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RESUMEN

El presente estudio propone una campafia publicitaria para el producto “Tu-
qui”, bolo helado, producido por la empresa Enva-Pak, cuyo propodsito principal es
posicionar al producto en su grupo objetivo.

En primer lugar el proyecto expone una investigacion para conocer y
determinar la realidad del producto en el mercado, estos resultados son la guia
principal para realizar objetivos de comunicacion. Como siguiente paso se efectia un
analisis de marketing mix para determinar problemas y tomar decisiones. En tercer
lugar se desarrolla una propuesta de comunicacién alternativa, para crear un
posicionamiento y como paso final se exponen conclusiones y recomendaciones.



CAPITUILO I
SITUACION DE DESICION DEL USUARIO
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CAPITULO 1

SITUACION DE DECISION DEL USUARIO

“Tu-qui” es un helado liquido, conocido popularmente como “bolo”, elaborado
con extractos de frutas, que se consume congelado. Este producto ecuatoriano es
elaborado por Enva-Pak, empresa que se inicié hace ocho afios, en la ciudad de
Latacunga, y que ha trabajado siempre bajo la misma linea de bebidas y golosinas.

“Tu-qui” fue lanzado al mercado hace diecinueve meses. La empresa se enfocd
en esta clase de bebida congelada porque tenia los recursos, la experiencia y la
tecnologia apropiadas y, ademds, vio que en el mercado el producto lider desde hace
cuatro afios en esta categoria (“Poki”, de la empresa Kayacsa S.A.) estaba perdiendo
aceptacion debido a sus altos costos de produccién, ya que su patente internacional
obligaba al fabricante a importar toda la materia prima. Pese a que “Poki” tuvo una
fuerte campafia publicitaria y se preocup6 por formar una imagen de marca desde 1998
hasta el afio 2000, a la postre, el producto no fue rentable para la empresa.

Esta situaciéon comercial indujo a Enva-Pak a elaborar este producto sustituto
con caracteristicas semejantes a las de “Poki” tales como su precio, su envase
plastificado y que puede partirse en la mitad, los ingredientes, el nombre muy parecido
y similar beneficio comunicacional: “Se parte y se comparte” de “Poki” y “Comparte
la alegriadel sabor” de “Tu-qui”.

Cuando “Tu-qui” se introdujo en el mercado tuvo una gran acogida,
especialmente en Latacunga y sus alrededores. Las ventas comenzaron a crecer y
obligaron a la empresa a expandir su equipo, importar maguinaria con tecnologia de
punta y trabajar en horarios mas dilatados.

Al analizar las ventas de “Tu-qui”, se observa que en el periodo 2000-2001 se
cumplieron a cabalidad las metas de la empresa y la planta ocupé toda su capacidad
instaleda. Sin embargo, en el lapso 2001-2002 se detecté una baja en el desempefio y
las ventas no tuvieron el mismo nivel que en la etapa de lanzamiento, pues crecieron
tan solo un 33%.

Examinando dos de las variables de la mezcla comercial, se dedujo que las
decisiones tomadas por la empresa en el drea del producto y promocion repercutieron
en la escasa comprensién de la imagen por parte del consumidor, lo que se evidencia
en una falta de reconocimiento y confusién, especialmente en el momento de compra:
los consumidores piden “Poki” y el minorista les proporciona un “Tu-qui”, sin que
ellos noten la diferencia. Esto origina dudas en los compradores con respecto al sabor
que solicitan ya que entre cada una de las marcas hay diferentes surtidos. Como
consecuencia. los consumidores de bolos pueden frustrarse poraue no encuentran el



producto “Tu-qui” en todos los sectores que antes lo abastecian. La existencia de
“Poki” y la publicidad actual generan contradicciones, tanto para “Tu-qui” como para
“Poki”, frente al perfil que cada marca quiere desarrollar en el mercado. Por lo tanto, el
problema es la percepcion confusa que tienen los consumidores y/o distribuidores
minoristas hacia la marca “Tu-qui”.

“Tu-qui” tiene previsto desempefiar un papel agresivo frente al mercado; la
meta de Enva-Pak a corto plazo, es establecer una relacién integral y adecuada entre
marca e imagen, frente a los consumidores y distribuidores.

Para materializar el propdsito enunciado, la empresa productora de “Tu-qui”,
ha considerado oportuno y pertinente desarrollar una nueva estrategia de
comunicacion, para cuyo disefio ha decidido contratar un grupo de publicistas de la
Universidad De Las Américas.

Como punto de partida del trabajo se ha previsto realizar una investigacion de
mercado. Esta sefialard pautas que permitan tomar decisiones acertadas al elaborar una
campafia publicitaria que responda a las necesidades y posibilidades econémicas de
Enva-Pak.



CAPITULQO IX
INVESTIGACION DE MERCADO
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CAPITULO 11

INVESTIGACION DE MERCADQ

2.1 OBJETIVOS.-

Evaluar la imagen de marca de los productos “Tu-qui” y “Poki”, para asi lograr un
posicionamiento de la marca, lo cual llevard a mejorar su nivel de ventas.

2.1.2 Obietivos Especificos.-
° Determinar las razones y lugares de compra y consumo del producto “Tu-
qui”.

Evaluar la percepcion del mercado objetivo de los productos y marcas “Tu-qui” y
“Poki”, a nivel de distribuidores minoristas, de acuerdo con ciertos conceptos

operativos de marketing.

o Establecer, basdndose en el manejo de merchandising, en qué condiciones se
encuentra el producto en los actuales puntos de venta.

e Comprobar si la distribucion planeada por la empresa abarca todos los puntos en
el mercado.

e Conocer como es manipulado “Tu-qui” por los consumidores y por los
distribuidores y averiguarsi en este sentido se presenta algin tipo de problema.

Identificar en qué periodo y en qué lugares “Tu-qui™ tiene mayor y menor acogida.

Averiguar qué tipo de publicidad les interesa a los distribuidores minoristas,
2.2 MARCO TEORICO.-

2.1 Empresa.-

a) Antecedentes:

En un inicio elaboraba bolos y gelatinas bajo la marca “Ju-guito”. Estos duraron
cuatro afios en el mercado v fueron distribuidos en Latacunga. Ambato v Ouito.



Después, entré la marca “Kisko Kid’s”; su producto era un bolo cuya duracién en el
mercado fue de tres afios. Posteriormente, se fabricé un bolo helado llamado “Chup-
po”, que tiene tres afios en el mercado. La ultima produccion es “Tu-qui”, que lleva en
¢l mercado un afio y medio. Es un bolo helado de caracteristicas muy parecidas a las de
“Chup-po”, con la diferencia de que posee un envase novedoso.

“Chup-po” y “Tu-~qui” compiten en el mismo mercado objetivo, pero sus
estrategias y acogida son diferentes. “Tu-qui”, en un menor tiempo de insercion,
superé rdpidamente las ventas de “Chup-po” porque el segundo salié al mercado
cuando “Poki” estaba posicionado, lo que no permitié que “Chup-po” tuviera acogida
(cabe mencionar que influye también en la escasa aceptacién de “Chup-po”, el hecho
de que su envase sea simple e incémodo). En cambio, “Tu-qui” salié al mercado casi a
la par que “Poki” y aproveché tanto el posicionamiento como la similitud de
conceptos con respecto a “Poki”, para aumentar sus ventas,

Paralelamente a Enva-Pak surgié la empresa Plastipaxi, la cual se dedica a la
produccion de bebas (refresco cuyo envase tiene forma de mufieco). El duefio de esta
emptresa es hermano de los duefios de Enva-Pak. La administracién de las dos
empresas es totalmente independiente, sin embargo, comparten algunas estrategias de
mercado.

¢ Estrategia:

La estrategia de Enva-Pak consiste en no competir indirectamente con Plastipaxi, es
decir, fabricar cualquier tipo de bebidas, siempre y cuando el envase no tenga forma de
mufieco.

Ademds, Enva-Pak procura respetar el nicho de mercado de Plastipaxi. Una de la
tacticas utilizadas es no usar los mismos distribuidores que usa Plastipaxi, ya que en el
punto de venta “Tu-qui” puede incidir en la disminucién de ventas de bebas. Esta
estrategia afecta las ventas de Enva-Pak, pero es una politica que la empresa no
irrespeta por razones éticas.

Cada producto de Enva-Pak trata de enfocarse a un diferente segmento del grupo
objetivo, para ampliar su linea, Actualmente, uno de sus proyectos consiste en sacar al
mercado un jugo de naranja muy parecido a Tampico, llamado Naran-ji. Todos los
productos nuevos, pese a estar enfocados a distintos segmentos del grupo objetivo, se
encuentran dentro de la misma linea de bebidas.

e Misién:

Elaborar productos alimenticios bajo la linea de bebidas y golosinas, trabajando dia a
dia para satisfacer de mejor manera las necesidades del consumidor, brindando la mejor
calidad y utilizando tecnologia de punta.

e Visién:



Lograr que Enva-Pak sea una empresa altamente competitiva a nivel nacional e
internacional, gracias a la calidad de sus productos y a su eficiente distribucién.

Objetivos:

Ampliar su linea de productos —con jugo de naranja y leche saborizada— en un
plazo de dos afios, incrementando la capacidad productiva en un 50%.

Cubrir un 20% mas del mercado con el producto “Tu-qui” y aumentar su
produccion en un 50%, en el plazo de dos afios.

Posicionar la marca “Tu-qui” en 100% en un plazo de 2 afios.

Llegar a la mayoria de las grandes cadenas de supermercados ubicados en Quito,
Latacunga, Ambato y Riobamba, con la cajade “Chup-po”, en el plazo de un afio.

f) FODA:

Fortalezas

Oportunidades

Tecnologia de punta traida desde China,
a menor precio.

Magquinaria de simple utilizacién y que
requiere pocos operarios.

Estandares de calidad superiores a los
del mercado, que permiten fijar precios
bajos.

Bajos costos de produccion.

Empleados motivados y satisfechos
con su trabajo.

Envase modemo y producto enfocado

Salida del lider de bolos congelados
(“Poki), debido su alto costo de

produccioén.

Los periodos bajos de consumo de
productos, como vacaciones y Navidad,
son una ocasién para implementar
estrategias que aumenten las ventas y
diferencien la marca con respecto a la
competencia.

con precision a la demanda.
Debilidades Amenazas
- Limitaciones para fabricar cierta clases Competencia indirecta sumamente

de producto debido a los acuerdos con
Plastipaxi.

Los moldes metdlicos que regulan la
forma del envase son de procedencia

fuerte y abundante. En el mercado se
encuentran una amplia variedad de
productos sustitutos como helados y
bebidas.




China, por lo que cualquier cambio
requiere importacion desde ese pafs.

Imposibilidad para  duplicar la|

produccién fécilmente por falta de
maquinaria y por demora  en
importaria.

El espacio disponible se halla copado
con la maquinaria para elaborar los dos
productos, ademas, algunas de las
méquinas nuevas son grandes |

necesitan un espacio amplio.

Falta de control de los distribuidores
mayoristas y minoristas por carencia de
tiempo, presupuesto y capacidad
empresarial. Demasiados distribuidores
en éreas pequefias. Lo que debilita el

manejo por parte de la empresa y
atribuye a los distribuidores libertad de
comercializacion.

P.V.P. y margenes de ganancia no

establecidos porque no hay control en
los canales de distribucion.

Bajo presupuesto publicitario, a causa
del nivel de ventas.

Insuficiente material P.O.P. en
minoristas.

Escasa organizaciéon de informacion y

estrategias de mercadotecnia.

Competidores potenciales que pueden
entrar al mercado. Uno de los ejemplos
més claros es Pingliino, empresa fuerte
que estd preparada para lanzar
productos promocionales segiin las
tendencias, necesidades y los cambios
en el mercado.

Crisis econémica por la que atraviesa el
pais.

Mal concepto de la poblacién en cuanto
a los empaques no ecolégicos, pero
sobre todo, acerca de los colorantes y
su influencia en la salud.

2.2.2 Producto,-
a) Definicion:

“Tu-qui” es un helado liquido, mas conocido como bolo helado, hecho de estratos de
frutas, que debe ser consumido congelado para percibir al maximo su sabor.




Ingredientes:

- Acido Citrico

- Azucar

- Benzoato de Sodio (preservante)

- Citrato de Sodio/ Sorbato de Potasio (preservante)
- Obsigel (estabilizador)

- Saborizante (extracto de frutas y sabores)

o Proceso de fabricacionde “7Tu-qui”:

- Primera fase: Produccion del envase

Médgquina sopladora de envases

La produccion del envase estd limitada a una sola méquina sopladora de plastico. La
materia prima es el polietileno importado, de baja densidad. La forma del producto
esté regulada por moldes metalicos que vienen desde China .

No todos los moldes salen correctos, asi que los desechos y sobrantes de polietileno
son reciclados, ya que el pléastico es virgen. (Ver ilustracion 1).



Sopladora de envases
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e Primera etapa: Purificacion del agua

El agua potable entra a la fébrica por tuberias, con el fin de esterilizarla y menguar su

1. Se pone en latolva
el potietileno de baja
densidad.

2. Bl motor mueve el
tomillo para que este
empuje al material
hacia las niquelinas,
3. Las niquelinas
derriten al material.

4, El cabezal de
fundido bota la
manga de plastico
caliente.

5, €l molde cierra sus
brazos y se sopla
aire en el interior
para dar ia forma.

6. Através de una
gillotina se corta el
envase.

7. Los brazos del
molde se abren para
que salga el envase.
8. Una banda
trangportadora
acomoda y deja listos
los envases para
poder ser Henados de
contenido.

Tustracién 1

“Tu-qui

dureza' . Asi, el consumo del producto no sera perjudicial para la salud del cliente.



Inicialmente, el agua pasa por un filtro de carbono que elimina los malos sabores,
olores y sustancias organicas volatiles (particulas gaseosas que tienen un grado de
cbullicion menor a 60°, es decir, menor al grado de ebullicion del agua) .
Posteriormente, es conducida hacia el tanque donde se encuentran los rayos
ultravioletas. Estos esterilizan el agua mediante radiaciones que por su longitud de
onda inhiben la reproduccién de microorganismos. Se evita asi que el agua se torne
conductora de hongos o bacterias.

e Segundaetapa: Elaboracion de la mezcla

El agua limpia es acumulada en un caldero de acero inoxidable de doble fondo, que
trabaja con dos paredes en cuyo interior se genera vapor mediante el uso de energia.
Este cocina el agua con el aziicar, el estabilizador, los preservantes y el cido citrico,
con el prop6sito de conformar una mezcla dulce y resistente a los siguientes factores:

Componente Cualidad que recibe la mezcla
Estabilizador Consistencia sélida de helado, no
cristalizada
Preservantes Duracién del producto en optimas
condiciones por 60 dias, sin
refrigeracion 7
| Acido citrico Sabor 4cido y vitamina C

El momento en que la mezcla ya ha sido elaborada, pasa nuevamente por dos
mecanismos de limpieza. El primero es un filtro de tela y el segundo es un filtro de
papel. El objetivo de ambos procesos es eliminar los grumos y la suciedad del aziicar.

' Dureza del agua

La dureza del agua se debe a que tiene sales de calcio y magnesio. Estas sales de sulfatos, nitratos y
cloratos son altamente solubles en agua y son, sin embargo, componentes estables de la misma.

¢ Tercera etapa: Elaboracion del jarabe

La mezcla sube a cuatro tanques, de 50 galones cada uno, mediante la presiéon de
bombas de acero inoxidable, para darle sabor y color segin la necesidad de surtido
requerida por el mercado. Dentro de la variedad de sabores, encontramos cinco sabores
de frutas y un sabor simulado.
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Sabor Color
Mango Amarillo
Limén Verde
Cereza Rojo
Mora Purpura
Durazno Anaranjado
Chicle Turquesa

e Cuarta etapa: Llenado y envasado

En esta etapa encontramos dos méquinas de llenado distintas. Actualmente, se trabaja
con una maquina basica (A). La empresa ha importado otra maquina de mayor
capacidad y facilidad de surtido con la que se trabajard en un futuro cercano (B).

- Maiquina A: El jarabe (con color y sabor) baja por mangueras a una méquina
llamada “la llenadora”. En ésta se distribuyen envases manualmente con una
especie de pinzas que los sostienen, luego, éstos son llenados autométicamente
mediante un canal con poros por donde cae una determinada cantidad de jarabe; el
sobrante que se derrama sale por una tuberia de desperdicio. El envase abierto, que
ya contiene liquido, pasa por el otro lado de la maquina y es sellado con calor.

Méquina llenadora A

- Miquina B: Trabaja llenando los envases de pldstico por medio de varias
mangueras que depositan el jarabe en cantidades exactas. Finalmente, lo sella con
calor. Esta miquina no tiene desperdicio alguno y ademas llena diferentes “Tu-~
qui”s con una variedad de sabores; no como la anterior, que llena el producto con
un sabor a la vez.

11



Miquina B
Empacando Tu-quis

12

Empacado

Tercera fase:



Cajas listas para distribucién

La mezcla se empaca manualmente. Para este propdsito se utilizan dos personas que
ingresan dieciocho unidades (dos sabores de cuatro unidades cada uno y dos sabores
de cinco unidades cada uno) en fundas especiales hechas de laminado de poli
propileno. Las fundas llevan impreso el logotipo y las caracteristicas bésicas del
producto. Una persona cierra cada paquete con selladoras de calor y, finalmente, otra
acomoda 10 paquetes en una cajade carton. (Ver ilustracién 2)

PROCESO DE ELABORACION DE HELADOS

-
Manguera  Fi
Cadero F'lm' calderose sheden
[ omo:
§ Tanquesdeaceroinoxidable \ ngredientes .
~ __Bq-' 4 m‘::::o,
‘é;xf 3. Después de obtener
muestra homogénes
6 ] L o — acero Inoxidable u::ﬁMmunum.
Z— 4. La bomba de acero
f ‘. incxidable Heve la
e ] wm;h-mmde
f1 ] e T LT | . tanques.
i M‘iulu‘fni (il 7 5. Seanode ssborizannes
A - - s y colorantes respectivas.
6. La méquins envasa ¢l
° . m.
7. Se obtiene heledos de
o sabores como: mango,
| ] - cereza, limén y mora.
Mé&quina envasadora R

Tustracién 2
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e Uso:

El concepto del producto como helado liquido tiene un tiempo en el mercado de un afto
y siete meses. Sin embargo, puede considerarse como una evolucion de los anteriores
bolos que han estado en el mercado.

El producto ha existido desde hace mucho tiempo en diferentes formas genéricas pero
con igual composicion. Antes, en el mercado se encontraban bolos (liquidos y
congelados),y helados. Ademas, la elaboracién original era casera. Hoy en dia, se ha
tecnificado gracias a la nueva maquinaria y a procedimientos que facilitan el trabajo
pero que exigenmayores niveles de limpieza y calidad.

En cuanto al uso, se puede decir que los nifios y jévenes siempre se han visto atraidos
hacia el consumo de golosinas como helados o similares.

La introduccion de “Tu-qui” en el mercado no ha tenido resistencia alguna ya que el

producto es de facil manejo y no involucra ninguna politica complicada ni
comprometedora.

e Utilidad principal:

Como utilidad principal, establecemos que “Tu-qui” es una golosina, y como
segundaria, que es un producto refrescante.

e (Caracteristicas:
® Tamafio:
00am

3,00 om

8,50 om

92,00 om

3,00 em
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s Color:

El envase es transparente y el liquido depende del sabor:

Sabor Color
Mango Amarillo
Limén Verde
Cereza Rojo
Mora Puarpura
Durazno Anaranjado
Chicle Turquesa

e  Olor:
Cuando el producto esti en estado liquido, tiene el olor del preservante
determinado, cuando se congela, este olor es casi imperceptible.

