etapa inicial.

e Alcanzar mayor interaccidbn entre intermediario detallista,

consumidor y la marca



50

KPlIs

e Alcance
e Frecuencia

¢ Interaccion con el publico objetivo (Engagement)

Los objetivos con redes son llegar a un 50% del publico objetivo (125.000
estudiantes entre 11-18afios), con un promedio de minimo 3 visualizaciones por

cada anuncio y una interaccion del 15%.

Debido que en la actualidad el grupo objetivo concentra gran parte de su
atencién y tiempo en redes sociales este sera el principal medio por donde se

dirigird la campafia.
Las redes que se utilizaran son:

e [Instagram
o Tik Tok

Con pautas en post, videos breves (reels) e historias, menciones con
influenciadores en TikTok., concursos y premios a consumidor por interacciones

en redes.

La campafia tendra una duracion de 3 meses con una inversion de $7.000

en Tik Tok y $5.000 en Instagram durante ese tiempo.

Inversion en redes $12.000 (3 meses) y $1.200 mensual de
mantenimiento para el resto del afio, total anual $22,800. Para el segundo afio
se contempla una inversion de $1.200 mensuales y para los siguientes afios un

incremento de 20%.
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Plan de Trade en PDV

Para el punto de venta se realizaran las siguientes actividades.

Implementacion de calentadores de agua Brandeados de la marca para
los bares con un nivel de ventas superiores a 100 unidades semanales, el
namero de calentadores de agua designados para la actividad son 100,
Inversién. $2.500.

Afiches para 400 puntos de venta con reposicion semanal por perdida o
desgaste del material, total 1.600 afiches mensuales. Inversion. $250 por mes,

$750 por 3 meses.

Inversion de trade $3.250 (3 MESES) y $325 mensuales para
mantenimiento, Total anual $6.175. Para el segundo afio se contempla una

inversion de $325 mensuales y para los siguientes afios un incremento del 20%.

Total, inversion en publicidad $22.800+ 6.175. = $28.975. en el primer
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9 . PLAN FINANCIERO

Los ingresos generados por el desarrollo de este nuevo canal son
marginales a las existentes actualmente por lo que solo se considerara los
gastos adicionales derivados de esta nueva operacion y no se contemplara un
aporte a la operacién actual que ya se encuentra cubierta y considerada dentro
del costo, esto debido a que desarrollar el canal educativo de bares de colegio
en Quito representa no solo un ingreso marginal sino también un piloto para
ampliarlo a nivel nacional y la oportunidad de interactuar de manera mas cercana
con el intermediario detallista y consumidor logrando obtener una fuente de

retroalimentacion valiosa para toma de decisiones estratégicas de la empresa.

Como inversion se considera $50.000 de inventario inicial para el primer
mes que se entrega a los distribuidores con crédito a 21 dias. Se proyecta una

venta de $50.000 mensuales

9.1 PROYECCION DE INGRESOS

En Quito existen 937 bares de unidades educativas dentro del segmento

de NSE medio y medio bajo.

Se proyecta captar el 40% de estos bares que en promedio tendrian
100.000 alumnos

El promedio de venta en canal tradicional en Quito por punto de venta es
de 33 vasos de Pasta chips por mes, para el canal de bares escolares la meta
es multiplicar por 5 esta cantidad, basados en la densidad del publico objetivo
gue captan los bares escolares y las distintas actividades con las que la empresa

apalancara la venta.
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Tabla 5. Proyeccion de ventas de Pasta Chips en bares escolares.

PROYECCION DE VENTAS DE PASTA CHIPS EN BARES ESCOLARES

NUMERO DE BARES . N . PROYECCION EN UNIDADES . . .
NUMERODE  PROYECCION CAPTAR 40% NUMERO DE ALUMNOS EN PROYECCION VENTA S PROMEDIO  PROYECCION TOTAL PROYECCION TOTAL

EDUCATIVOS ENUIDDENTRO. = o DE BARES DE COLEGIO  40% DE BARES CAPTADDS 00 Fok BAR ESCOLAR POR BARESCOLARMES ~ VENTA UNIDADES MES VENTAEN §
DEL SEGMENTO PRIORITARIO MES
937 250.000 375 100.000 165 S 133 61.728 S  50.000

Fuente: La Autora

Para el primer afio se considera una venta de $50.000 mensuales, y a
partir del segundo afio un incremento del 10% por afo, siendo una cifra
conservadora, comparado con el crecimiento del 35% de canal tradicional y 32%

de canal moderno en el 2022 versus 2021.

9.2 PROYECCION DE COSTOS VARIABLES

El costo unitario de Pasta Chips es de $0,38ctvs, al considerarse una
venta marginal la que se generé del canal de bares escolares se trabajara con
este valor multiplicado por las unidades vendidas.