- Problemas afectivos o de rechazo que el producto puede provocar:

En el caso de consumidores alérgicos al colorante, este producto puede causar
rechazo y malestar.

s  Otros problemas

En caso de que el producto esté mucho tiempo expuesto al sol, su coloracién
cambiara.

Si el producto esta fuera refrigeracion mas de 60 dias, se puede dafiar.

Importancia de su aspecto en los efectos de venta:

Debido a que “Tu-qui” es una golosina especialmente enfocada para nifios, el
aspecto del producto es sumamente importante: este debe ser provocativo e invitar

al consumidor a adquirirlo.

Ademds, 1a toma de decision se da en el punto de venta, asi que el comprador debe
estar impulsado por el disefio y la apariencia.

A través de qué sentido actia preferentemente?

“Tu-qui” actiia a través del sentido de la vista en el momento de la compra y del
gusto, al consumirlo.
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o Marca:

- Nombre: “Tu-qui” ice pop
- Logotipo:

¢ Grafismo

o [l PANTONE TOMATE 159 al 100%
fiE PANTONE TOMATE 159 nl 85%

o [ PANTONE VERDE 362 ul 100%
[/l PANTONE VERDE 362 ul 80%
PANTONE VERDE 362 al 50%

e | PANTONE AMARILLO 130 al 100%
PANTONE AMARILLO 130 al 79%
FANTONE AMARILLO 130 al 60%

e [l PANTONE MORADO 273 al 8%

Bl PANTONE MORADO 273 ) 70%
o [l PANTONE FUCCIA 214 al 100%

Il PANTONE FUCCIA 214 al 75%

1 PANTONE FUCCIA 214 al 50%
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e Introduccion en el mercado:

La marca se conoce limitadamente pues lleva poco tiempo en el mercado y la
publicidad y promocién son pocas o casi nulas.

Usualmente, cuando el consumidor pide un “Poki”, (marca que antes estaba en el
mercado manejada por la competencia), el vendedor le da un “Tu-qui”.

e ;Admite nuevos elementos complementarios?

La marca sf admite nuevos elementos como una mascota o un grafismo que represente
a “Tu-qui” y logre una identificacion con el consumidor, de manera mas personal.

Actualmente, la imagen maneja caricaturas que acompafian al logotipo, pero éstas no
son parte indispensable de la marca.

e ,Est4 la marca incorporada al praducto?

 Caia

Logotipo impreso a dos colores

Logotipo impreso full color acompafiado de frutas

Funda
Unidad

Logotipo soplado como parte del envase

17
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INGREBIENTES: Concestrade Us monge, Sureiws, mors,
careza y i de apicer, deids Citrico, benawets da
e, y ogue pure 3
MODUCIDG:  ENVA-PAK dal Ecundor

CONTENIDO:  § barvitos de 90wl o/a
 BEG SANN Durwaro Q381TAN-AC-OT-Of
Mora  OGBOBAN-

Funda de 18 unidades

e Registro de marca:

La patente esta en trdmite.
El registro sanitario fue aprobado en Guayaquil el 5 de septiembre del 2001
Durazno 03817AN-AC-07-01
Mora 03805AN-AC-07-01
Cereza 03816AN-AC-07-01
Liméon 03829AN-AC-07-01
Mango 03827AN-AC-07-01
Chicle Cereza + Mora

» Envasey presentacion:

e Venta final:
El producto se vende en la actualidad a los distribuidores mayoristas, por cajas. Los

minoristas lo venden por unidades, al consumidor final. En el caso de centros
comerciales, se vende por fundas al consumidor final.
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s Posible utilidad posterior:

La caja puede ser empleada por los distribuidores en usos distintos al inicial, pero el
producto final es desechable y no hay probabilidad de reciclarlo.

e Elementos publicitarios incorporados:

El tnico elemento incorporado en el envase y la presentacion es el logotipo de la
marca.

. ¢ Es adecuado el envase actual?

El envase es novedoso y tiene la facilidad de poder ser partido por la mitad. Se
recomienda que en el envase se sefiale el sitio donde se parte y que la marca sea mas
notoria y de mayor tamafio.

e Dificultades que ofrece para impresiones especificas:

La mayor dificultad es que al ser los moldes de procedencia China, un cambio, por mas
insignificante que sea, representa un alto costo y pérdida de tiempo. Ademsds, no es
posible pegar stickers en el producto porque toma mucho tiempo y mano de obra, lo
cual encarecerfa los costos de produccion.

¢ Tamafios:

“Tu-qui” viene en un solo tamafio de 90 ml.

¢ Unidades de venta:

- 1 caja: 10 fundas / 180 unidades
-1 funda: 18 unidades

» Posicionamieto del producto:
Debido al poco tiempo de lanzamiento, la poca o nula publicidad y la falta de control

en la distribucién, “Tu-qui” no tiene un posicionamiento en el mercado, es decir, la
gente no lo conoce o lo confunde con su competencia, “Poki”.

&3 Mercado.-

a) Politicade precio:
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e Precio en el punto de venta:

Resefia de precio Precio
Caja para el distribuidor 12.70 USD
Funda para el distribuidor 1.27 USD
Caja para el tendero 15.00 USD
Funda para el tendero 1.50 USD
Unidad para el consumidor final liquido 0.12 USD
Unidad para el consumidor final congelado US 0.15
e Variacionesen el P.V.P. en los dos ultimos afios:
Desde Hasta Precio unid. tiendas
Oct. 2000 Dic. 2000 0.10 USD
Ene. 2001 May. 2002 0.12/0.15USD

Variacion de precios minorista

0.3 4

012

0.12

0.1

0.11

0.10 4

010

009

e Precio de la competencia:

Los precios de la competencia oscilan de acuerdo con los niveles de calidad y grupos
objetivos a los que se destinan, y se encuentran en el rango de 0.05 USD a 0.25 USD.
Los més convenientes son los bolos comunes y los mas caros son aquellos que tienen

algin empaque novedoso o contenido de yogurt.
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e Importancia del precio en la venta:

El precio es importante porque los consumidores son niflos y jévenes, y para este
grupo los ingresos son limitados. En caso de que estos consumidores vean una golosina
mas barata, pueden cambiar su decision de compra ¢ ir a la competencia 0 a un
producto sustituto.

b) Distribucion:
e Canales empleados:
Las distribucién esta tercerizada mediante distribuidores que acuden a la fabrica. Ellos

se encargan de abastecer a tiendas. Enva-Pak no registra las tiendas ni hace un control
puntual, tinicamente conoce el drea hacia la cual se dirigen sus distribuidores.

Lugar Distribuidores Distribuidores | Distribuidores
: ~ TOTAL Grandes Pequefios

Latacunga 11 5 6
Ambato | 8 6 2
Quito 6 1 5
Salcedo 4
Riobamba 3
Pujili 3
Saquisil 2
La Mana 2
Cuenca 2 2
Loja 1
Esmeraldas 1
Santo Domingo 1
Cafiar 1
TOTAL 45

- Distribuidores grandes: Promedio de compra 60 cajas semanales.

- Distribuidores pequefios: Promedio de compra 10 cajas semanales.

El promedio de venta semanal entre los distribuidores, es de 585 cajas.

e Margen econdmico por canal:

Canal Margen (porcentual)
Distribuidoras 18%
Tenderos US 0.12 25%
Tenderos US 0.15 87.5%
21




e Condiciones especiales por canal:

® La venta minima en la fbrica es de 10 cajas.

e No se permite que en una misma zona repartan dos distribuidores 0 mas, puesto
que si existen choques se impide la tarea de apertura
del mercado.

¢) Ventas cronoldgicas:

1200001

.

Unidades
EEBREE

Fuente Enva-Pak

A pesar de que se ha incrementado el volumen de rotacién, el andlisis revela que las
ventas promedio de 2000 a 2001 subieron un 100%, mientras que de 2001 al presente
afio han aumentado un 33%, aproximadamente. Se concluye, por consiguiente, que el
nivel de ventas ha perdido su ritmo de crecimiento. El declive de un producto después
de su lanzamiento es normal: el ciclo del producto implica tal comportamiento; pero
aun asi una baja tan drastica no debe ser desestimada.
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d) Mapa de distribucion “Tu-qui”:
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e) Tabla del nimero de distribuidores por cada provincia:

Fuente Las autoras

Provincia Niimero de Porcentaje
Distribuidores
Cotopaxi 22 49%
Tungurahua 8 18%
Pichincha 7 16%
Chimborazo 3 7%
Loja 1 2%
Caflar 1 2%
Azuay 1 2%
Esmeraldas 1 2%
Napo 1 2%
TOTAL 45 100%

e Proyecciones de la empresa:

Actualmente, la fabrica Enva-Pak trabaja al 100% en produccién de envases y al 50%
en la produccién de “Tu-qui”. Su objetivo es aumentar en un 50% la produccion de
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“Tu-qui” en el lapso de un afio. Para mejorar la capacidad de produccion, la empresa
estd implementando su maquinaria.

e Estacionalidad de las ventas:

En el periodo de clases, las ventas son maés altas que en vacaciones, sin embargo, “Tu-
qui” se vende todo el aflo.

Ventas afto 2000
o 3500 - T
3000 + '
& 2500 S
£ 2000 i
1500 //
g 1000
500 v
2 0 &
Oct Nov Dic
Mes
Fuente Enva-Pak
En el afio 2000 el paquete de Tu-qui costaba USD 1.00
Ventas 233‘4

P
=
] = e

Ene Feb Mer Abr May Jun Jul Ago Sap Oct Nov Dic
Mes

Fuente Enva-Pak
En el afio 2001 el paquete de Tu-qui costaba USD 1.15



Ventas 2002

Pt 3

< e G

i e

N

2.2:4 Copsumidor.:

a) Segmentacion:

Ene Feb Mer Abr May Jun Jul
Mes

Fuente Enva-Pak
En el afio 2002 el paquete de tu-qui tiene un costo de USD 1.27

e Datos estadisticos del CENSO 1990:

Cuadro #1

Cantén

Poblacién

Latacunga

129076

51550

Salcedo

45322

La Mana

20733

Pangua

16814

Sacuisill

12829

TOTAL

276324
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Gréfico # 1 Poblacién Cotopaxi por cantone

129076

Cantones

Fuente INEC -~ CENSO 1990

Latacunga es el cantén con mayor poblacién, le sigue Pujili con una diferencia
aproximada del 50%, luego, Salcedo, con un indice similar al anterior.

Cuadro #2

Aflos Poblacién

10 afios 1654

12 afios 1615

8 afios 1600
7 aiios 1585
9 afios 1570
6 aflos 1497

11 afios 1441

TOTAL 10962
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% Srifico#2  Poblacién urbane de nifios en Cotopay
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Edades

Fuente INEC — CENSO 1990

Entre los nifios de 6 a 12 afios que viven en la provincia de Cotopaxi, 1a mayoria tiene
10 afios de edad, seguidos por los de 12 afios, 8, 7 y 9, consecutivamente.

Cuadro #3
Cantén | Poblacion
Latacunga 6470
La Mané 1504
Salcedo 1294
Pujuli 893
Saquisil 598
Pangua 203
TOTAL 10962
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Poblacién urbana de nifios de 6 a 12 afios

Latacungs La Man}

Salcedo
Cantones

Fuente INEC ~ CENSO 1990

El cuadro anterior muestra que en la ciudad de Latacunga se encuentra el mayor
ntimero de habitantes de 6 2 12 afios. La diferencia con respecto a las demaés ciudades
es muy alta y marcada. Le siguen La Man4 y Salcedo.

Cuadro #4
Alto Medio medio Medio bajo | Bajo
| Latacunga 2% 21% 42% 35%
Ambato 4% 26% 42% 28%

Porcentaje
EREREERER
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Las barras nos indican que nuestro grupo objetivo (nivel medio bajo y medio) ocupa el
mayor porcentaje de la poblacion, lo que se convierte en una oportunidad para Enva-

Pak.
Tipo Sub-clasificacién Caracteristicas
Geogrifica Region 95% Sierra
2.5% Costa
2.5% Oriente

Tamafto de la ciudad Areas metropolitanas
Pequeilas ciudades
Pueblos

Densidad de poblacién | Urbana
Suburbana

Demogréfica Edad Nifios de 6 a 12 afios

Psicologica Necesidad motivacional | Segtin Maslow:
Necesidades fisiologicas (alimento,
agua, golosina)

Personalidad Jovial, alegre, dindmico, juguetén,
entusiasta, novelero, curioso,
innovador.

Percepcion Bajo riesgo

Aprendizaje Poco involucramiento

Actitudes Positiva

Socio-cultural Cultura Ecuatoriana

Religion Cualquiera

Clase social Media alta
Media
Baja

Estilo de vida familiar | Nifios y jovenes que dependen de
sus padres o representantes

Relacionadaconeluso  |Intensidad de uso Fuertes
Medios
Ligeros
Estado de conciencia Interesados
Lealtad a la marca Ninguna actualmente
Situacion de uso Tiempo En el colegio, en el tiempo libre, en
fiestas, durante el dia

Objetivo Como golosina y refresco

Ubicacién Tiendas, casas, colegio,
autoservicios y supermercados

Persona Para si mismo y para compartir

Beneficios Satisfacer la sed y el antojo de una
golosina o de algo dulce y
refrescante.
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e Control efectuado:

Una de las debilidades de la marca es no poseer control en el punto de compra. Por
esto no se sabe con certeza si se necesita impulsar la marca o motivar a los tenderos.

o Esel detallista quien domina la venta?

El detallista es quien solicita la cantidad necesaria de producto, pero, realmente, es el
consumidor quien pide el producto y no ¢l tendero quien se lo ofrece o lo convence
para que lo consuma.

o Problemas especificos de laclientelay el consumidor final que se hayan estudiado
hasta la fecha:

La marca tiene un problema de posicionamiento debido a que el consumidor da al
producto el nombre de la competencia: “Poki”.

La calidad del producto puede considerarse 6ptima, pues cumple con lo establecido

por laley. Por otro lado, el producto no se encuentra en todos los puntos de venta ya
que en este momento su mercado es algo reducido.

o Tipo de publicidad efectuada anteriormente:
Se han hecho minimos esfuerzos publicitarios como son:

e 2000 afiches de “Tu~qui”, que fueron colocados en los diferentes puntos de venta.
Estos afiches incluyen un calendario que se torna util para el minorista.
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En la grifica hay dos nifios con el producto en sus manos; a los costados se ha situado

un calendario; en la parte superior se encuentra el eslogan: “Comparte la alegria del

sabor”. Los colores empleados en el afiche son verde y tonalidades de rojo mezcladas

con amarillo.

o 4000 stickers con el mismo disefio del afiche. El objetivo fue pegarlos en
congeladoras o en lugares donde fueran visibles.

o
por sunombre! 'd(’)

Sticker

¢ En cuanto a eventos, se contraté un payaso durante el tiempo de lanzamiento de
“Tu-qui”, cuyo objetivo fue hacer que los nifios degusten el producto. La
degustacion se realiz6 a la salida de colegios y escuelas de la ciudad de Latacunga.
Por otra parte, la marca ha auspiciado una carrera de bicicletas.

e Objetivos y resultados obtenidos en los dos Gltimos afios:

La empresa ha obtenido las ventas planteadas, resultados que no se atribuyen a la
publicidad, sino a la combinacién de los dos elementos del marketing mix: producto y
plaza.

e Periodos publicitarios:

No se han determinado periodos fijos. Las ventas suben considerablemente en tiempo
de clases, por ende, deberia haber un refuerzo en época de vacaciones para que las
ventas no disminuyan drésticamente.

e Puntos de venta:

El material POP ha sido entregado a los minoristas de acuerdo a las rutas que cada
distribuidor mayorista sigue segtn la provincia destinada.
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¢ Distribucion de medios:

¢ POP
¢ Eventos

e Propuesta de comunicacién utilizada:
El mensaje mas fuerte que se ha utilizado es: “ComParte la alegriadel sabor”

Si se analiza el mensaje, la palabra “comparte” sobresale por connotar un atributo y un
beneficio:

o Beneficio: Que “Tu-qui” se puede compartir.
e Atributo: Que “Tu-qui” se parte.

Ademés, se ofrecen dos beneficios:

e Alegria
» Sabor

e Seesta satisfecho con lo conseguido hasta hoy?

La empresa considera que las ventas han sido satisfactorias, sin embargo, desea una
mayor fortaleza en cuanto a la imagen y, especialmente, a la diferenciaciébn con
respecto a “Poki”, su competencia directa.

e Criterio a seguir para determinacio n del presupuesto publicitario:

En la actualidad, se ha fijado una inversién publicitaria de 2.50 USD por parada (4330
“Tu-qui”s ), y cada parada tiene un costo total de 347 USD. Hoy en dfa, se hacen dos
o tres paradas diarias. Proyectando un promedio de 2.5 paradas diarias, por 5 dias a la
semana, durante un mes, se obtiene un presupuesto mensual, requerido para
publicidad, de 125 USD.

La empresa estd dispuesta a invertir un monto mayor al anteriormente planteado,

siempre y cuando se le presenten estrategias concretas que ayuden a una mejor
introduccién y posterior mantenimiento del producto.

227 Plande N
o Test de producto y envase:
Enva-Pak examina internamente al envase y al producto, sin realizar ningin estudio

grande ni premeditado. De este modo, se observan modelos de envase, resistencia,
sabor, consistencia, cristalizacion, etc.
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¢ Imagende marca:

La empresa, de acuerdo con su observacion, ha concluido que existe una confusién de
imagenentre “Tu-qui” y la competencia por parte de los consumidores, a causa de que
ambos productos son muy semejantes..

o Penetracion de la publicidad:
No se ha analizado la penetracién que ha tenido la publicidad porque ésta ha sido

minima. Lo yimico que se sabe es que muchas veces el material POP es retirado o
tapado por otras marcas que no son necesariamente competencia directa.

e El producto “Tu-qui” es confundido con el competidor “Poki” en los puntos de
venta debido a que los consumidores no tienen un claro posicionamiento.

2.3 METODOLOGIA .-

Dentro de la investigacién de mercado se utilizard un disefio mixto, que conste tanto
de elementos cualitativos como cuantitativos.

Zzlnv n g !~ vv g E ]-

Se quiere determinar de manera cualitativa orientadora, cudles son las caracteristicas y
beneficios que perciben los consumidores de “Tu-~qui”.

a) Objetivo:

Conocer la percepcién que tienen los usuarios de “Tu-qui” y sus preferencias en
cuanto al consumo.

° Fuentes:
- La fuente primaria son nifios de seis a doce afios, de nivel socioeconémico medio,
habitantes de la ciudad de Latacunga y lugares aledafios. Las sesiones son
estructuradas mediante grupos que deducen relaciones de causalidad.

- La fuente secundaria es el marco tedrico que se obtuvo de la empresa Enva-
Pak.

. Instrumento de recoleccion de datos:
Se opta por realizar dos grupos focales, ya que presentan algunas ventajas como:

conseguir rapida recoleccién de datos, seguridad de los participantes al sentirse
respaldados por el grupo, bajo costo y una lluvia de ideas que puede contribuir con
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opiniones interesantes y, sobre todo, es posible, mediante una conversacién dirigida,
conocer a profundidad los gustos, comportamientos, reacciones y preferencias de
nuestro grupo objetivo.

- Grupo de nifios de 6 a 9 afios, de clase media que residen en la ciudad de
Latacunga,

- Grupo de nifios de 10 a 12 afios, de clase media que residen en la ciudad de
Latacunga.

Cada uno de los grupos estd conformado por diez niflos y niflas que retGnen
caracteristicas homogéneas. Ninguno de sus integrantes ha participado en sesiones
anteriores. No hay ninguna relacion (amistad o consanguinidad) entre ellos. Los niflos
son escogidos aleatoriamente.

El grupo focal es guiado por un moderador activo, éste conduce efectivamente la
reuni6n para estimular {a participacion de todos y asf abrir nuevos temas de interés.

La sesién dura alrededor de 30 minutos, dependiendo del aporte de los integrantes. Se
lleva a cabo en un colegio con el propésito de que el lugar no resulte extrafio; asi los
nifios sienten mayor libertad para expresarse y se desempeflan de forma més
espontanea.

Las sesiones son grabadas por una cdmara escondida para no causar incomedidad al
grupo.

@ Muestreo deterministico:

Dentro del muestreo deterministico, se ha escogido el selectivo: se eligen participantes
en forma subjetiva y aleatoria de acuerdo con la apreciacion de las investigadoras.
Enva-Pak necesita conocer Ia apreciacién y el tipo de conducta que tienen los niflos
frente a “Tu-qui”. El muestreo selectivo nos ayuda a conocer las caracteristicas
particulares de los nifios y la percepcién del producto en los puntos de venta. Este
tipo de muestreo no tiene capacidad inferencial , sin embargo, arroja resultados
interactivos.

e) Verificacion del método:

El método elegido cumple perfectamente con las necesidades identificadas pues intenta
establecer, por medio de una lluvia de ideas, como piensan y qué desean los nifios. La
interaccién de los participantes genera opiniones diversas; esto permite profundizar
maés en el tema. La observacion que se puede realizar en el grupo focal da sefiales de
comportamiento y expresiones afines a sus gustos. El costo es bajo debido a que se
retine de forma répida y en un mismo lugar de ficil acceso, a las personas idoneas.
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J) Definicion de las calificaciones de los participantes para esta investigacion:

Grupo 1: 10 niflos y nifias de 6 a 9 afios.

Nombre Edad Grado

Emilio Lanas 6 2° de bésica
Fernando Moncayo 6 2° de basica
Belén Romero 7 2° de bésica
Fernanda Sotomayor 7 2° de basica
Ana Iturralde 7 2° de bésica
Maria Angeles Cérdenas 8 3° de bésica
Michelle Segovia 8 3° de basica
Cristian Campaiia 8 3° de bésica
Estefania Maya 9 4° de basica
Julio Ullauri 9 5° de bésica

e  Grupo 2: 10 niflos y niilas de 10 a 12 afios.

Nombre Edad Curso

Tayrin Albédn 10 6° de bésica
Fernando Rueda 10 6° de bdsica
Pablo Andrade 10 6° de bagica
Dayana Terdn 11 7° de bésica
Karen Romero 11 7° de bésica
Juan Cordovéz 11 7° de bésica
Cristobal Cepeda 11 7° de basica
Katy Sdnchez 11 8° de bésica
Stefany Ribadeneira 12 8° de bésica
Anabel Mena 12 8° de basica

Los integrantes son elegidos a partir de un procedimiento aleatorio: de los 20 alumnos
que hay en cada grado, se seleccionan 3 6 4, ya sean hombres o mujeres. El primero es
elegidoal azar y luego se escogen los siguientes cuatro nombres de la lista.

o Organizacion de grupos homogéneos:

- Los participantes residen en la ciudad de Latacunga y estudian en el Centro
Educativo Cotopaxi, donde se vende el producto “Tu-qui”.

- Pertenecen a una clase social media.

- Suetapa de la vida y su experiencia frente al producto es similar. Todos son
estudiantes de escuelay han consumido “Tu-qui”, principalmente en los recreos.
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- Es importante separar a los nifios en dos grupos focales por sus edades, ya que en
determinado momento pueden sentirse amenazados los menores por los mayores
y, 8 8u vez, estos pueden creer que estdn en un programa infantil y perderian el
interés,

- El grupo es mixto pues el producto estd hecho para satisfacer las necesidades de
ambos sexos, indistintamente. Ademés, en los grupos focales estdn unidos los
nifios y las nifias porque el tipo de producto no necesita una separacion de sexos.

o Selecciéndel moderador:

La moderadora es Luz Maria Hidalgo debido a su facilidad para dialogar con los nifios
y su conocimiento sobre el tema. Su tarea principal es dirigir el grupo focal de acuerdo
con los temas y controlar el orden y desenvolvimiento homogéneo de los
participantes.

Karla Naranjo estd encargada de las camaras y las grabadoras, de su cortecto
funcionamiento y de que los cassettes y las baterias no dejen de funcionar.

Andrea Hajj est4 encargada del material de estimulo, de los alimentos y bebidas que se
brinden a los participantes y de anotar de manualmente los resultados del grupo focal
para tener mayor control y evitar errores.

¢ Selecciéndel material de apoyo y estimulo:

e Membretes con los nombres de los integrantes del grupo focal.

o Caritas, felices, serias y tristes para que los nifios respondan a las diferentes
preguntas en un contexto hidico y, por lo tanto, obtengan mayor diversién.

e Grabadoray filmadora.

e Logistica del grupo de estudio:

El grupo focal se realiza en el aula mixima del Centro Educativo Cotopaxi, que estd

equipada con sillas y mesas. El ambiente es confortable, privado y familiar para los

niflos.

o Caracteristicas de la sesion:

- Fecha: Viemnes, 14 de junio de 2002
- Hora: Grupo 1: 09h00 — 10h00. Grupo 2: 10h30 - 11h30

®  Guia de temas:
® ;Qué refresco toman?

o Enqué lugar?
e /Qué marcas de refrescos recuerdan?
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(Les gustan los bolos?
¢(Cudles les gustan?
(Cudl es tu marca preferida?

Se ensefia ¢l producto

(Como se llama?

JLes gusta y por qué? (sabor, tamaiio, forma, concepto)
L Qué sabores les gustan? (mango, cereza, durazno, mora, chicle, limén)
¢{Cuéndo lo compran?

¢ Cuéntos compran?

(Dénde lo compran?

(Quién lo compra?

(Les gusta la forma?

¢Si fuera un animal, qué animal seria?

¢ Pueden partirlo?

¢ Es facil partirlo?

;Cuénto cuesta?

Segtn ustedes, ;/qué carita merece el producto?

Se regala producto para todos
Realizacion del grupo focal:
Primer grupo focal:
Duracién 15 minutos
Niflos de 6 a 9 afios
10 nifios y nifias
Aula de la escuela Centro Educativo Cotopaxi
Resultado segin guia de temas

L Qué refresco toman?

Yogurt, helados, colas, jugos y batidos.

(En qué lugar?

En la casa, en el colegio y afuera.

{ Qué marcas de refrescos recuerdan?

Coca Cola, yogurt Toni, Tampico y Natura, en orden descendente.

(Les gustan los bolos?

Siles gustan.

¢Cuéles les gustan?
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Les gusta “Chup-po”, “Tu-qui”y “Poki”.

- (Cuél es tu marca preferida?
“Tu 'q‘li”

- Seensefia el producto

- ¢(Coémo se llama?
Los nifios no tienen en claro las marcas por lo que nombraron tres opciones: “Tu-
qui”, “Poki” y “Chup-po”.

- ilesgustay por qué?

Piensan que el sabor de “Tu-qui” es rico, congelado les gusta mds, su tamafio les
parece comodo, al igual que el envase, a pesar de que en el momento de abrirlo, cuando
no se encuentra totalmente congelado, les causa problemas, De los diez nifios del
grupo focal, a siete les perece dificil consumirlo liquido.

L Qué sabores les gustan?
El orden de preferencia de los sabores es el siguiente:

Limon: excelente
Chicle y mora: bueno
Mango, cereza y durazno: regular

{Cuéando lo compran?
Lo compran cuando estén en el recreo y en menor frecuencia por las tardes.

- (Cuantos compran?
Un promedio de 5 semanales.

- ¢(Dénde lo compran?
En mayor cantidad en el colegioy en menor cantidad en las tiendas.

- (Quién lo compra?
Los nifios con mayor frecuenciay rara vez las madres.

- (Les gusta la forma?
Si.

- ¢Sifuera un animal, qué animal serfa?
- Jugo

- Perro

-  Lombriz

- Lagartija

- Serpiente

- Palo
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L

Piedra
Sorbete

(Lo parten?
A veces lo parten y otras veces no.

¢ Es fécil partirlo?
S1, cuando esté congelado.

¢ Cuanto cuesta?
0.15 USD en el colegio.
0.10 USD, 0.12USDy 0.15 USD en las tiendas.

Segun ustedes, ;qué carita merece el producto?
Todos levantaron la carita feliz.

Aparte de responder a las preguntas anteriores, los niflos comentaron que sus
juegos preferidos son el fitbol (niflos) y las cogidas (nifias). Dentro de sus animales
preferidos nombraron los siguientes: perro, tortuga, conejo. Se les preguntd si les

gustaban las serpientes y los gusanos; ellos respondieron que no.

Se obsequia producto para todos.
Segundo grupo focal:

Duracién 12 minutos

Niflos de 10 a 12 afios

10 nifios y niflas

Aula de la escuela Centro Educativo Cotopaxi

Resultado segim guia de temas

¢ Qué refresco toman?
Colasy jugos.

(En qué lugar?
En la casa, colegioy en la calle.

¢ Qué marcas de refrescos recuerdan?
En orden de preferencia, “Coca-Cola” y luego “Manzana”

,Les gustan los bolos?
Depende del sabor.

(Cudles les gustan?
“Chup-po”, en primer lugar, después “Poki” y por Gltimo “Tu-qui’

£
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- ¢(Cual es tu marca preferida?
Ellos llaman genéricamente al refresco que les gusta con el nombre de “Chup-po”,
pero la marca que les gusta es “Tu-qui”.

- Seensefla el producto

- ¢Coémo se llama?
“Tu- qui”

- {Lesgustay por qué?

Les gusta medianamente, la intensidad del gusto depende del sabor, les agrada el
hecho de que el producto les refresque, el envase lo consideran c6modo cuando el
contenido esta bien congelado y pueden partirlo por la mitad, en caso de que el
producto se halle en estado liquido, encuentran dificultades para abrirlo.

- (Qué sabores les gustan?
El orden de preferencia de los sabores es el siguiente:

- Limon: excelente

- Cereza y mora: bueno

- Chicle: regular

- Durazno y mango: malo

¢Cudndo lo compran?
Lo compran en el colegioy en lugares donde lo encuentran ficiimente, como cuando
la marca fue auspiciante de un evento. Ellos consumen el producto cuando tienen sed y
ganas de algo dulce.

- ¢{Cuéntos compran?
De dos a diez semanales.

- ¢(Ddbnde lo compran?
En el colegio.

- ¢Quién lo compra?
Nifios y padres.

- ¢Les gusta la forma?

Si les gusta, pero el inconveniente que le encuentran es que es un poco dificil
consumir el contenido cuando resta poco, porque se queda en la parte de la mitad del
envase (esto en el caso de que no se haya partido por la mitad).
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- (Sifuera un animal, qué animal seria?
- Serpiente

- Perro

- Lombriz

- Palo

- (Lo parten?
Si parten el producto para compartir o para intercambiar los sabores.

(Es fécil partirlo?
Si esté bien congelado, si.

- (Cuénto cuesta?
- Entre 0.15 USD en el colegio
- Afuera 0.12 USD liquidoy 0.15 USD congelado.

- Seglnustedes, ;qué carita merece el producto?

El gusto depende del sabor, éste determina que los nifios muestren la carita triste o
la feliz. Por ejemplo: el “Tu-qui” de limé6n les encanta, mientras que el de durazno les
parece muy feo,

También agregaron que una de las ventajas del producto es su facilidad de llevarlo a
cualquier lugar.

Ademés, los nifios comentaron que sus animales preferidos son leon, perro, ratén,
caballo, gato y hémster, en este orden. Los deportes que practican con mayor
frecuencia son fiitbol, volley y ciclismo.

Se obsequia producto para todos.

L

Conclusiones y recomendaciones:

- El producto tiene buena acogida, especialmente entre los nifios de 6 a 9 afios a
quienes gustan més los sabores de limén, chicle, mora y cereza, y la forma les
parece divertida. Recomendamos, por consiguiente, fijar los esfuerzos
publicitarios en nifios e implantar estrategias en funcién de sus gustos.

- En cuanto al producto, se ve que su forma y la posibilidad de dividirlo no es
diferencial ya que lo asocian con “Poki”.

- El sabor de més acogida es el de limén, seguido por el de mora, chicle y cereza;
los de menor acogidason los de durazno y mango.

- Existe, ademas, una confusién entre la relacién color y sabor, lo que genera una
desorientacion en el momento de compra.
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- “Tu-qui” no tiene un buen posicionamiento por lo que en el primer grupo lo
confunden con “Poki” y en el segundo, con “Chup-po”. Es indispensable
desarrollar una campafia de comunicacion para posicionar a “Tu-qui” en el
mercado de Latacunga.

- Los nifios encuentran novedoso al envase pero se les hace dificil abrirlo cuando el
contenido se¢ halla en estado liquido. También hay problemas con el envase
cuando el contenido estd congelado, porque cuando el nifio no lo parte, el
producto restante se queda en la mitad.

- Lamayoria de nifios compran el producto ellos mismos en el colegio, tanto para
compartir como para intercambiarse los sabores.

- El precio en que los nifios compran el producto varfa entre 0.12 USD a 0.15
USD.

- El animal que prefieren es el perro y el deporte favorito es el futbol.

2.3.2 Disefio Cualitativo OF ion.-

La estructura de la observacion a los minoristas es inestructurada, porque la
investigacion es poco planeada y se basa en el juicio del observador. La aproximacion
es encubierta ya que es de tipo camuflado; el objetivo de tal tipo de aproximacion
consiste en lograr que ¢l comportamiento del sujeto sea natural. El momento es
coincidencial porque la observacién ocurre en el instante de la compra, dentro de un
escenario natural que en este caso es el punto de venta final. El instrumento a utilizar
serd personal.

a) Objetivo de la observacion:

Obtener pardmetros objetivos para realizar una encuesta puntual y de acuerdo con la
situacion en el mercado.

¢ Fuentes:

e Lafuente es primaria y la constituyen los distribuidores minoristas, ubicados en la
ciudad de Latacunga y lugares aledafios; asi se registran hechos y se vigilan
acciones dentro del punto de venta final.

¢ Instrumento de recoleccion de datos:

El instrumento de recoleccién de datos es una observacion a diez minoristas que
vendan “Tu-qui”. Estos estan ubicados en la ciudad de Latacunga y sus alrededores.

La observacién es coincidencial debido a que las tiendas son elegidas al azar y éstas
son distintas en relacién con las que se escogen para el disefio cuantitativo.
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¢ Muestreo deterministico:

Se escoge dentro del muestreo deterministico, el selectivo, ya que se eligen minoristas
de manera subjetiva y de acuerdo con la apreciacion de las investigadoras. Este tipo de
muestreo no tiene capacidad inferencial y mds bien ayuda a obtener resultados que
gufen hacia una interpretacion de la posicion de “Tu-qui” en los puntos de venta.

e Verificacién del método:

El método cumple a cabalidad los objetivos, ya que nos da una idea de cémo se
encuentra “Tu-qui” en los puntos de venta, para asf desarrollar un disefio cuantitativo
mas puntual, objetivo y acorde con el mercado.

¢ Definicién de las cualificaciones de los participantes para esta investigacion:

Los participantes deben tener sus locales comerciales en Latacunga y sus alrededores y
vender “Tu-qui”.

e (Caracteristicas de la observacion;

La visita debe ser informal. El distribuidor no debe darse cuenta de que lo estin
observando; asf se obtendran resultados reales.

¢ Puntos de observacion:

Lugar donde se encuentra el producto

Venta liquida o congelada

Tiene refrigeradora

Condiciones de limpieza y orden

Competencia

Versi el producto es suficiente en la tienda

Precio

Tipo y caracteristicas de los consumidores frecuentes
Nombre que el vendedor da al producto

Existenciay tipo de publicidad en el punto de venta

® &6 6 ¢ & o & o o O
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e Realizacion del grupo focal:

Ntmero de tienda 1
a) Lugar donde se encuentra el producto | En la refrigeradora, parado de manera frontal
¢)Venta liquida o congelada Liquida
Congelado
¢) Tiene refrigeradora Si
d) Condiciones de limpieza y orden Insuficiente
e) Competencia - Fruti Lup ( marca)
- Bebas ( producto)
f) Abastecimiento No sale.
g) Precio - 0.12 USD (liquido)
- 0.15 USD(congelado)
h) Consumidores frecuentes Estudiantes
1) Nombre que dan al producto “Poki”
j) Publicidad en el punto de venta No existe.

Numero de tienda

2

a) Lugar donde se encuentra el producto

Mostrador en la parte del frente, el producto
parado

c)Venta liquida o congelada Liquida
c) Tiene refrigeradora No tiene congelador, tiene frigorifico,
mantiene frio del producto.
d) Condiciones de limpieza y orden Insuficiente
¢) Competencia - Tubifio ( marca)
- Bolos ( producto)
f) Abastecimiento Bajo
| g) Precio - 0.10 USD
h) Consumidores frecuentes Nifios
i) Nombre que le dan al producto “Poki”
j) Publicidad en el punto de venta No existe
Nimero de tienda 3
a) Lugar donde se encuentra el producto | Parte frontal del mostrador
¢)Venta liquida o congelada Liquido
c) Tiene refrigeradora No
d) Condiciones de limpieza y orden Insuficiente
¢) Competencia - Tubifio ( marca)
- Kappo ( marca)

- Tampico (marca)

f) Abastecimiento No vende mucho, abastecimiento bajo.
| g) Precio -0.12USD
h) Consumidores frecuentes Niftos
i) Nombre que dan al producto “Poki”
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i) Publicidad en el punto de venta No existe.
Numero de tienda 4
a) Lugar donde se encuentra el producto | Parte posterior del local
c)Venta liquida o congelada Liquido y congelado
c) Tiene refrigeradora Tiene refrigeradoray frigorifico.
d) Condiciones de limpieza y orden Mediana
¢) Competencia - Bolos (producto)
f) Abastecimiento Bajo
| g) Precio -0.12 USD
h) Consumidores frecuentes Nifios
i) Nombre que dan al producto “Tu-qui”
j) Publicidad en el punto de venta No existe.
Numero de tienda 5
a) Lugar donde se encuentra el producto | No es visible, estd mezclado entre carnes.
¢)Venta liquida o congelada Liguido (frio)
¢) Tiene refrigeradora Tiene frigorifico.
d) Condiciones de limpieza y orden Insuficientes
¢) Competencia - Bolos ( producto)
f) Abastecimiento Bajo
| ) Precio -0.10 USD
h) Consumidores frecuentes Nifios
i) Nombre que dan al producto “Poki”
) Publicidad en el punto de venta No existe.
Nuimero de tienda 6

a) Lugar donde se encuentra el producto

Se encuentra confundido entre
competencia.

c)Venta liquida o congelada Congelado
¢) Tiene refrigeradora Visicooler de la competencia (Eskimo)
d) Condiciones de limpieza y orden Sin orden, rota la funda y oculto
e) Competencia - Helados ( producto)
- Bolos (producto)
f) Abastecimiento Bajo
&PMO -0.12 USD
h) Consumidores frecuentes Niflos
i) Nombre que le dan al producto “Poki”
1) Publicidad en el punto de venta No hay publicidad.