9.3 PROYECCION DE GASTOS

9.3.1 Gasto administrativos y generales

e 1 coordinador de canal educativo, Sueldo fijjo + variable +
beneficios $2.150

e Gerente de ventas, 10% del tiempo de gerencia a monitorear el
plan $600

Para cada aio se considera un incremento salarial del 5%.
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9.3.2 Gastos de publicidad

e Redes + trade 3 meses intensivos y 9 meses de campafa de
mantenimiento $28.975 para el primer afio.

Para el segundo afio se considera solo los valores de mantenimiento por

un valor de $18.300 con un incremento de 20% para los siguientes afos.

9.3.3 Gasto de promocion

e Se considera un 5,66% de las ventas por afo.

9.4 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Tabla 6. Estado de pérdidas y ganancias
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Afio 0 1 2 3 4 5
2022 2023 2024 2025 2026 2027
Ingreso de Ventas $ 600000 § 660.000 § 726000 § 798600 $ 878460
% incremento de ventas 10% 10% 10% 10%

Costos variables 46,9% $  (281.481) §  (309.630) §(340.593) § (374.652) § (412.117)
Gastos de ventas por comision 22,0% $ (1320000 §  (145.200) $(159.720) § (175.692) § (193.261)
Gastos administrativos y generales $ (33.000) §  (34.650) $ (36.383) § (38.202) § (40.112)
Gastos de publicidad $ (28.975) §  (18300) $ (21.960) § (26.352) § (31.622)
% Gastos de promocion 5,66% 5,66% 5,66% 5,66% 5,66%
Gastos de promoacion $ (33.960) 6  (37.356) $ (41.092) § (45.201) § (49.721)
Utilidad Operativa (Ebit) $ - 90.584 §  114.864 § 126253 § 138502 § 151627
%de U.0. / Vtas 15% 17% 17% 17% 17%

Fuente: La Autora
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Tabla 7. Capital de trabajo

AfiO 0 1 2 3 4 5
2022 2023 2024 2023 2026 2027

Capital de trabajo
Efectivo 1% 6.000 $ 6.600 $ 7260 $  7.986 S 8.785
Saldo cta x cobrar 35.000 $ 38500 & 42350 $ 46.585 §  51.244
Saldo de inventario S 50.000 50.000 $ 55.000 $ 60.500 $ 66.550 $  73.205

Saldo cta x pagar
Capital de trabajo Neto $ 50.000 91.000 $  100.100 $ 110.110 $ 121.121 $ 133.233
Delta NWC 41.000 $ 9100 $ 10.010 $ 11.011 § 12112
NWC/ Vtas 7% 1% 1% 1% 1%
Utilidad Operativa (Ebit) s 90.584 $§  114.864 $ 126253 $ 138502 $ 151627
Tasa impositiva 25% 22646 $ 28716 $ 31563 $ 34625 §  37.907
EBI(1-t) 67.938 $ 86.148 $ 94,690 $ 103.876 $ 113.720
1% 13% 13% 13% 13%
Less en NWC (41.000) S (9.100) $ (10.010) $ (11.011) § (12.112)

Fuente: La Autora

9.5 CALCULO DE FLUJO DE EFECTIVO, TIR, VAN Y PERIODO

DE RECUPERACION.

El desarrollo del canal de bares escolares deja una TIR de 103,88% y un
VAN de $207.551 lo que demuestra que el proyecto es viable. El periodo de

recuperacion de la inversion es de 1 afio 4 meses.

Cabe destacar que la TIR es significativamente alta debido a que el
proyecto se lo considera como una venta marginal por lo tanto solo se toma en
cuenta el costo variable del producto y los costos fijos que se derivan

exclusivamente de la nueva operaciony no los costos fijos de la operacion actual

gue ya estan cubiertos.



56

Tabla 8. Célculo de Flujo de efectivo, TIR, VAN y periodo de
recuperacion.
ANO 0 1 2 3 4 5
2022 2023 2024 2025 2026 2027
FLUJO DE CAJA LIBRE (50.000) 26.938 77.048 84.680 92.865 101.608
Flujo de caja acumulado S (50.000) $ (23.062) $ 53.986 $ 138.666 $ 231.532 $ 333.140

Tiempo de recuperacion

laiio 4 meses

Factor de descuento

10%

VAN

$ 207.551

TIR

103,88%

Fuente: La Autora

9.6 CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO

12.011 vasos / $9.277,98 es la cantidad minimo en unidades y délares

gue necesita vender Pasta Chips en el canal de bares escolares de manera

mensual para mantener su punto de equilibrio.

CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL EN DOLARES

CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL EN UNIDADES

P.E= COSTO FlJO P.E= COSTO FlJO
"= Precio unitario- costo variable unitario '~ Precio unitario- costo variable unitario
_ $5.164,58 _ 55.164,58
P.E= 53,09% PE= 50,43
P.E= $9.727,98 P.E= 12.011
Figura 27. Célculo de punto de equilibrio

Fuente: La Autora
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9.7 CALCULO DE ROI

Este indicador muestra cual es la utilidad sobre la inversion. Para el caso
de pasta Chips la inversion inicial es de $50.000 y los ingresos del primer afio
por utilidad es de $67.938, obteniendo un ROI del 36%.

67.938 - 50.000 36%
ROI =
50.000

Figura 28. Célculo del ROI

Fuente: La Autora
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10 . CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1 CONCLUSIONES

El desarrollo del canal institucional es una gran oportunidad que a mas de
crear ventas marginales en Quito servira como un piloto para posteriormente

replicar a nivel nacional

Ademas, que es el medio ideal para interactuar de manera mas cercana
con el intermediario detallista creando una experiencia y aprendizaje
enriqguecedor para la empresa, asi como también con el principal publico
objetivo de Pasta Chips que son los jovenes, de esta manera se podra obtener
retroalimentacion que servird para la toma estratégica de decisiones que lleven

a la mejora continua de la experiencia del cliente y consumidor con la marca.

10.2 RECOMENDACIONES

La investigacion de mercados aporta con valiosos insights® de las
personas de bares de colegio, de sus motivaciones, puntos de dolor brindando
de esta manera importante material para trabajar en la estrategia de
acercamiento, argumentos de venta, dialogos de valor y manejo de objeciones,
lo cual se convierten en puntos clave y determinantes para el éxito del desarrollo

del canal.

6 Insight. -Es una comprension de las necesidades reales expresadas y no expresadas por

los clientes.
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Anexo 1

INSTRUMENTOS

Encuesta

Buenos dias esta encuesta esta direccionada a personas que atienden bares
escolares y tiene como finalidad conocer motivaciones y habitos de compra para

una investigacion de mercado con fines académicos.
Sexo

Edad

Menos de 25 afios

Entre 26-40 afos

Entre 41-55 afios

Mas de 56 afios

Qué tipo de productos expende en su local.

Productos industrializados. (galletas, snacks)

Productos que prepara en el bar (sanduches, salchipapas, etc.)
Frutas

Otros

¢, Cual es el margen minimo aceptable que busca?

¢, Cual es el presupuesto diario mas frecuente de su consumidor?
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¢, Qué caracteristicas busca al momento de elegir productos?

¢,Que valora mas de los siguientes beneficios?
Crédito 8 dias.

Entrega en el local.

Entrega de promociones al consumidor.

Kit para las personas g atienden.

¢, Considera usted que existe alguna implicacion positiva y/o negativas al utilizar

agua caliente en un producto?

¢Agregaria valor que sus proveedores realicen promociones dirigidas al
estudiante? (Canjes por empaques vacios, 2x1, etc.)? (SI/NO)

¢ Donde se abastece actualmente de productos para su establecimiento?

¢La persona que toma la decisiébn al momento de realizar los pedidos esta a

tiempo completo en el local? SI/NO

¢, Conoce usted Pasta Chips? SI/NO
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¢, Como percibe o cataloga usted a Pasta Chips?

¢Vende pasta Chips en su establecimiento? SI/NO

¢ Cuantas unidades vende a la semana?

Si actualmente NO vende Pasta Chips vaso.

¢Venderia el producto en su local? SI/NO/TAL VEZ/

Si la respuesta es No, porqué

¢, Si la respuesta a la pregunta anterior es NO/TAL VEZ de que dependeria para

que lo venda?

Muchas Gracias
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Anexo 2

Entrevista

Buenos dias esta entrevista tiene como objeto conocer sobre las percepciones y
motivaciones de compra de los duefios de bares escolares al momento de
compra, se le informa que esta sesion sera grabada por lo que se solicita su

autorizacion.

Clientes no manejantes de Pasta Chips.

¢, Cudl es su percepcion acerca del este producto?
Lo venderia en su local si/no porque
¢, Como lo prepararia?

Qué le pareceria si le proporcionamos la herramienta adecuada para su
preparacién a cambio de un monto minimo de venta (Depende de respuesta

anterior).
¢,Cual es el margen que cree deberia tener con Pasta Chips?

Donde se abastece actualmente de los productos para su local y cuales son las

ventajas y desventajas.

¢, Qué factores influirian o determinarian que usted venda Pasta Chips en su

local?