Numero de tienda

7

| a) Lugar donde se encuentra el producto

No esté a la vista del consumidor

¢) Venta liquida o congelada

Congelado
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¢) Tiene refrigeradora Si
d) Condiciones de limpieza y orden Se encuentra ordenado.
¢) Competencia Bolos ( producto)
f) Abastecimiento Bajo
g) Precio - 0.10 USD (liquido)
- 0.12 USD{congelado)
h) Consumidores frecuentes Nifios
i) Nombre que dan al producto “Poki”
i) Publicidad en el punto de venta No existe.
Numero de tienda 8
a) Lugar donde se encuentra el producto | No est4 a la vista del consumidor.
¢)Venta liquida o congelada Liquido
¢) Tiene refrigeradora No
d) Condiciones de limpieza y orden Insuficiente
¢) Competencia - Bolos ( producto)
f) Abastecimiento Bajo
| ) Precio - 0.15USD
h) Consumidores frecuentes Nifios y adolescentes
i) Nombre que dan al producto “Poki”
j) Publicidad en el punto de venta No existe.
Nimero de tienda 9
a) Lugar donde se encuentra el producto | Congelador de la competencia
c)Venta liquida o congelada Congelado
¢) Tiene refrigeradora Si
d) Condiciones de limpieza y orden No hay orden, mezclado con otros
productos.
¢) Competencia - Tubifio ( marca)
- Eskimo (marca)
- Bolos ( producto)
f) Abastecimiento Mediano
| g) Precio -0.12 USD
h) Consumidores frecuentes Nifios y adolescentes
i) Nombre que dan al producto “Poki”
j) Publicidad en el punto de venta No hay publicidad.
Numero de tienda 10
a) Lugar donde se encuentra el producto | No est4 al alcance de la vista, escondido.
c)Venta liguida o congelada Congelado
c) Tiene refrigeradora Si, congelador
d) Condiciones de limpieza y orden Limpio
¢) Competencia Ninguna
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f) Abastecimiento Medio

| g) Precio -0.15USD

h) Consumidores frecuentes Nifios

i) Nombre que dan al producto “Tu-qui” y “Chup-po”
1) Publicidad en el punto de venta No existe.

2.3.3 Disefio Cuantitativo E i

Se emplea el estudio cuantitativo debido a que es necesario evaluar, de forma
concluyente, ciertas condiciones del mercado de “Tu-qui” y “Poki”.

e  QObjetivo:

Conocer como esta el producto dentro del local, su desarrollo en ventas, grupo
objetivo, abastecimiento del distribuidor, problemas con el producto, variacién de
precios, publicidad que reciben cualidades del producto, preferencias de sabor y lo que
desearian recibir los mineristas.

o Fuentes:

Para definir el problema y elaborar la hipétesis se ha consultado a los distribuidores
minoristas como fuente primaria debido a que ellos conocen el producto, su acogida en
el mercado y la percepcién que tienen los consumidores en el momento de compra.

° Instrumento de recoleccion de datos:

Como método cuantitativo se elige una encuesta de tipo personal aplicada a
distribuidores minoristas. Su objetivo es conocer cémo manejan el producto dentro del
punto de venta, si tienen problemas con éste y cual es la percepcion de los
compradores sobre “Tu-qui” y “Poki”.

Se defini6 esta clase de instrumento porque proporciona mejor comunicacién con el
informante. El proceso abarca la formulacién directa de preguntas, en control de las
respuestas y su respectivo registro, asf el encuestador se asegura de que no se cometan
errores.

La encuesta es planteada en un leguaje familiar y sencillo para que el tendero lo
comprenda y responda con claridad.

o Muestreo probabilistico:
Se hace un muestreo probabilistico a los minoristas ubicados en la ciudad de Latacunga
y sus alrededores, por conglomerado geogréfico; la seleccion de la muestra es

polietdpica, claramente definida en unidades de analisis: ciudad, barrio, manzana y
minorista. Esta seleccion de muestras significa que se toman &reas de la provincia de
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Cotopaxi y en especial de la ciudad de Latacunga, con el fin de llegar al punto de venta
det producto y realizar las encuestas.

Para determinar el tamafio de la muestra, se define la poblacién como finita y
constituida por la totalidad de los minoristas de Latacunga, esto se utiliza como marco
muestral.

En consecuencia, el tamafio muestral se obtuvo de la siguiente manera:

(c/e xNx &
N=
Nx (Ep)? + (ck)?
(1.65) x 800 x (0.5)>
N =

800 x (0.08)? + (1.65)?

544.5
N= :
7.85
N = 69 encuestados

N =  Poblacion 800 minoristas
¢/c =  Coeficiente de confianza 90.0%
S =  Varianza Maxima (0.5)
Ep = Error probabilistico 0.08

® Verificacion del método:

Este método es el mas adecuado porque permite al encuestador dirigir las preguntas y
evitar confusiones en el encuestado, de manera que sus repuestas sean claras. Ademds,
las encuestas arrojan datos concluyentes que ayudan a una posterior toma de
decisiones, especialmente en el dmbito publicitario.

e Definicion de las cualificaciones de los participantes para esta investigacion:

Los encuestados estdn ubicados en la ciudad de Latacunga y sus alrededores,
especificamente en las siguientes zonas:

- Centro de Latacunga
- Norte de Latacunga
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- Surde Latacunga
- SanFelipe

- Las Fuentes

- Salcedo

- Pyjili

o Disefio de la encuesta:
Encuesta para el minorista

Nombre:

Teléfono:

Direccion:

E-mail:

Marque con una X la respuesta correcta seglin corresponda.

e ;Cada cuénto tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

e (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

e ;Cémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor?

3.1 | Excelente

3.2 | Bueno

3.3 | Regular

3.4 | Malo

e Cree usted que la imagen del helado “Tu-qui” ayuda en las ventas?

Si D NOD

e Usted piensa que el envase del producto es:
Escriba del 1 al 4 en orden de importancia, siendo 1 el més importante y el 4 el de
menor importancia
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5.1 | Cémodo

5.2 | Fécil de
manipular

5.3 | Original

5.4 | Fécil de congelar

-  Otros

¢ Si pudiéramos comparar a “Tu-qui” con la competencia, “Tu-qui” es un producto:
Marque con una X.

6.1 | Muy bueno

6.2 | Bueno

6.3 | Regular

6.4 | Malo

e ;Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No D
e ;Hatenido algin problema con el producto?
Si D No D

o /;Cual es el precio de venta al pablico?

e ;En qué mes se vende mas este producto?

e ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran “Tu-qui”?

11.1 | Moda

11.2 | Sabor

11.3 | Envase

11.4 | Precio

11.5 | Tamailo

11.6 | Gusto

11.7 | Por compartir
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e ;Los consumidores piden el producto por su nombre?

SiD NOD



Si la respuesta es “no”, ;con qué otro nombre lo llaman?

e ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? Escriba en orden de importancia
del 1 al 3, siendo 1 el més importante y 3 el de menor importancia.

13.1 | Nifios / as

13.2 | J6venes

13.3 | Adultos

e ;Qué sabor ¢s el que usted vende mas en su local?

14.1 | Mango

14.2 | Durazno

14.3 | Mora

14.4 | Cereza

14.5 | Limén

14.6 | Chicle

¢ ;De qué manera usted vende el producto?

15.1 | Congelado

15.2 | Liguido

e /Dénde coloca usted el producto?

16.1 | Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 | Bodega

DO OCOOCTCO000000006G0000000000COIOCIONOIOGINONOGONCESOICGOOROOSOONSYS

-  Otros

o Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de “Tu-qui” en
su local?

SlD NoD
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e (Correccion:

Cuando las encuestas estuvieron incompletas o mal llenadas, se las clasifico y se traté
de contactar a los minoristas para verificar los datos extrafios o mal llenados.

Procesamiento de datos:

De las 69 encuestas llenadas, 65 eran correctas, bien hechas y con la informacién
necesaria, por lo que se determiné que sus datos eran confiables. Las cuatro restantes
no fueron totalmente claras y faltaban datos.

Estas diferencias se deben a que fueron hechas manualmente por tres encuestadoras
diferentes y en zonas dispersas.

Limitaciones:

El trabajo fue arduo y cansado porque las encuestadoras se desplazaron por toda la
ciudad de Latacunga y sus alrededores para encontrar todos los puntos de venta
del producto.

En cuanto al universo que se tomé en cuenta, la mayor limitacién consistié en no
tener un dato exacto de cudntos minoristas venden “Tu-qui”; solamente se conocia
el nimero total de tenderos en la Provincia de Cotopaxi . Por esto, al momento de
encuestar a los minoristas que tenian el producto, se tuvo que visitar tres o mis
tiendas para encontrar sélo en una el producto. La carencia de informacion a la que
se ha aludido se debe a que Enva-Pak no posee una base de datos de los minoristas
a quienes les llegasu producto, y los mayoristas tampoco conocen con certeza su
nimero de clientes, ubicaciony datos para contactarlos, pues se manejan mediante
la visita semanal.

A pesar de que Cotopaxi cuenta con 22 distribuidores, hay areas en las que no se
encuentra el producto.

Varias tiendas en donde se encontr6 “Tu-qui” no tienen nimeros telefénicos y la
direccién donde estaban situadas era incompleta. Esta situacién impidié que
pudiéramos desarrollar una base entera de todas las tiendas que poseen “Tu-qui”;
tampoco nos fue posible completar los datos que requeriamos para la
identificacion de las tiendas.

Algunas personas son sumamente descorteses, temen dar informacién o no tienen

ganas de hacerlo, por lo que encuestar es un trabajo duro y muchas veces
desalentador,
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a) Tabulaciony andlisis:
1. ;Cada cuénto tiempo los distribuidores le abastecen de producto ?

Cuadro# 1

Tiempo

Cada semana

2 a 3 veces semanales

Quincenalmente

Mensualmente

Comp;a en la fébrica

Cada mes

Por primera vez

Cada que pide

No sabe

Cada 3 dias

a—-——-o—nnamagg

TOTAL

Gréfico #1 Visitas del distribuidor

64%

mCada semana N2 a 3 veces semanales Quincenaimente
OMensuaimente mCompra en la ftbrica @ Cada mes

®Por primera vez OCada que pide mNo sabe

mCada 3 d'as

Fuente Las autoras

El gréfico expresa que 64% de los distribuidores abastecen semanalmente

al minorista. En segundo lugar, tenemos dos frecuencias con 8%: quincenalmentey 2 a
3 veces semanalmente. Esta informacién revela que los minoristas estdn bien

abastecidos y que la frecuencia depende de la venta del producto.
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2, (Quién le abastece del producto ?

Cuadro # 2

Nombre # de Tiendas
Sr. Jorge Barba
No recuerda
Sra. Gabriela Cruz
Sr. Miraflores
Sr. Villalba
Fébrica Naranjo
Sr. Segovia
3 vendedores
Sr. Guevara
Dist. San Felipe
Sr. Galo Valareso
Sr. G. Vargas
TOTAL

Gréfico # 2 Nombre del distribuidor

m Sr. Jorge Barba  Norecuerde 0 Sra. Gabriela Cruz (1 Sr. Miraflores

m Sr. Villalba @ Fébrica Naranjo = Sr. Segovia & 3 vendedores

m Sr. Guevara m Dist. San Felipe 0 Sr.Galo Valsreso i Sr. G. Vargas
Fuente Las autoras

El distribuidor que mejor abastece a los minoristas es el Sr. Jorge Barba, quien abarca la
mayor cantidad de mercado en Latacunga. El, por el tiempo de trabajo y porque tiene
una muy buena relacién con sus clientes, es €l mas conocido y al que mas recuerdan.



3, ;Cémo calificaria usted el servicio que le da el distribuidor?

Cuadro # 3
Calificativo #de veces

Excelente 16

Bueno 35
Regular 2

Malo 0
TOTAL 53

. Grifico #3

Servicio del distribuidor

4% 0%

m Excelente m Bueno

OMalo |

0 Regular

Fuente : Las autoras
El cuadro muestra que el 66% de los encuestados catalogan al servicio como bueno; a
esta cifra le sigue un 30% que abarca a quienes lo consideran excelente. Estos datos
manifiestan que no hay problemas de servicio al cliente por parte de distribuidor y
que, por el contrario, la fuerza de venta deberia ser impulsada con premios.
4. (Cree usted que la imagen de Tu- qui ayuda a las ventas?

Cuadro# 4

Calificativo

# de veces

Si

51

No

11

No sabe

TOTAL

65
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Grificokd  aAyuda de la iImagen Tu-qui en las ventas

5%

17%

78%
uSi ENo ONo sabe

Fuente : Las
autoras

El cuadro indica c6mo la imagen del producto ayuda a la venta. La percepcion del 78%
de los encuestados es positiva y demuestra que la imagen visual atrae al consumidor,
hecho que la torna relevante en el momento de la compra.

S. Usted piensa que el envase del producto es:

Cuadro# 5

Calificativo Cémodo | Original Resistente Fécil de Congelar
37

Més importante 1 20 24 19
Importante 2 21 11 4 12
Menos importante 3 17 13 7 5
Poco importante 4 1 8 28 4
Gréfico# 5 Envase de Tu-qui

e

| mMis importante 1  ®Importante 2 OMenos importante 3 O Poco importante 4 |

Fuente Las autoras
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Las barras exponen que el atributo més apreciado por los minoristas en el envase del
producto, es la facilidad con la que éste permite congelar el contenido. En segundo
lugar, se menciona su comodidad. Finalmente, y como factor menos destacado para los
minoristas, se encuentra la resistencia del envase pues consideran que su deficiente
sellado llegaa ser problematico para el consumidor.

6. Si pudiérames comparar a Tu- qui con la competencia, dirfamos que Tu- qui
es un producto ...

Cuadro # 6
Calificativo # de veces
Muy Bueno 20
Bueno 43
Regular 1
Malo 1
TOTAL 6S
{ R
| Grifico # 6 Tu-qui v/s competencia

29%2%
N 31%

65%
mMuy Bueno mBueno DRogularw mMalo}

Fuente Las autoras

“Tu-qui”, frente a la competencia, es percibido como bueno para el 65% de los
encuestados, mientras que el 33% lo califica como muy bueno. Estos datos sitian a
“Tu-qui” como un producto competente dentro del mercado de los refrescos liquidos

y congelados.
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7. (Alguna vez se le ha caducado el producto ?

Cuadro #7

Calificativo

# de veces

Si

No

61

TOTAL

65

Gréfico# 7

94%

Problemas de caducidad
6%

B Si

mNo |

Fuente Las autoras

Al 94% de los minoristas nunca se les ha caducado el producto, hecho que evidencia su
rapida saliday buena calidad.

8. (Ha tenido algin problema con el producto ?

Cuadro # 8

Calificativo

# de veces

Si

42

No

23

TOTAL

6S
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Griéfico # 8

Problemas con el producto

65%

=S mNo |

Fuente Las autoras

El1 65% de los encuestados ha tenido problemas con el producto. Esto se debe a que el
sellado tiene fallas, lo que provoca que el contenido se derrame al momento de congelar
y muchas veces ensucie no sélo el mismo “Tu-qui” sino el lugar y los productos que
tiene a su alrededor. La debilidad de Ias fundas en las que viene empacado el producto
es también un problema, pues éstas suelen quebrarse durante la congelacién.

9. ;Cuil es el precio de venta al publico ?

Cuadro #9
Valor # de veces
$0.10 und. 26
$0.12 und. 26
$0.13 und. 1
$0.15 und. 18
No sabe 3
TOTAL 6S




Grafico#9 PVP

4%

2

1%

37%

u$0.10und. $0.12und. 0$0.13und. 0 $0.15und. = No sabe

Fuente Las autoras

Los precios de venta al piblico més frecuentes son 0.10 USD y 0.12 USD; dicha
frecuencia se traduce en un 37% por cada precio. Sin embargo, el 21% vende el
producto a 0.15 USD. Esto indica que el precio en el mercado no es fijo y que varia

segtin ¢l modo en que se venda el producto: liquido o congelado.

1€. ;En qué mes este producto se vende mids ?

Cuadro # 10
Temporada # de veces
En clases 44
Verano - Vacaciones 22
Todo el tiempo 11
Festividades 2
TOTAL 65




Grafico # 1

I

14%

Periodos de venta
3%

" mEn clases
OTodo el tiempo

EVerano - Vacaciones

O Festividades

Fuente Las autoras

La temporada en que “Tu-qui” tiene mayor salida es el perfodo de clases; la grifica
determina que la venta del producto se efectia en un 55% durante este tiempo. En
segundo lugar, con el 28%, se ubica el verano que, aunque reducidas con respecto a la

época de clases, mantiene las ventas a causa del climay las vacaciones.

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran “Tu - qui”?

Cuadro # 11
Calificativo #de veces
Moda 6
Sabor 22
Envase 7
Precio 21
Tamafio 9
Gusto 20
Por Compartir 10
Congelado 1
No sabe 2
TOTAL 68
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Grifico#11  Razén de compra del consumidor final

1%2% 6%
20% ok P
5

23%

4 e

9% o 22%
mModa @ Sabor ~ DEnvase
QO Precio 2 Tamafio mGusto
m Por Compartir @ Congelado mNo sabe

Fuente Las autoras

El cuadro muestra que el sabor, precio y gusto son razones de compra importantes
para ¢l consumidor final. Las diferencias porcentuales entre estos tres elementos son
minimas. Se reconfirma asi la importancia de los dos atributos bésicos del producto:
sabor y precio.

12. ; Los consumidores piden el producto por su nombre ?

Cuadro # 12
Calificativo # de veces
Si 4
No 61
TOTAL 65
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Gréfico # 12

Liaman al producto por su nombre
6%

94%

[___ “mSi mNo 5

Fuente Las autoras

Definitivamente, el consumidor y el minorista no distinguen el producto con respecto
a la competencia, y no lo llaman por su nombre: le dicen “Poki”. La confusion resulta
determinante ya que las personas tienen el producto en la mano y no saben su nombre,
es mds, estdn convencidos de que se llama“Poki” y se oponen al nombre “Tu-qui”.

12.1 Si Ia respuesta a la pregunta anterior es negativa, ;qué otro nombre dan al
producto?

Cuadro # 12.1
~ Nombre # de veces
~ “Poki” 58
Bolos Largos 2
“Chup-po” / “Tu-qui” 1
TOTAL 61




Griéfico # 12.1

Nombre con el cual lo confunden
3% 2%

95%

m Poki

mBolos Largos

OChuppo-Tuqui |

Fuente las autoras

Notese, a partir del grifico, que la confusiéon que origina la anulacion del nombre “Tu-

qui” por el de “Poki”, se encuentra altamente difundida.

13. ;Quiénes son los copsumidores més frecuentes?

Cuadro # 13

Calificati

Nifios / as

59

Jovenes

11

53

el el 178 )

Adultos

51

Griéfico # 13

Nifios / as

Consumidores més frecuent

Jovenes

a3

»2

[ §)

Fuente Las autoras




Los consumidores frecuentes potenciales de “Tu-qui” son nifios y nifias, seguidos de
j6venes y, por iultimo, de adultos. Por lo tanto, nuestro grupo objetivo son nifias y
nifios.

14. ; Qué sabores se venden mds en su local ?

Cuadro # 14

Sabor real : Sabor con el que confunden
Mango 7 2 7 "

Durazno 9 2 Naranja
Mora 11 5| Uva
Cereza 11 1 Fresa
Limén 24
Chicle 5
Todos 31

Gréfico # 14 e
Sabores preferidos

25-
04
1597
104

| b

0 ._.-\-,':’:l.‘l-' -

’ F PP

Fuente Las autoras

El sabor preferido es el de limon, le sigue el de durazno, que es confundido con naranja.
Después estd el de mora, que es confundido con uva y, finalmente, el de cereza. La
variedad de sabores es suficiente ya que la rotacién es continua. Los paquetes tienen
una distribucién apropiada de los sabores, pues responde a los diferentes gustos del
consumidor.
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15. ¢ De qué manera vende usted el producto ?

Cuadro # 13
Calificativo # de veces
Congelado 34
Liquido 8
Ambos 23
TOTAL 65

Grifico#15  Forma de venta del producto

53% 4

12%
'i’iéonislim miiquido QAﬁib§§ |
Fuente Las autoras

La mayoria de los minoristas, el 53%, venden el producto congelado; el 35% lo vende
de las dos maneras y el 12%, solamente liquido. Por esta razén, varia la forma de
mantenerlo dentro del local y, en consecuencia, el precio,

16. ¢ En qué lugar coloca usted el producto ?

Cuadro # 16
Lugar # de veces

En percha 15

Dentro del frigorifico 45
Enbodega 1
Congelador 4
Refrigerador 9
Encima de colas 1
{Congelador competencia 4




rGl'ﬂﬁ% #16 Lugar donde 8@ encuentra el product

| e 1% 5% 19%

| 7o
58%
m EnPercha ~ mDentro del Frigorifico
1EnBodega 0 Congelador
m Refrigerador @ Encima de colas
L m Congelador competencia B

Fuente Las autoras

Los datos afirman que el 58% de los minoristas guardan a “Tu-qui” dentro de frigorificos;
éstos pueden ser suyos o en muchos casos de la competencia (Eskimo, Pingilino, Il
Gelato, Coqueiros). El 19% los coloca en una percha, sin embargo, tal ubicacién no
asegura que “Tu-qui” esté a la vista del consumidor. E1 11% lo mantiene sin exhibir,
dentro de refrigeradoras.

17. (Estarfa usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de “Tu-
qui” en su local ?

Cuadro # 17
Calificativo # de veces
Si 61
No 2
Depende 2
TOTAL 68
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| Gafco# 17 Autorizacion para colocar publicidad en el minorista

[ uSi mNo  ODepende | '|

Fuente Las autoras

E194% de los encuestados estd de acuerdo en que se le coloque material publicitario, sin
embargo, desea que éste le resulte til de alguna forma y que ocupe menos espacio. La
sugerencia més frecuente de los minoristas es que se les proporcione exhibidores para el
producto, basureros u otros implementos y publicidad para que los consumidores sepan
que en su local se vende “Tu-qui”.

e Conclusiones y recomendaciones:

El producto tiene problemas de abastecimiento. Esto se constatd en el trabajo de
campo, que reveld que hay zonas en donde no se encuentra “Tu-qui”. La
recomendacién en cuanto a distribucion es que los esfuerzos no se enfoquen en el
servicio al cliente por parte de los mayoristas, sino en la logistica por 4rea no
abastecida.

Se propone enfocar los esfuerzos hacia los consumidores potenciales (los nifios), que
estén, sobre todo, en colegios. Por consiguiente, los locales clave de distribucién deben
ser aquéllos pertenecientes a los minoristas y cuya ubicacién se encuentre vinculada o
préxima a los planteles educativos como: parques, lugares de reunion infantil y bares
de colegios.

Se percibe que la apreciacion en el mercado referente a los sabores esté ligada, a todo
nivel, al color. En consecuencia, los consumidores, en el punto de venta, solicitan el
producto y el sabor que ellos perciben de acuerdo con el color. Se recomienda, por lo
tanto, establecer una mayor correspondencia entre sabor y color. Se sugiere también la
introduccién de otros sabores como el de naranja, tamarindo y uva. Los colores que
deben ser cambiados son: amarillo, que corresponde al sabor mango pero es
confundido con pifia; violeta, que corresponde al sabor mora pero es confundido con
uva y anaranjado, que corresponde al sabor durazno pero es confundido con naranja,
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El precio no es constante en el mercado, por lo que debe ser estandarizado por
Enva-Pak. No es conveniente que los minoristas cambien el precio segin la
demanda de cada local y el juicio del comerciante.

La grave confusion entre “Tu-qui” y “Poki”, que alguna vez represent para la
empresa una oportunidad de mercado, hoy en dia es una amenaza ya que “Tu-qui”
no tiene un claro posicionamiento. Por esta razén, se recomienda lanzar una
campafia publicitaria que forme una imagen fuerte y diferencial del producto.

Se propone agrandar el logotipo de “Tu-qui” en el envase para que éste sea mas
distintivo y evidente.

El envase de “Tu-qui” es una ventaja competitiva frente a los productos similares
que enfrenta en los locales minoristas. El atributo de poder ser dividido y la forma
estilizada del envase atrae al consumidor. Estas cualidades hacen que “Tu-qui” sea
catalogado como un producto de calidad.

El envase tiene un defecto en el momento del sellado, lo que causa incomodidad a
los minoristas y al consumidor final, pues el producto se riegay se vuelve meloso.
Otro problema reside en la fragilidad de las fundas de empaque del producto. Se
sugiere implementar una funda més gruesa que soporte el peso tanto de “Tu-qui”s
liquidos como congelados y que ademds permita que se mantengan levantados,
ayudando a la presentacion. El sellado debe ser més fuerte.

Los minoristas piden publicidad que no ocupe mucho espacio, que presente al
producto y que contribuya a aumentar las ventas. Se recomienda que la publicidad
a mas de ser llamativa, sea ttil para el minorista.

Se pudo comprobar que el producto tiene alta rotacién. Su abastecimiento es
semanal, hecho que evita su caducidad.

Las ventas son mayores en temporada de clases y cuando el clima es soleado. Esto
se puede aprovechar para motivar al consumidor. Ademés, hay que enfocar
esfuerzos para las temporadas bajas.

Debe crearse un manual de estandares de merchandising de “Tu-qui”, que ayude a
los mayoristas y minoristas a colocar el producto al alcance del consumidor y en
condiciones 6ptimas para la venta.

Debido a que se prefiere consumir a “Tu-qui” congelado, se recomienda crear
exhibidores externos a los frigorificos para que el consumidor vea el producto.
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CAPITUL® III

PUBLICIDAD

3.1 BRIEF CREATIVO.-

“Tu-qui” tiene un problema de identificacién —posicionamiento- ya que los consumidores
lo llaman por el nombre de su competencia directa: “Poki”. Por esta razon, se debe realizar
una campaifia que posicione y diferencie al producto.

Se busca que las personas adopten una imagen del producto para que puedan identificarlo
en el momento de compra. La idea es que el consumidor adquiera una actitud favorable
hacia lamarcay que la prefiera. El fin consiste en lograr que los consumidores pidan en la
tienda el producto por su nombre.

El grupo objetivo son nifios de 6 a 12 afios, de clase social media y baja, que viven en
Latacungay sus alrededores. Son estudiantes a los que les gusta divertirse, jugar y que se
deleitan comprando refrescos y golosinas.

»a de la publici

Se desea que la publicidad persuada al consumidor y posicione al producto, logrando que
se perciba a “Tu-qui” como un refresco divertido, directamente relacionado con las
caracteristicas infantiles como el juego, la aventura, la curiosidad, el entretenimiento y la
amistad.

Como atributo diferencial esta el envase, que puede partirse para intercambiar una de las
partes con otra de un sabor distinto o simplemente para facilitar el consumo. Como
beneficios emocionales, estdn la diversion y la posibilidad de compartir.
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La publicidad debe resaltar la personalidad del nifio: €l consumo debe ser divertido, ladico
y vinculado con lo infantil.

%) i ion frente a 10 es sto.-

Enva-Pak es una empresa mediana que no cuenta con el suficiente presupuesto para
realizar una campafia masiva, La cantidad prevista es de 300 USD mensuales
aproximadamente. Por ende, los medios a escoger deben ser puntuales, alternativos y
afines a las necesidades del producto.

3.2 ESTRATEGIA CREATIVA .-
1.2.1 Benefici icacional.-

La comunicaci6n se basa en el atributo diferencial del envase, que al poder ser dividido,
genera el beneficio de compartir.

“Diversién que se comPARTE”
El grupo objetivo primario son nifios de 6 a 12 afios, de clase social media y media baja.
Son nifios que retinen las cualidades tipicas de una persona de su edad, juguetones, alegres,

sofiadores, risuefios, dulces, curiosos, inocentes, expresivos ...

Debido a estas cualidades, el tipo de comunicacion debers reunir las caracteristicas antes
mencionadas para que un nifio se sienta identificado con el producto.

3.2.3 Temporalidad.-

La campaita se va a realizar en todo el transcurso del afio, con énfasis en el inicio de clases,
vacaciones y dias festivos como el dia del nifio.

324 Tono vy Estilo.-

Se utilizara un tono divertido, dindmico y ludico, con un estilo infantil y amistoso que se
enfoque en la ternura y la dulzura, caracteristicas propias de un nifio.

Se considera apropiado incluir una mascota que acompaile a la marca para resaltar todas
sus caracteristicas, también con el fin de que los nifios asocien la personalidad de “Tu-qui”
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con un compafiero afin a ellos. La mascota escogida es un perro ya que en la investigacion
los nifios lo sefialaron recurrentemente como su animal preferido. Ademis, el perro puede
apropiarse de todas las cualidades que se quiere comunicar acerca de “Tu-qui”: amigable,
divertido, dulce, expresivo, infantil, juguetén y alegre. La mascota debe ser en color azul
ya que es jovial.

Fuente: [lustrrador Santiago Parrefio
Mascota Tu-qui

3.2.3 Estrategia.-
La estrategia se divide en etapas:
a) Primera Etapa: Determinacion de margenes de utilidad

En el estudio de los mérgenes de ganancia de los canales de distribucion de la empresa se
encuentra que:
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Costo/Precio por unidad Valor % Mérgenes de venta
Costo de produccion USD 0.0445 \57“/
Precio de venta al mayorista UsD0.07 |[<

—t0

Precio de vents il rai 1% USD 0.0833 "
\\“U/u

Precio de venta al consumidor USD 0.12 //"\
< Qno/
/

Precio de venta al consumidor USD 0.15

La utilidad de Enva-Pak al vender a los mayoristas es del 57%. A su vez, la de los
mayoristas a los minoristas es del 19%. Finalmente el de los minoristas al consumidor
final varia entre el 44% y el 80%. En el caso de que los minoristas compren directamente a
la fabrica, su utilidad fluctiia entre 71% y 114%. Todos estos datos a excepcién del precio
de fébrica no son fijos ya que no s¢ lleva un control. Esto nos obligaa establecer dentro de
la estrategia precios de venta para toda la cadena, y asi controlar las variaciones que
finalmente dafian el mercado.

Para lograr fijar los precios se ha determinado los siguiente:

Costo/Precio por unidad Valor % Mirgenes de venta
Costo de produccién USD 0.0445
\ 68%
Precio de venta al mayorista USD0.075 |<
Precio de venta al minorista USD 0.09 \i&
()()“/;»
Precio de venta al consumidor USD 0.15

El P.V.P. es de USD 0.15 para que el producto liquido y congelado se venda al mismo
precio. Esto ayuda a la empresa a tener margenes fijos de utilidad. Enva-Pak cuenta con
22 distribuidores solo para la ciudad de Latacunga, lo que es excesivo, por esto se debe
elegira los distribuidores mas fuertes, sectorizando sus rutas y otorgandoles exclusividad.
El precio de venta al mayorista sube a USD 0.075 y a su vez el precio al minorista
aumenta a USD 0.09, lo que ocasiona que todos los distribuidores sean motivados porque
su margen es mayor. De esta manera se¢ logra hacer una retroalimentacion. Ademés todo
esto se verd apoyado por material P.O.P. y la publicidad.
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Previo a todas las promociones que se recomiendan a continuacién, es necesario que Enva-
Pak, cumpla con los siguientes requerimientos:

b) Segunda etapa: Abastecimiento en los puntos de venta

En el momento que los distribuidores tengan en claro sus rutas, el abastecimiento serd
optimizado y todos los minoristas tendrén suficiente producto.

¢) Tercera etapa: Presencia de marca en los puntos de venta
o En el envase se debe agrandar el nombre de la marca y eliminar la especificacion de ice

pop debido a que esta no es entendible para el grupo objetivo; en su lugar se debe poner
bolo helado, genérico que dice lo que es el producto.

J ’ 3,00 cm
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/ \

i

»
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|
1
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e Dentro del minorista se debe colocar los exhibidores, material P.O.P. (colgables y
banderines) y entregar el manual de merchandising.

e Supermercados:

El hombre disfrazado de mascota estard promocionando el producto en el supermercado
Santa Maria.
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e Toda laimagen corporativa tiene que seguir los siguientes pardmetros:

Todo debe llevar los pantones corporativos.

- Latipografia del slogandebe ser : Khaki Two.

- La mascota debe estar en sus colores originales y en las posiciones
propuestas en el proyecto.

- Dentro del material P.O.P. la tipografia a utilizarse puede ser: Comic Sams
y Khaki Two.

- El material publicitario debe llevar siempre la linea de ilustraciones.

¢) Promociones optativas:
¢ Objetivo promociones:
Aumentar las ventas en un 35% durante dure la promocién.

Para posicionar a la marca en las escuelas, es necesario presentarse en ocasiones especiales
para hacer promociones. El objetivo de las promociones es vender la mayor cantidad de
unidades en un plazo fijo, para nivelar las fluctuaciones de la temporalidad en ventas,

e Antes de la entrada clases:

Por la compra de 8 “Tu-qui”s y USD 0.80, al mostrar los envases en los puntos de canje
(Enva-Pak, carro “Tu-qui” y parques principales) se les regalard una cartuchera que
contiene un lapicero, un boligrafo, un borrador y un juego de escuadras. Se realizard un
afiche para informar sobre la promocién; éste serd colocado en los puntos de venta.
Ademds esto se verd apoyado por el perifonco cuya funcién es informar y canjear.
Duracién limitada hasta agotar stock.
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A4

o Dia del nifto: Promocién juguetes

Por la compra de 8 “Tu-qui”s y USD 0.35, USD 0.55 o USD 0.60 se obsequiard un yoyo,
una pelota o una soga respectivamente, segiin su elecciéon. Se realizard un afiche para
informar sobre la promocidn; éste serd colocado en los bares de las escuelas y ademés se
realizaran insertos de prensa que irdn incluidos en el diario “La Gaceta” . Duracién
limitada hasta agotar stock. Se recomienda aumentar los puntos de canje para mayor
comodidad del consumidor y presencia de la promocion.

e Parques y ferias:

- Un mufieco disfrazado que salude a los nifios en los parques, el mismo que estard
acompafiado de un carrito y de perifoneo. La idea es agrupar a nifios para distraerlos y
entretenerlos a través de juegos infantiles utilizando los objetos promocionales
regalados en los promociones anteriores. Juegos: saltar soga, Tu-qui rayuela, cogidas y
yOyos.

- Se propone implementar como sistema de distribucién y promocion un carrito de

“Tu-qui” que lleve el producto congelado y toque un jingle que promocione el
producto. Esto ayudard a aumentar las ventas (especialmente en época de vacaciones).
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3.2,6 Presupuesto
¢) Tercera Etapa: Presencia de marca
[Cantidad_|Descripeion Valor USD

Exihibidor minorista 500.0{Alambre plastificado 1,792.0
Exihidores supermercado 1.0{Metalico y alambre plastificado 26.9
POP de exihibidor minorista 1,800.0{Metal (F/C) 1,000.0
Colgables 1,000.0{Cartulina pegable + UV (offset, | 343.0
Banderines 500.0|Metalico 2,750.0
Manual de Merchandising 200.0]Bond 150g (offset, B/N) 110.9
Disfraz perro Tu-qui ~ Armazdn mufiecco - 120.0
{Carrito Tu-qui Carrito con congelador 400.0
TOTAL 1 6,542.7

La inversion publictaria de la empresa Enva - Pak significa el 9% de als ventas generdas en el afio 2001

d) Promociones optativas :

Para realizar el siguiente presupuesto se han tomado los siguentes datos poblacionales :

Poblacién Cotopaxi 2002
, Edad " Total Urbana Rural
5-9 42,291.0 11,861.0 30,430.0
10-14 40,250.0 11,951.0 26,293.0
232812.0|
Niveles soclo-econémicos
Alto | Medio Medio | Medio Bajo Bajo
Latacunga 0.0 0.2 0.4 0.4
Grupo objetivo
Poblacion urbana Latacunga de 5 a 14 afios 23,812.0 |100% de la poblacién
Poblacion urbana Latacunga de 6 a 12 afios JL 19,054.0  |80% de la poblacion 5 -14 afios
Poblacién Latacunga 6-12 afios nivel medio y medio bajo 12,004.0  {63% de la poblacion 6-12
Poblacion que puede alcanzar la promocién por el presupuesto 3,601.0 30% del grupo objetivo
Promocién entrada a clases
Cantidad Descripeion [Valor USD
Cartuchera 3,601.0{ _ Plastico 11 cm x 20 cm 900.3
Lépiz 3,601.0 Minero plastico 252.1
Borrador 3,601.0 Blanco 252.1
Escuadras 3,601.0 3 plasticas 288.1
Tampografia cartucheras 3,601.0 Jcmx2cm 720.2
Costo total objetos promocionales 2.412.7
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Costo total objetos promocionales 2,412.7)
Afiche promocién 1,000.0] A3 Couche + UV (offset, F/C) 221.8
Perifoneo mensual 120.0
Otros gastos 144.04
TOTAL 2,898.5
Total costos 2,898.5
Total grupo objetivo 3,601.0
|Costo individual promocién | | | | 0.80]
Promocién Juguetes
Cantidad Descripeion Valor USD
Yoyos 1,200.0 Pléstico 6 cm didmetro 240.0
Soga de saltar 1,200.0 Pléstica de 2.00 m 480.0
Pelota 1,200.0 Plastica 35 cm didmetro 300.0
Tampografia soga 1,200.0 1.5cmx 1.0 cm 180.0
[Tampografia pelota 1,200.0 Jcmx 3 cm 300.0
Impresiones yoyo 1,200.0] Cartulina plegable troquelada 84.0
Afiches 1,000.0{ A3 Couche + UV (offset, F/C) 221.8
Insertos 2,000.0 A4 Bond (offset B/N) 110.9
Perifoneo mensual 120.0
TOTAL 7 452.7
Total Und. PVP
Costo Yoyo 324.0 0.27 0.35
Costo Soga 660.0 0.55 0.60
Costo Pelota 600.0 0.50 0.55

Los precios anteriores no contemplan los gastos de comunicacién porque el
consumidor no estea dispuesto a invertir un monto mayor debido a la clase de premios
que recibe. La empresa debe invertir con esta cantidad para asi elevar sus ventas.

TODOS LOS PRECIOS INCLUYEN LV.A.
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a) Flujo de medios
2002 2008
Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio AFxto giembre
TTIa[ZI[ 28| 4 1] 18] 55 FII6[B[30] 6|13 27| 3 [IO]17] 23| 3 [10[17] 23|31 7 13| 2t 2B} 5 [12 2 6 T11a]21 AN[B[BIT[S[I3

Dfa del nifio

Mufieco feria Latacunga l
Musieco feria Pujulf

Musig? feria La Mand i
Mufeco feria Salcedo -

Mufleco feria Saquisil :_

Muileco supermercado

Carrito de Tu-qui
Entrada a clases




3.2.7 Obietivos de marketing.-

¢ Incrementar las ventas en un 50%, en un plazo de un afio.

3.2.8 Obieti blicitarios.-

¢ Posicionar a la marca “Tu-qui” en el mercado de Latacunga, a un 80% del grupo
objetivo, en un plazo de un aflo.

3.3 ELABORACION DE LAS PIEZAS.-

a) Mascota:

MASCOTA
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b) Colgables para minoristas:



= - -

¢) Banderin exterior para minoristas:
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bholo helado




d) Manual de merchandising:

J Portada y contraportada:

83

Unidad Nacional y los
Sauces.
Telefax: (593-3)812 812
PO BOX: 05 01 218




e) Afiches promocionales:

¢ Inserto prensa, promocién juegos:

bl helado

Cambia 8 T qu 4+ 0.35ctvs. = Y

Cambia 8 T. qu_ + 0.55ctvs. = pE

Cambia 8 T qu_+ 060 ctvs. = §QGA

Diversién que se comPARTE

Colorea ¢l camino

para llegar a tu premio preferido

QYQ &
LOTA  salide

uﬁ}"‘{ b
6

€scoge el juguete mds divertido y canjéalo eni El carro I QU
porques centrales de Latacunga, Pujili. Sequizili y en les puntos de venta
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Afiche minoristas, promocion entrada a clases y jueguetes




¢ Afiche minonstas, promocion entrada a clases:

Canjea en: El carro I3
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¢ Afiche minoristas, promocion juegos:

Escoge el juguete més divertido y canjéalo en: El carro 111 U, parques centrales de
Latacunga, Pujili, Saquisili y en los puntos de venta.
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¢ Perifonco:
CONTROL 1:
CONTROL 2:
CONTROL 3:

LOCUTOR 1:

LOCUTOR 1y 2:

LOCUTOR 2:

LOCUTOR 1:
LOCUTOR 1y 2:

LOCUTOR 1:

Sonido de tabores.

Muisica de fondo alegre, divertida.

Sonido ambiente de nifios jugandoy riéndose.

Tu-qui, diversion que se comparte, se parte en dos partes, y te
divierte en todas partes.

Tu-qui, tu-qui, tu...

jDivertido como ta!

Es rico congelado, y mejor acompafiado, llévalo a tu lado, tu-qui
es tu bolo helado.

Tu-qui, tu-qui, tu...
iDivertido como ti!

Tu-qui, diversién que se comparte. Compralo ya!

3.4 ESTRATEGIA DE MERCHANDISING.-

a) Productor:

e Enva-Pak desea que el empaque del producto sea comodo y atractivo para llamar la
atencion visual del consumidor.

e Distribuir y revisar perchas de manera constante para cumplir con los estindares de
merchandising del producto.

e Lograr una ubicacién estratégica de “Tu-qui” para lograr una cercania visual con el

consumidor.

88



b) Detallista:

¢ Presentar a “Tu-qui” de manera llamativa para que los consumidores se sientan
atraidos y consuman el producto.

e Organizar de manera Optima el espacio del local, colocando exhibidores que
distribuyan el espacio de manera adecuada, particularmente si éste es reducido.

El siguiente Manual de merchandising tiene como fin el correcto uso de la imagen
corporativa para mantener estandares utiles para el manejo del producto fuera de Enva-
Pak, por parte de los distribuidores mayoristas y minoristas.

Se deben seguir los siguientes estdndares en funcién de crear unidad de percepcion, imagen
de marcay para cumplir con los objetivos de ventas y de la empresa.

El manual se centra en la ubicacion, cantidad y modo de “percheo” de “Tu-qui” dentro de
los locales y en los exhibidorestemporales y permanentes de la marca.

3.4.3 Objetivos de Merchandising.-

e Formar una unidad de imagenen el 80% de los puntos de venta de Tu-qui en un plazo
de un aflo.

e Diseflar exhibidores permanentes y temporales para el minorista.

» Lograr una excelente exhibicién, eficiente publicidad y constante abastecimiento de
“Tu-qui”.

4.8 Beaosloctis ddf cxodecs. .

“Tu-qui” es un bolo helado, hecho de extractos de frutas, el cual se consume congelado y
liquido.

89



a) Forma:

b) Sabor y color:

¢) Cantidad.

Ag0an

3,00 cm

200 am

8,50 om

12,80 o

Sabores Colores
Mango Amarillo
Limén Verde
Cereza Rojo
Mora Parpura
Durazno Anaranjado
Chicle Turquesa

“Tu-qui” viene en fundas de 18 unidades, empacadas en cajas de 10 fundas.

e Precio:
" Resefia precio Precio
Caja para el distribuidor 13.5 USD
Funda para el distribuidor 1.35 USD
| Caja para el tendero 16.2USD
Funda para el tendero 1.62 USD
Unidad para el consumidor final liquido 0.15 USD
Unidad para el consumidor final congelado 0.15 USD




a) Minoristas:

El exhibidor tiene una capacidad para poner 2 fundas (36 unidades) ubicados de manera
horizontal uno encima de otro.

b) Supermercados:

El exhibidor tiene una capacidad para poner 4 fundas por canasta, es decir un total de 26

paquetes.

3.4.6 Criterio bésico de posicié.-

El exhibidor debe estar ubicado horizontalmente, con el logotipo a los tres lados, por lo

tanto, “Tu-qui” por unidad debe encontrarse en posicion horizontal.
Hay dos clases de exhibidores: temporal y permanente:

Canal

Exhibidor Permanente

Exhibidor Temporal

Distribuidores minoristas
(tiendas de barrio)

- Exhibidor exterior para el
consumo liquido, ubicado en un
lugar visible y al alcance del
consumidor.

- Exhibidor interior de frigorifico,
congelador y refrigerador,
siempre horizontal, no mezclado
con otros productos.

Bares de colegios

- Exhibidor exterior para el
consumo liquido, ubicado en un
lugar visible y al alcance del
consumidor.

- Exhibidor interior de frigorifico,
congelador y refrigerador,
siempre horizontal, no mezclado
con otros productos.

Supermercados

Percha

Punto de géndola
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3.4.7 Presentacién en percha.-

a) Exhibidores para el minorista:

Exihibidor minorista internno o externo
30cmx20cm x 15¢cm
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Deber4 contratarse personal de limpieza, orden y ubicacion para controlar que el producto
esté correctamente colocado. En caso de no acceder a este personal por cuestion de costo,
se deberd capacitar a los distribuidores mayoristas para que controlen el producto en el
momento de la distribucién. Los minoristas deben estar motivados para que se preocupen
de cumplir individualmente con los estdndares, sin necesidad de control constante. Una
opcién es dar un obsequio por cada visita sorpresa que encuentre el producto en 6ptimas
condiciones.

Tanto el material P.O.P. como los exhibidores permanentes y temporales, deben estar
presentes y en buenas condiciones en todos los locales minoristas.

Las visitas promedio por canal son controladas directamente por los mayoristas, ellos
estdn encargados de llamar a los minoristas y de visitarlos una o dos veces por semana,
segim la rotacién de cada canal.

No es aconsejable que haya demasiado producto ni que éste se retire debido a la fecha de
caducidad, ya que los consumidores siempre deben tener a su alcance “Tu-quis en
excelentes condiciones.

a) Empresa:

e El producto debe estar en perfectas condiciones de calidad e imagen. Nunca debe
entregarse producto maltratado porque la imagen se deterioraria.

e Enva-Pak se encargardde la capacitacion a los distribuidores mayoristas, quienes a su
vez motivardn a los minoristas. La empresa controlari este sistema mediante
incentivos.

¢ Sedeben proporcionar Manuales de merchandising a los distribuidores, con el fin de
que sepan como manejar la marca correctamente y se sientan integrados en el trabajo de
cuidado y orden.

o El trabajo de merchandising requiere de una supervision constante. Las visitas

sorpresa son un buen método ya que no requieren demasiada frecuencia y los
resultados son genuinos.
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o Enva-Pak debe integrar a todo su personal, todas las areas deben estar relacionadas e
informadas. Asi se consolida la imagen de marca y se obtiene la colaboracién de todos

los empleados.

b) Distribuidores mayoristas:

e Se encargardn de colocar toda la publicidad, material POP y exhibidores. Ademaés,
controlardn el buen uso y la efectividad de estos elementos.

¢ Controlardn que “Tu-qui” se encuentre a la vista del consumidor, ordenado, limpio y
bien surtido.

o Recogerén las quejas de los minoristas y entregaran los regalos y premios que la
empresa decida dar para su motivacion.

¢) Distribuidores minoristas:

e Se encargardn de poner el producto en sus locales. El método de control serd la
motivacion que ellos sientan mediante la atencion y los regalos de la empresa.

3.5 RECOMENDACIONES.-

e Sc sugiere hacer cambios en los sabores. A aquéllos que confunden deberia
cambidrseles el nombre y el saborizante. También se recomienda adicionar nuevos
sabores como tamarindo, naranjay uva.

e Los distribuidores deben ser motivados a través de promociones. Por ejemplo, s¢ les
puede dar una funda adicional gratuitamente, por un nimero determinado de venta.
Ademis, se los puede estimular obsequidndoles gorras, esferos y libretines que tienen
el valor agregado de formar una imagen de distribucién mayorista.

e La motivacién a los tenderos también puede ser una opcion interesante, ya que
valorarén a “Tu-qui” y tratardn de vender la mayor cantidad de producto posible. Esto
posicionard la marca en el mercado. Un medio de incentivo puede consistir en
obsequiarles material que les resulte 1til, como lapices, esferos y libretines (de base
magnética para adherir a la refrigeradora).

e Para cumplir los objetivos de merchandising del productor es necesario contratar

personal que se encargue de la supervision y control de los estindares en los puntos
de venta.

95



e Los esfuerzos publicitarios deben estar enfocados con mayor fuerza g) canton
Latacunga, debido a que alli se concentra la poblacion y, ademés, es el azea ‘de mejor
distribucion del producto. Después, la comunicacion debe dirigirse hacia La Mana
pues su poblacién infantil es elevada en comparacion con los deméas cantones.

3.6 ANEXOS
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Encuesta

Nombre: 10 Pa {T)j?/ (

Nombre de la tienda : \)\‘ Joy O \ex i }54
Teléfono: \\)J \’\\0\@
Direccion: J’*\L M \‘A N [ /11 A )' awd ) Ovda v s

Marque con una X la respuesta correcta segun correspornda

+Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

2 Ao [ 8 oo

<Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

| ‘Nf"v-»(‘ Ag\poA? 20 Q) (‘0 crve oy 2l

.1 | Excelente

32 |Bueno
3.3 |Regular
| 3.4 | Malo

4,

5.

S.1 |Comodo
|5.2 | Resistente \
5.3 |Original
5.4 | Ficil de congelar [ |

6.

5\?,

&R
Atthh—

¢Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

< Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?
si [ ] No [] cyd\éd

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

Otros

Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

Muy bueno
|Bueno
Regular
Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D NOB



8. ¢ Ha tenido algin problema con el producto?

si [ No K]

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

N5 ooy 0.2 \1 0 ch

|
{

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Apocdl N oned
\ \J

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda
11.2 | Sabor
11.3 | Envase
11.4 Precio
11.6 Tamaio

11.7 | Gusto - |
11.8  Por compartir ] \\\0 [ﬂ\OQ/

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No <]

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Kpg%, Lo \

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as

1=

13.2 | Jovenes

NN

113.3 | Adultos

S

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

:14.1 | Mango |
14.2 | Durazno
14.3 |Mora

14.5 | Limén

14.4 | Cereza il |
5
\

14.6 | Chicle




15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1  Congelado pd
'15.2 | Liquido X

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha Sy

16.2 | Dentro del frigorifico 1
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si D NOE
Wv&b AL \o W\Q e n



Encuesta

Nombre: | JAD (A‘U} 201

Nombre de la tiendn~: U”L}O( 06 M 0,\ I V-J‘ X"bl
Teléfono: \Q \ ‘ glé

Direccién: \th}a\/\ﬂ) . ‘W{dpﬁfl 425 Y ‘\"l‘(C’\LH

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

0 ﬂU 74 "’l’\z ( ';{m ‘[‘V}
T

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nomhge.

\O{ G @ V)(/" O W0 Pﬂ,«fl (0, /

3. ¢(Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

.@-1 Excelente
|3.2 |Bueno
(3.3 |Regular
(3.4 |Malo

4. :Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si K] NOW

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia
51 [Comodo  [%
5.2 | Resistente A
'53 |Original . |2
i75.4 | Facil de congelar W

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

N
WO (Dm{Q\u\U\

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No g/



8. ¢(Ha tenido algin problema con el producto?

si B4 No [ ]
8.1 ;Cual? , .
zl()‘}&r\ ‘\ anC @ \n Y /(}{S\)( 6)

9. (Cual es el precio de venta al publico?
\

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

| A ,".(f_\

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda

11.2 | Sabor

11.3 | Envase

11.4  Precio X

11.6 | Tamaiio 1
11.7 | Gusto

11.8  Por com—p;rtir" < H I +‘p--_aHCJr‘\ .

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [X] No [ ]
Si l1a respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Tu—A U

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 Niiios/as Vl 1
13.2 | Jovenes 2
13.3  Adultos 3

|

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

114.1 Mango | |
14.2 | Durazno :
14.3 | Mora ||
144 [Ceremn |
14.5 | Limén B
14.6 | Chicle §u




[

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1  Congelado <

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico b

16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si IZ/ M’\‘C\\OJ{ No ]
Yoprodl



Encuesta

Nombre: Sca. Lourdes Ue/nerq,

Nombre de la tienda : Jvveves &c& i Hr
Teléfono: 123 5¢L

Direccion: pU[\\\T &J.le Fucve . \ququ o mevendd '

N b
Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Coda £ diod’

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

Senoc A VU oouas MivgHores

S(KA.« ~I£€/LA € ev
3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

5.0 [Bxcelente | |
132 |Bueno X

3.3 | Regular
|3.4 | Malo

4. :Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en Ias ventas?

si [] No [W

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

51 [Comodo |1
52 |Resistente |1
5.3 | Original L

5.4 | Facil de congelar | 1

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:
EQL [Muy bueno | _

6.2 | Bueno
6.3 |Regular |
hA Malo ‘

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [__—_' No@



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

Si@ N [{]

8.1 ;Cual?

e Sale dh selade 1 % et vildoio

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?
£10 0o

10. ;Eun qué mes este producto se vende mas?

Sol

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 |Moda X
11.2 | Sabor "]
11.3 Envase |
11.4 | Precio ‘
11.6 | Tamaiio 1]
11.7 | Gusto :‘

11.8 | Por compartir

12. Los consumideres piden el producto por su nombre?

s [ No
Si Ia respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Por o oqUt.

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as L |

13.2 | Jévenes % |

13.3 | Adultos )

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango | 4]

14.2 Durazno '

14.3 | Mora ||
'14.4 | Cereza 77' ++

14.5 |Limon l

14.6 | Chicle




15. ;(De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado Iy
15.2 | Liquide &3

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 |En Percha i

4 |

16.2 | Dentro del frigorifico | ¥,

16.3 | En bodega [ ]

|

Otros Cc\_m}c'uum

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si\D No D

pavo exlulboyr lig owong



Encuesta

Nombre: Hiciomeveodo 3-8 Cthio de vern .

Nombre de la tienda :

Teléfono: goO 31¥

Direccion: 11- 109

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

cade Semana 3 o b paquekes

2. ¢:Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

Vighci bd e\ boulevmie Tow.,um;u

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
Excelente _|>
Bueno

|Regular
Malo

4, (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si [<] No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

|51 [Comodo  [®
5.2 |Reslstents |3
5.3 |Original 14
5.4 | Facil de congelar IJ.’

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 | Muy bueno
(62 |Buemo
6.3 |Regular
|6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si [] No [



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No [X

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al piblico?
{0 wno.

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

e ardo nave Sol , spxa clages -

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda . 1]
11.2 | Sabor | %]
11.3 | Envase [ |
11.4  Precio x|
11.6 | Tamaiio

11.7  Gusto ad

]
|
!

11.8  Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si [:l No + ¢ ménos Pobt;

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

fox.

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Ninos/as |2
13.2 | Jovenes Iy
13.3 | Adultos 3|

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango E3
14.2 | Durazno X
14.3 'Mora [ |

144 Cereza | |
14.5 | Limén X
14.6 | Chicle




15. ¢De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado X
15.2 | Liquide X

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 |En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 |En bodega

Otros 1=

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si B NOD



Encuesta
Nombre: g
Nombre de la tienda : V100 g ol
Teléfono: " Ll
Direccion: l}T\\KM 0/\ \ loe o \

Marque con una X la respuesta correcta segin corresponda.

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

/erdj)

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

G, "
e f()jfww [t

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor,

3.1 |Excelente X

3.2 [ Bueno
3.3 | Regular
3.4 | Malo

4, ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si 4 No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

‘5.1' Cémodo
,] 5.2 | Resistente
| 5.3 | Original 4

5.4 | Facil de congelar 4|

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 |Muy bueno

6.2 | Bueno
6.3 |Regular |
6.4 | Malo 1

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si @\ No [



8. . Ha tenido algin problema con el producto?
si 7] N []
8.1 ;Gual? \
L 8
9. (Cual es e precio de venta al publico?
Ja
10. ;En qué mes este producto se vende mas?
N
11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?
11.1 | Moda '
11.2 | Sabor

11.3 ' Envase

L]
11.4  Precio |

11.6 Tamaiio

11.7 | Gusto ]
'11.8 | Por compartir |

12.

Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si \@ No (]

Si Ia respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

MNIY— D )

| |

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el

1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as |
13.2 | Jévenes
13.3 | Adultos

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango 1]
14.2 | Durazno []]
14.3  Mora 1]
14.4 | Cereza [/ |
'14.5 | Limén [
'14.6 | Chicle 1 |




’

15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado VI
15.2 | Liquido 'y

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha ‘
16.2 | Dentro del frigorifico <
16.3 En bodega

Otros__ '

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

L
[
L]
L
*
b
®
®
®
-
E ]
E 3
-
L ]
k.
-
®
®
® :
& SI\E No D
&
L
"
&
*
*
&
®
&
®



Fncuesta

Nombre: HO‘W CQW‘

Nombre de la tienda : ‘T\(H(U(ﬂﬁm s \000"
Teléfono: ﬁo '\ 409

Direccién: 15 ( A ;U L \’OY‘ I \:7‘64. o
u

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
£ opoR
2. ¢Quién le abastece de producto? Por faver indique el nombre.
é( AL UVVV\’ YO [/fi v WNun(
3.

¢ Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

N — H

‘ }:3 Regular
' 3.4 | Malo
4.

.Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?
s 4 No [

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importauncia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [Comodo /)]
52 nggtenle
53 Original

5.4 | Facil de congelar | |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 iiiiy’ﬁie,rib;

6.2 | Bueno )
‘ 6.3 Regul» |
6.4 | Malo )

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Siw NOD



8. (Ha tenido alguin problema con el producto?

si D] N [ ]

8.1 ;Cual?

Cogr'0 ) £00¢ el 4 ,;,\ O

9. (Cual es el precio de venta al pablico?

0,12

10. ;En qué m%}ste producto se vende mas?

0|

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda |
11.2  Sabor
11.3 Envase |
11.4  Precio s
11.6 Tamaiio ]
11.7 | Gusto

11.8 Por comf)aftir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ Y 9
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Robly,

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as Al
13.2 | Jovenes e
13.3 | Adultos 2.

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango [ ]
14.2 | Durazno 1]
14.3 | Mora |
14.4 | Cereza ]
14.5 | Limén A
14.6 | Chicle ?




.

15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado X
15.2 | Liquido A

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha [ ]
16.2 | Dentro del frigorifico A
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si [Z] No D
LAl colotal,



Encuesta

Nombre: “Q'\i‘a Hontolosa

Nombre de la tienda :  yivexel Hedano .

Teléfono:

Direccion: AV. Unided Nouonch

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

cada sSemong S paquetes

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3! AI_;Z;c;eiente %

3.2 |Bueno_
3.3 | Regular
[3.4 | Malo ’

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en Ias ventas?

Si No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

51 [Comodo |3
5.2 | Resistente 14
5.3 | Original

9
5.4 | Facil de congelar | 1]

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

\6.! i\’luv bien_o

1

’6.2 Bueno X
6.3 |Regular B
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No'g—.l



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [] No

8.1 ;Cual?

9. (Cual es el precio de venta al publico?
$\D conolado )2 L ganide

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

ngc\ de clads . caosude hawe Sol .

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda

11.2  Sabor bad
11.3 | Envase
11.4 Precio

11.6 | Tamaio

11.7 | Gusto x

11.8  Por compartir | |

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si [] No [x]

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?
YoK.A

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as ES
. 13.2 | Jovenes (2
13.3 | Adultos 3]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango |

14.2 Durazno | |
14.3 Mora | ]
'14.4 | Cereza Bl
14.5 | Limén x|
14.6 | Chicle X




l........‘.........Q.............. 000 .

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado X

15.2 | Liquido X

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha

16.2 | Dentro dd frigorifico | |

16.3 | En bodega | %

Otros__ e fhc.‘e«odu Q.

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si NOD



900009
POO.QO....CQ...OO......C..C..Q..Q...Q.‘O.

Pmr/]uiwo no c(qa que (e m e beuAq
QA AU wﬂyequo

Encuesta
Nombre: Eleax (’havﬁflo( sty |
Nombre de la tienda : D%e’n fo
Teléfono: 4%45 L
Direccién: velasws jloarve b Jocat P‘);L( 4

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
codo Quuad -
2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.
N V9! F—diﬁﬁ :

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
Ej | Excelente
3.2 [Bueno \»c
33 |Regular |
3.4 | Malo ‘

4. ;Cree usted que Ia imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?
s [ vo [

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.

5.1 | Comodo -
5.2 | Resistente ” 1
| 5.3 | Original %
| 5.4 | Facil de congelar i

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 ]Muy bimno f |

/6.2 | Bueno 3
|6.3 |Regular |
6.4 | Malo | |

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Nob_d



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No [¥]

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al piblico?

?19\- j 1S oy &
d L

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

e (ar

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 [ Moda ‘
11.2  Sabor h
11.3  Envase

11.4 | Precio ~ |
11.6 Tamano "
11.7 Gusto

11.8  Por compartir */‘

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ Yo [
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Qo)b\

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as )
13.2 | Jovenes Y
13.3 | Adultos 3 |

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango |
14.2 | Durazno 1
14.3 |Mora

144 [Cereza [ []
14.5 | Limén !
14.6 | Chicle




15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado K3
15.2 | Liquido X

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico A\
16.3 En bodega ‘

Otros OO“SQLC«_CLM '] ja f\T\"Lu o

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si [E NOD



Encuesta

Nombre: T o &f\. v ?(’f‘n‘ﬂ ]

Nombre de lIa tienda :

Teléfono: %O l\ %8 E

]

fq o)

pireccion: N0 hovollo <ol oo b Brenocunca

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
2 S0wing S

2. ¢;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

A . . =

AN A\ro AOVY P'({J ! I'), ) F‘ \"t\j‘)(/‘;} .
3. (Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
3.1 |Excelente |
3.2 [Bueno b
3.3 | Regular
3.4 | Malo
4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

s [ |

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de

5
53 |Original 5

6.

—Te——

S [Comodo |7
.2 | Resistente 4
A

importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

—_—

1

Otros

Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

Muy bueno »
Bueno
Regular

7.

Malo

Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No@



8. .Ha tenido algun problema con el producto?

si [] No [X

8.1 ;Cual?

9. ¢;Cual es el precio de venta al publico?

0412

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Toge, 1o 405

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1  Moda |
11.2  Sabor )l
11.3  Envase

11.4  Precio
11.6  Tamaiio

11.7 Gusto X

11.8  Por comparti?

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [ Yo DY
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

(3

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

'13.1 | Nidos/as 'l
13.2  Jovenes B
13.3  Adultos .

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango |

14.2 | Durazno X A
14.3 Mora xR A
144 Cereza | %
14.5 | Limén 4|

14.6 | Chicle i




.

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado fﬂ
15.2 | Liquide L[_

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1  En Percha i d

16.2 | Dentro del frigorifico A
16.3 | En bodega '

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si & NoD



Encuesta
Nombre: b Y\‘&‘h’) fy) va S

Nombre de la tienda: —— -

Teléfono: qz(oq 5q

Direccion: It’/lg’}({’ QA(({JA i L“V‘O \E:‘un'( n BM@QJ_@

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

2. ¢(Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
13_1 E;éelen (e -
3.2 | Bueno

33 |Regular
3.4 |Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?
s [ No [

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

Y
=l

|
|

N

Comodo

Resistente
_|Original

|5.4 | Facil de congelar

=
>
—

g

S
S

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno

6.2 |Bueno
63 [Regular |
6.4 | Malo

I

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [:l No@



8. _Ha tenido algiun problema con el producto?

Si D No a:

8.1 ;Cual?

N

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

‘J); 0

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Clas<G

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda

11.2  Sabor

11.3 Envase

11.4  Precio K
11.6  Tamaiio f
11.7  Gusto o

]

11.8 Por compartif '

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] NOEQ

Si la respuesta es No, ;,Copl qué otro nombre lo llaman?
ok

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as

13.2 Jovenes

13.3 Adultos

SWS»

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango
.14.2 | Durazno
14.3 | Mora /
1 14.4 lCereza |
14.5 |Limén
14.6 | Chicle

-



I.......QOQ...O.....O.Q....Q............O..Q...Q.

1S. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado K
152 | Liguide 4

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 |En Percha s
'16.2 | Dentro del frigorifico )(
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si@» NOD



D 00000009%0
»oooooooooooocoooooooooooooooooooooooooo

Encuesta

Nombre: A”f\C\ :\(,xus me

Nombre de la tienda: Yivece) ac!_u.; mejiedo

Teléfono: o1 032

Direccién: Tely Voalhuse 4 Ourbo .

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
cuda Semang 2 - 3 veces -
2. :Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.
Sc. parbarn

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
3.1 [Excelente [ ¥|

3.2 (Bueno |
33 [Regular | |
[{3.4 | Malo

4,

Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en Ias ventas?

Si No []

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.

51 [Comodo |

Cémodo [
5.2 | Resistente |1
5.3 |Originat |1
|5.4 | Facil de congelar |4

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno [

6.2 |Bueno |
6.3 |Regular |
6.4 |Malo ’

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si l:] Nom



8. (Ha tenido algin problema con @ producto?

si [] No

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

? la, o v Ugudo
7 -

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

clajes

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

'11.1 Moda
11.2 | Sabor
11.3 Envase i}
11.4  Precio 1
11.6 ' Tamaiio | |
11.7 | Gusto bad

1

11.8  Por compartir | |

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si [] No (%]

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Do\ 7

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as A
13.2 | Jovenes (2|
13.3 | Adultos |2 |

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango [\ ]
14.2 | Durazno j
14.3 {Mora |
'14.4 | Cereza «{»A
14.5 | Limon iRl

14.6 | Chicle [




15. ;(De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado 1
15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

'16.1 |En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 En bodega

Otros__ ‘\efrgovodora
I

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si E! NOD



l..............0.0......O....O..O.Q..OO0060000000

Encuesta

Nombre: ceclbe Povra
1

Nombre de Ia tienda : _Comizouuato Lo Yerwed

Teléfono: €939

Direccién: Ourmjeuro v Ovwdoliez

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
eado FUNOG ,

2. :Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Cémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [Comodo
5.2 | Resistente
TS-?!A Original

5.4 | Facil de congelar |1

‘%‘\5-!,..—

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno

6.2 |Bueno
6.3 |Regular
| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D NOB



DO...O.........000.0..0.0....O...........G.......

Encuesta

Nombre: cectbe Pavia
_—- 1

Nombre de Ia tienda: Comizoulato (o Yerwed

Teléfono: €93

Direccién: Oumjero 7 Orxdolwz

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
Cado FoOLLAG

2. (Qnuién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

[é._l_ Egceien :leA_ B

(3.2 |Bueno |
/3.3 | Regular
3.4 |Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si [<] No [ ]

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.

3.3 | Original

5.4 | Fécil de congelar

V| | |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

|Muy bueno [>
Bueno

B_egﬂ@ e
Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D NOB



8. (Ha tenido algun problema con el producto?

si [ ] No [

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al piblico?
10 cony © L(o, :

10. ;:En qué mes este producto se vende mas?
eleuky .

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

|

11.1 Moda
11.2  Sabor +~
11.3 Envase
11.4  Precio
11.6 Tamaiio
11.7  Gusto ‘ 7&‘

11.8 Por compartir |

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si D No

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Poks .

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

'13.1 | Niios/as L
13.2 | Jovenes 2]
13.3 | Aduitos |3

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango

14.2 | Durazno

14.3  Mora |
144 Cereza 1
14.5 | Limén ]
14.6 | Chicle 1] ]




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 ‘fCongelado X
15.2 | Liquido x

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 ' En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 En bodega

Otros lefﬁﬁg

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si EI NOD



Encuesta
Nombre: Yereta  Nol)od are)
Nombre de la tienda :
Teléfono: 600 ( ¥\
Direccion: qu‘ouu.» 1 Oraovies 1 Juon Arel Bcheverma

\' .
Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1.

<Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

2 veeel ¥ Sermant 2 paqueies
2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.
4 3 .
[ S¢. Novan(d ) St. Bavbar .
T
3.

cComo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente [

3.2 |Bueno |
\33 Regular B
/3.4 |Malo

4.

<Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si No [ ]

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.

5.1 [Comodo  [3]
5.2 | Resistente [y
|5.3 |Original 4
t<5-4,, | Facil de congelar |3 \

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno |

162 |Bueno
6.3 |Regular |
6.4 |Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D NOB



8. (Ha tenido algin problema con e producto?

si [] No [¥]

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?
$ 10 wageludo | Yauido

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

elayes- Sol

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda

11.2 | Sabor bl

11.3 Envase %

11.4 | Precio ‘

11.6 Tamaiio X
11.7 | Gusto

11.8  Por compartir x|

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si [] No

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Doy
\

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as |
"13.2 | Jévenes 2
13.3 | Adultos 2

14. :Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango | =
14.2 | Durazno | ¥
14.3 | Mora |
14.4 | Cereza X
14.5 Eim(m X
14.6 | Chicle ¥




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 Congelado X
15.2 | Liguido | >

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha X
16.2 | Dentro del frigorifico
16.3  En bodega

Otros__ Y Pﬂ clpaw odo @

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si E NOD



D..........O...0..000.‘00....00.......OO.......-..

Encuesta

Nombre: Enme Tvente -

Nombre de la tienda : Miyete) \a i a dat ?uebho

Teléfono: FLo 064

Direccién: Suer e v pc\me Yaledo ~ Keoule B mercado wor-wwv
"5 ol A n

Marque con una X la respuesta correcta segtin corresponda v
1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

coda 3 sewonrps

2. ¢Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

‘31 Iilxcielenlef ‘

|3. 2 Bueno )l
! 3 3 |Regular
3.4 |Malo {

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en Ias ventas?

Si @ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 | Comodo I Bl
2 Resnslente o (2|
5 3 | Original 4 \

i

5.4 ] Facil de congelar

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno [
i6 2 |Bueno '
6 3 |Regular ‘

'64 Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [:I No@



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No [

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

{0 oj@wnc)ou:a,l. oo Fuuude

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

oheud | sol

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda
11.2  Sabor
11.3 Envase
11.4 Precio X
11.6 ' Tamaio )
1.7 Gusto

11.8 Por comp:;rtir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [ %o ]
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Roke_

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 Niiios/as Ll
13.2  Jovenes %
13.3 | Adultos 2,

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango I
14.2 Durazno

14.3 Mora

14.4 Cereza
14.5  Limodn

14.6 | Chicle

l..‘.‘.’.......Q.......Q......O...0.0.0.00.....'..



15. ;De qué manera usted vende al producto?

1

15.1 | Congelado | 4|
15.2 | Liquido [1]

T

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha 'Y
16.2 | Dentro del frigorifico

. 16.3 | En bodega

D.......Q.O........O.....O................O.Q..‘..

Otros bﬁ(‘:ﬁ

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si m No[:]

€<hilpy oo ces



.

Encuesta

Nombre: x\é\/‘e( reructde .

Nombre de Ia tienda :

Teléfono: Pl YA
Direccion: Sam T*W!DC

Marque con una X la respuesta correcta segiin corresponda.

1. (Cada qué tiempo los distribuideres le abastecen a usted de producto?
Ceda ewsaue | Ao,

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. ;Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.2 |Bueno
}_3_-37 Regular |
'3.4 |Malo

4. ;Crec usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si D No B

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

Cémodo ﬁq%
| Resistente 4
Original |4
| Facil de congelar [

6.1 [Muy bueno [ ¥
6.2 |Bueno |
6.3 |Regular

| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si |:| No@

000000000000 00000000000000000000060 & )



8. (Ha tenido algiin problema con el producto?

si [ ] No

8.1 ;Cual?

9, ;,Cuél es el precio de venta al publico?

p 12 coneg  Flo ug .
[ G ] L

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

X . dwp)

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda %]
11.2 | Sabor ‘
11.3 | Envase j
11.4 | Precio |
11.6 | Tamaiio | |
11.7 | Gusto X

ll.frﬁcomariir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] Nom

Si la respuesta es No, ;Con qué otro rombre lo llaman?

ok ~
\

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as [ 1]
13.2 | Jovenes A
113.3 | Adultos 13!

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango [l |
14.2 | Durazno |
14.3 |Mora [
' 14.4 |Cereza _Lﬁ
'14.5 |Limén '\|
14.6 | Chicle "

v



DO..‘...O.......00.00.0QQ..O0.00.....0.‘0..0.....

15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado X
15.2 | Liquide £

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico [~
16.3 | En bodega

)

Otros \C_“@J‘ LR Q*?’\\J‘/)‘Q_,M
\/

A

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si m Nol:]



) 000000000 0000000000000 00000000000000000000000000

Neia: o ‘fuudo, §in loc]O

Encuesta

Nombre: Eﬂaf_}ab' 6 auir -

Nombre de la tienda :  €oines seieckay

Teléfono: 305129

Direccion: Tau Poel Bchevermo ¢ Sowctagy, du Oreld aue,
Av4 8 v

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

cadt Sesuouo 1 o9,

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

|Excelente

33
3.4

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si E(:I NOD

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 |Comodo

5.2 |Resistente
53 |Onginal ||
5.4 | Facil de congelar |L

BE
i

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 |Muy bueno |
162 |Bueno ¥
|6.3 |Regular |
| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si I:l Nom



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No [¥]

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al piblico?
f 12 cong 4 liq.

10. ;En qué mes este producto se vende mas?
So| | clades -

v

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda |
11.2 | Sabor 1 |
11.3 Envase [
11.4 | Precio *
11.6 | Tamano K
11.7 | Gusto ‘

11.8 | Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si D No

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Lok
\
13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

'13.1 | Niiios/as 4]
13.2  Jévenes 2|
13.3 | Adultos 3]

14. ;Qué sabor es el que mis vende en su local?

14.1 | Mango 1]

14.2 | Durazno T,

14.3 |Mora [A| v
14.4 |Cereza X

14.5 | Limén

14.6 | Chicle

D..OO0.0.Q.Q.Q..QQQOC.QOOQQ.Q...Q.OQCOQQ.....O..C



DO...OO0.0......0‘00.................0...0...

L 3

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado ¥

152 Liquido x|

16. Usted coloca al producto en un lugar:

'16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico | K|

16.3 | En bodega

Otros ongpledor
jelo

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si NOD



D...O.....C‘....0."..000‘......0...0‘.00..0.00..

Encuesta

Nombre:

Nombre de Ia tienda : YorA Fouoiw

Teléfono:

Direccién: Cuaillouro y Ordoner
T T

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda,

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

cada semanqg 2 poaguele) -

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

Ed

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si [x] No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 |Comodo
5.2 | Resistente

|2
el

5.3 |Original |4
5.4 | Facil de congelar |] |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno
6.2 |Bueno >
‘ﬁ-é Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si l____l NOB



8. (Ha tenido algun problema con el producto?

Si D No B

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al pablico?
§ 15 ongelado 12 ile

10. ;En qué mes este producto se vende mas?
elases .

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1  Moda T
11.2  Sabor | x|
11.3 Envase

11.4 Precio

11.6 Tamaino |
11.7 Gusto

11.8 Por compartirf >

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [ No
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

[P

~

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as [)]
13.2 | Jovenes |2
113.3 | Adultos 2]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango

14.2 | Durazno g
14.3 | Mora ‘
144 Cereza >

14.5 Limén )
14.6 | Chicle 1]

.0.0.0.....QOOOQ.....‘.OQQQOQ.....QO..Q..O.....Q.



i...‘...Q.O.CQ...0.....00‘..90..00000000......QC.

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado bl
15.2 | Liquido x

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha ||

16.2 | Dentro del frigorifico X
16.3 | En bodega |

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si NoD



'..........O....O..C...QOOQO......0.....0..'..1.-

Encuesta

Nombre: I \ A

Nombre de Ia tienda : | | b oY <t

X

Teléfono:
(4 p
Direccion: de

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
Sl |
2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.
— Ly ‘j ) AR &7—0

3. (Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

i—j ] K. Erxciele'n' te

3.2 |Bueno
‘ 3. 3 Regular
3.4 |Malo

4. ;Crec usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?
s X N []

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

lSi JComodo - . 2]
Resnstente Li ‘
' ()ngmﬂl

 Fiacil de congelar M

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

L6_.l Muy bueno
6.2 |Bueno
:6r3 Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Now



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [] No Eg

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al piblico? 6,
J

1

{1-4"0 Vi \'«'f \] /\ }‘f)
I

10. (En qué mes este producto se vende mas?

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda 11
11.2  Sabor

11.3 Envase

11.4  Precio

11.6 Tamaiio

117 Gusto_ X

11.8 Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No &
Si la respuesta es No, (‘,Cor t}?é otro nombre lo llaman?
]

'

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mais importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Ninos/as i
13.2  Jovenes 7
13.3  Adultos n

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango
14.2  Durazno

143 Mora

14.4 Cereza X
‘145 | Limon X

14.6 | Chicle

1000000000000000000000000000000000000000000000000



0006000020000 00000000000000000000000Q0000CRCNCOGGOQROIIITOSDS

15. ;De qué manera usted vende al producto?

T

'15.1 | Congelado ]
15.2 | Liquide <

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha <
' 16.2 | Dentro del frigorifico X
163  En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

SiK] No D
UV/I\\MM



D..C....QOOQ..O.‘...OQOQQQ...Q....‘0..0...00..

Encuesta

Nombre: \esemice  Erquavel
s} . |

Nombre de Ia tienda : CO!O\ ad

Teléfono: 09118

Direccién: Ao . dauousy 250 y oenera Hoddousd o

——

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

cado Jow g

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente |
t3_-2 Bueno | X
[3.3 |Regular K
3.4 |Malo [
4.

S

6.

7.

<Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si E(:l NOD

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [Comodo ||

5.2 |Resistente || \

5.3 |Original

5.4 [ Ficil de congelar || |
Otros

Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

Muy bueno [
{Bueno | ¥

Regular ;‘

Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [] No [K]

8.1 ;Cual?

9. (‘,guél es el precio de venta al publico?

15} song |0

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

eAuir)

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda 1 X
11.2 Sabor |
11.3  Envase

11.4 | Precio

11.6 Tamaio |
11.7 | Gusto S

11.8  Por compaﬁi?

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

pold

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

|

13.1 | Niiios/as
13.2 Jovenes
13.3  Adultos

wk@ilﬂo

14, ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1  Mango £l
14.2  Durazno X
14.3 Mora *
144 Cereza 1
14.5 | Limon ‘
14.6 | Chicle




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado 't

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 | En bodega

Otros LP‘FT’ICI;QJQLLL(C\ ST ING

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si NOD



Encuesta

Nombre: e by i“?‘\o‘
]

Nombre de Ia tienda : Samblay -

Teléfono: KO\32D

Direccion: pe zame Quuvedo Feliy oleuus

AY

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

cada feunosl . .qutl'uﬂw’

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente

3.2 [Bueno  [¥
3.3 |Regular
3.4 |Malo

4. (;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si m NoL—_l

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

|
|

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

S.1 | Comodo
5.2 | Resistente
5.3 |Original
5.4 | Facil de congelar ’

T

- Otros

| Muy bueno
|Bueno
Regular

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Nom



8. (Ha tenido algun problema con el producto?

si [] No

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al piblico?

$i5 cong §12 \ig .

10. ;En qué mes este producto se vende mas?
houg.

-“11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

.11.1 Moda _)L
11.2  Sabor |
11.3 Envase
11.4 Precio

11.6 Tamaio
11.7 'Gusto i
11.8 Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No [X]

Si la respuesta es No. ;Con qué otro nombre lo llaman?

Poka
\

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

T

13.1 | Ninos/as

I
13.2 | Jovenes %
13.3  Adultos '3

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango ‘
:14.2  Durazno ||
143 Mora X
144 Cereza l |
14.5 Limén [X]
14.6 | Chicle X]




b...“'.“...............0........Q....O..O.....O

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 |Congelado 1]
152 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 En bodega

Otros Temcj‘gﬂad-o (P '\§Uin°') .

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si NOD



Encuesta
Nombre: 00 () Y
Nombre de la tienda : N \\Ol Y\\Q e WVQ\”O

/ AR
Teléfono: 0| 17 ‘

Direccion: ;ﬂ(d A \)O@LD V\(/\‘q

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

- " p
VA (A )
/

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

INop YO
&

3. ¢Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

|
|

3.1 | Excelente

Fﬁ |Bueno |

(3.3 |Regular ‘ |

34| Malo | Vien amab\L

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayudn en las ventas?

si [X] No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 | Comodo Z])

FRrT T VISR TS
53 |Original |4
5.4 | Ficil de congelar | | /

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con Ia competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 | Muy bueno

62 |Bueno X
6.3 |Regular |
16.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D NOE



8. . Ha tenido algin problema con el producto?

si [] No K]

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al piblico?

T

IA\,"' i y'/) ")‘P‘I‘J O ‘.r\" — \\ \ ; _\\ {1 AN '\‘{\

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Clanwy -

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

'11.1 |Moda
11.2 | Sabor
11.3 | Envase
11.4  Precio
11.6 | Tamaiio X |
11.7 | Gusto W |

H
A

11.8 | Por compartiri

»\‘

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No K]

Si la respuesta es No, ;Con qué Vro npmbre lo llaman?

0 4y,

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

- =
13.1 | Niios/as /L
13.2 | Jévenes A

' 13.3 | Adultos

%

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango [ ]
14.2 | Durazno |
14.3 | Mora > Wi

14.5 | Limén

. d
144 |Cereza i |
1

14.6 | Chicle




b..‘..'.‘.0....CQ.Q......O..........O.........

15. ;(De qué manera usted vende al producto?

15.1  Congelado N |
15.2 | Liquido

16. Usted coloca al preducto en un lugar:

16.1 | En Percha | |

16.2  Dentro del frigorifico X
16.3 |En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

salZf NOD

- r
A

\ V(€
\ - A nel L U
DX ¥ prt
N




N

Encucsta

Nombre: TO'\ -0 1 \ 'Q\( Y\ ,j 0 \»o /},0"6

Nombre de Ia tienda : \/O 7\541 A AL -
Teléfono: X262\

c o b Yzien o
Direccion: Y hoz Ao U &C!v"‘ f A\)Upe

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

5/ 2 Seyrian

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

SO 54

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 |Excelente

3.2 |Bueno ,'x]
(3.3 |Regular |
|3.4 |Malo | \

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si [ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [Cémodo 2

52 |Resistente |2
53 |Original [/
5.4 | Facil de congelar |7 |
- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:
Muy bueno

| Bueno

Regular |
Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si [ o P4



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [] No ]

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

% 042

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Oan

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 [Moda | |
11.2 | Sabor C
'11.3 | Envase D

11.4  Precio >

11.6 K Tamaiio ‘
11.7 | Gusto |

'11.8  Por compartir _><|

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [ No E
Si la respuesta ei No, ;Con qué otro nombre lo llaman?
!
Vo

I/

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al3,el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nifos/as Y] (

2 , ¥)
13.2 | Jovenes

13.3 | Adulitos l

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango [ |
14.2 | Durazno B
14.3 | Mora )(’\)W\
14.4 | Cereza

14.5 | Limon

14.6 | Chicle




s\

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado X

15.2 | Liquido <

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha

16.2  Dentro del frigorifico Y4l

16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?



IC.......Q...OOC.............OCOQQQQCQOOOOQOO.QOQ

| 6.4 | Malo

Encuesta
Nombre: Hog codor Ay Doead A
Nombre de Ia tienda : Waeres  Ectelan
Teléfono: %0003
Direccién: ([ yAndde (l,'ﬂQQV Molio, ‘Od.YC)N‘ !3({) Y Caucty

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

4)€Yﬂ awm)

2. (Quién le abastece de producto? Por lavor indique el nombre.

" anct )Y \
IN{ N4 \1{! LT~"KI

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

EX) ) Exqelén te

32 [Bueno
3.3 | Regular
'3.4 | Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si E] No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el I mas importante y el 4 el de menor importancia

|51 [Comodo | |
5.2 | Resistente |
5.3 |Original A
| 5.4 | Facil de congelar b

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

(6.1 [ Muy bueno
6.2 | Bueno

-

6.3 |Regular |

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Nom



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

Si[f);] N o []

8.1 ;Cual?

fobevu  evi 108 pleos pare oo ae)al | yelnas

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

12 | 0% prguie®

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

20\ - (Clawr

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1  Moda
11.2  Sabor .
11.3 Envase

11.4  Precio
11.6 | Tamaino
11.7  Gusto_

11.8  Por compartir o .’ﬂb@

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ Yo
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Doke

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al3 el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 Niios/as 1]
13.2 | Jovenes
13.3 | Adultos

W t\‘

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango
14.2 Durazno

14.3 | Mora
14.4 | Cereza -
14.5 | Limén

14.6 | Chicle

——



)CC000 000000 00000000000000000000000000000000060 Q000

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 |Congelado LS

15.2 | Liguido ¥

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha %]

16.2 | Dentro del frigorifico N
16.3 En bodega 3

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si m No l:]
P soxex O
Eam b dor



A}

Encuesta

Nombre: Pedyo Aveuno Vitladioo,

Nombre de la tienda : Vivered  guugutbar

Teléfono: 12T 065

Direccién: ( Sal vedo \ Svore v Jodie §edoedo
Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

‘F‘cibn O

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. ;Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
(3.1 [Excelente  [X

32 [Buemo [\

3.3 |Regular

3.4 [Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si [ﬂ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de

importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [Comodo  [Z

52 |Resistente |)

5.3 |Original 3

5.4 | Facil de congelar |}
- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

Muy bueno | X

Bueno |
3 |Regular |
Malo l

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [:I Nom



8. (Ha tenido algiun problema con el producto?

Si @ No l:]

8.1 ;Cual?
o cuouiche §€ eongela sale e gty (melo o)
o lod fuuded §e tzau .

9. ¢(Cual es el precio de venta al piblico?

y (0] # ) .SOi‘,u.Lotc

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Yol

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda | |
11.2 | Sabor [ |
11.3 | Envase ||
11.4 | Precio [ ]
11.6 | Tamaino ‘

117 | Gusto |

11.8 Porcompirtir k%*

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

ok .
X

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3,el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as K
13.2 | Jévenes i/
13.3 | Adultos 9|

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango -y mewos gake P n?
' 14.2 | Durazno X

14.3 | Mora | X NA -

144 | Cereza |

14.5 |Limén Xl Mo (g vl

14.6 | Chicle




15. ¢De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado v ‘

15.2 | Liquido 3

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha ‘

16.2 | Dentro del frigorifico 4 Esiivno

16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si [ZI NOD



Encuesta
Nombre: \'*LH‘\ 0] Ccp) e \
=
Nombre de la tienda : \\'\"‘ C y.' {
Teléfono: 8 00\730
Y ¢
Direccién: A‘-) I\"_\g\(‘(‘ (DY 2

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Cemu U

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

S MY yowmooe ande Wovaa 0

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

i ;j ) !‘Zygceiliélrlr te

oy
/3.2 | Bueno ;
(3.3 |Regular
3.4 |Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si A No []

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

|

51 [Comodo |5

5.2 | Resistente Z

5.3 |Original =

5.4 | Facil de congelar ||
- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:
6.1 |Muy bueno [/

6.2 |Bueno
|63 |Regular |
|6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si [ Noﬁ



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [] No D

8.1 ;Cual?

9. (Cual es el precio de venta al publico?

LO{]O

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

§o\

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda

11.2 | Sabor

11.3 | Envase

11.4 | Precio

11.6 Tamaiio |
11.7 | Gusto i\/

11.8 | Por corﬂpartir d

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] Nog

Si la respuesta es Nov',Con qué otro nombre lo llaman?

oV -

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nifios/as [1]
13.2 | Jovenes 2
13.3 | Adultos s

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango i1
14.2 | Durazno [ |
14.3 | Mora l
144 Cereza ||

14.5 | Limén 1

14.6 | Chicle




1S. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado
15.2 | Liquido

4]

16. Usted coloca al producto en un lugar:

1

16.1  En Percha A
16.2 | Dentro del frigorifico ‘
16.3 En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si‘@ NOD



Fncuesta

Nombre: Lo Sivig Sa”\"d‘ﬁ?no
i 1

Nombre de la tienda : Su henda

Teléfono: Yoi § 94

Direccion: "Jal cedo” PO\AYG Salceds y Auv Omedo.

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

cadb Servoud o |

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.
Samméla .

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.

4, :Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si K] No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de

importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

i'Jll‘

.1 | Comodo "L‘
5.2 | Resistente | |
5.3 | Original NN
5.4 | Ficil de congelar |1 |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno [X

|6.2 | Bueno
6.3 [Regular
16.4 | Malo ‘

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Nolgl



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No [

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al piblico?
0 uq,

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

eloay |

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda

11.2  Sabor 7

11.3 Envase %
11.4 Precio

11.6 Tamaio

11.7  Gusto X

11.8 Por cbrm-partiirﬂ

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

S
Si || No [X]
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Dok .

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 Niinos/as i
13.2 Jévenes LR
13.3 | Adultos A |

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango
14.2 | Durazno
14.3 Mora
14.4 | Cereza -
14.5 | Limon
14.6 | Chicle




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado ]
15.2 | Liguido A

16. Usted coloca al producto en un lugar:

'16.1 | En Percha X
16.2  Dentro del frigorifico
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si [ZI No D
PATe exUdloy ¢ @rookecho



Encuesta
Nombre: Jond  Zambat e
Nombre de la tienda : il
Teléfono: ————
. . s vy 31 v gaa
Direccion: 'ONWNAY ] £ U 0uyn ued,o

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ¢Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

l
P Y { |

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indigue el nombre.

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente

32 [Bueno X
3.3 |Regular
3.4 | Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si [ ] No }<]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia
5.1 [Cémodo  |°
5.2 | Resistente ~
5.3 | Original 7
| 5.4 | Facil de congelar

0

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

(6.1 [Muy bueno  [X

6.2 |Bueno i
6.3 |Regular
| 6.4 | Malo t

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si [ o 1A



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No ]

8.1 ;Cual?

9. (Cual es el precio de venta al publico?
/[N

o)
2 1%

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

C)&/j} g

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda J %

11.2 Sabor |
11.3 | Envase

11.4 | Precio

11.6 | Tamaio

11.7 | Gusto

|

11.8  Por compariif

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ Yo 5
Si la respuesta es No, ;Con quéotro nombre lo llaman?

jok)

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

T

13.1 | Nifios/as 1]
13.2 | Jévenes 2.1
13.3  Aduitos 7]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango {

14.2 | Durazno i

143 Mora

144 ‘rrCergza ] |

14.5 | Limén 1 J:
|

14.6 | Chicle




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado | |

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 |En Percha <

16.2 | Dentro del frigorifico

163 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si;}a No D



D.............QQ......O....CQOOOOQC.Q......Q....O

Encuesta
Nombre: L ea) B Pl
- i p
Nombre de la tienda : Corng ria al N o Y0 ool
< P
Teléfono: A\ \/} | Z‘*
Direccién: | ‘f.]’ { \|a 10 \/ U9« (v 4 O

Marque con una X la respuesta correcta segiin corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Cido 2 <Cwavar:

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

Va__o \a labnc

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 |Excelente
3.2

.2 |Bueno
3.3 |Regular
3.4 | Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si_f No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de

importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

F-_!L Comodo

5.2_| Resistente
3.3 | Original

5.4_| Fécil de congelar

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno__
62 |Bueno
6.3 |Regular |
[6.4 | Malo ’

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [:I NO\Q



8. ¢ Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No EL]

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

440 Lf"‘r"'\:ll!{'e
T T

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

(Aarw A

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1  Moda | |

11.2  Sabor X!

11.3 Envase 1

11.4 | Precio 1

11.6 | Tamaiio |

11.7 | Gusto I)(
|

11.8  Por coml;aitir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ Yo {0
Si la respuesta es Ni)? :Con qué otro nombre lo llaman?

ol

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Ninos/as [ 2]
13.2 | Jévenes < |
13.3 | Adultos "

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango -
14.2 | Durazno . }

14.3 | Mora = |

14.4 | Cereza K 1057
14.5 ILimén

14.6 | Chicle | \



<

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1  Congelado el
15.2 | Liquido 3|

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha X_

16.2 | Dentro del frigorifico
16.3 En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si@ No D



Encuesta

F,
Nombre: Woeg  Jdfe@ S

Nombre de la tienda : Corred (12 "'\ Y N

- r \
Teléfono: € \4 bl O

N

Direccion: Fp}q\ Y \L(ZLQV’\(/K‘(’(

Marque con una X la respuesta correcta seguin corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

>oumana |

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

Bﬂbk

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente

32 | Bueno
‘§3~7 Regular
{3.4 | Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si {4 No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 Cél!lqd() 7 i ‘
5.2 | Resistente g’\,
5.3 |Original 1
5.4 | Fcil de congelar T J

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno |
6.2 |Bueno  Ix
L6-3 Regular

6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si [ No A<



8. (_Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No ]

8.1 ;Cual?

—

9. (Cuail es el precio de venta al publico?

/{ 70 %/7"4‘;19‘?‘?_ 4,0[0

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

CAod

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

.11.1 Moda
11.2  Sabor
11.3 Envase el
11.4  Precio ‘
11.6 | Tamaio

11.7 Gusto

mr—em—)

11.8  Por com;airitirr

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si EI NOD

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

B \J q ax
I

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as ‘ ﬂ
13.2 | Jévenes A
133 | Adultos A |

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1  Mango 1]
14.2 | Durazno 18
14.3  Mora | |
'14.4 | Cereza R

14.5 | Limon

14.6 Chicle ‘:




D.........O...C........Q.....OO...QQ...Q.........

15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 Congelado

15.2 | Liquido <

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha <

16.2  Dentro del frigorifico
16.3 En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Sim NOD



Encuesta
Nombre: X\ zabet  Chica e
Nombre de Ia tienda :
Teléfono: A3U6
Direccién: o Vel Ve o %L Olyngo

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

toda ¥ dued

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.
Sau 7} e
7

3. ;Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente |
3.2 | Bueno ¥
b--’e Regular |
3.4 | Malo

4.

Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si [\ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia
(5.1 [Comodo |1
5.2 |Resistente |4
5.3 |Original 3
5.4 | Facil de congelar AJ
- Otros
6.

Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

(6.1 [Muy bueno

\6.; Bueno .
6.3 |Regular
(6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si L__' No@



8. (Ha tenido algiin problema con el productoe?

si [ ] No [Y]

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

110 vong - bin
T T T

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Col, oy

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda

11.2 | Sabor X

11.3 | Envase ‘

11.4 | Precio 3

11.6 Tamaiio '
'11.7 | Gusto

— S—— + -

'11.8 | Por compart? 1

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No b_g]
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Dokn
N

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as 1,
13.2 | Jovenes 1
13.3 | Adultos 2

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1  Mango | ]
14.2 | Durazno ||
14.3 | Mora }
14.4 | Cereza 1‘

'14.5 | Limén [
14.6 | Chicle |




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado d

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

163 |En bodega

Otros b@fl\;ca' der

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si Eﬁl NOD



D.......C.....O......C.......Q...........0.......

Encuesta
Nombre: T@( N/ \(«,A/O .(I/LJ et (
Nombre de la tienda : CJ@Y"-V‘ U‘Cd\ €d g7t
Teléfono: ﬁUB [a! 6
Direccion: “‘:'TJ' Felipo
r

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

) sewana)

2. :Quién le abastece de producte? Por favor indique el nombre.

\q Oy pKQ

3. (Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente  [X
3.2 |Bueno
3.3 | Regular

TS 4 |Malo |

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si K] No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

TN [T —
52 |Resistente |
5',3 Qg’iginalli 7777}
5.4 |Facil de congelar | 1]
- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno 11

162 |Bueno
6.3 |Regular
6.4 | Malo <l

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si [ No@



8. (Ha tenido algin problema con d producto?

si [ No ﬁ]

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al pablico?

0.J2
Uy

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

O oxes

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda L |
11.2 | Sabor

11.3 Envase i
11.4  Precio

11.6  Tamaiio Y
11.7 Gusto "]

——

'11.8  Por compartirri

12. Los consumidores piden el producte por su nombre?

si [] No ]
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

"

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nidos/as B
13.2 | Jévenes vl
13.3 | Adultos 10!

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango [ ]
14.2 | Durazno |
'14.3 | Mora 1\)\f&
14.4 | Cereza ‘
'14.5 | Limén ,

14.6 | Chicle i




15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado P<
152 | Liquido :

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico X

16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si E:l NOD



.

Encuesta

Nombre: @06(" \J \ (LV\CO\C\

Nombre de In tienda :  NXVOS AWAYeS g XV) L& 59

Teléfono: NQ \ay

Direccion: N QW\&(}A WEe ooV , EOp

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Setyans

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

/,y (‘/(‘y’," > ;" N/

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

[3.1 ] Excei;iiéwr ] /

3.2 Bueno
3.3 |Regular
3.4 |Malo

4. ;Cree usted que Ia imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si gl NOD

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del | al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

" % 1 |[Comodo é
5.2 | Resistente
5.3 | Original 7

5.4 | Ficil de congelar |7 |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

'6.1 [Muy bueno | |

/6.2 | Bueno R
6.3 | Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si l:l Nog



8. (Ha tenido algin probiema con el producto?

Si D No /@

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

4

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

u)

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 |Moda ‘
11.2 | Sabor | B
11.3 Envase |
11.4 Precio

11.6 Tamano

11.7 | Gusto [

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si P No []

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as 1]
113.2 | Jévenes \
13.3 | Adultos | 9]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango i J

14.2 | Durazno | |

14.3 | Mora | | )
'14.4 | Cereza I SNE

14.5 | Limén ‘

14.6 | Chicle

‘



00600000000 0000000000000 0000000000000 0C00O0O0COCFOCOCFKOCOYYROINQFCYTS

15. ;(De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado
15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico 2<
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Sig No[:]



D....O.....Q.................O0.0..OOO..........O

Ouwere Tquus :

Nombre: ﬂalma vold aveto

Nombre de la tienda : N edornezo !T@O‘Q?-

Teléfono: ?26 SS o
Direccién: 24 max{'o Y Ao QareaeJ . (Eaﬁu\ed.o

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

) berney
Encuesta \_/\

2. (Quién le abastece de producto? Por lavor indique el nombre.

o yolavezo .

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

Excelente |
Bueno
Regular \

E

Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si IZ] NOD

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

: gi Comodo - l-
i 5.2 | Resistente __J P
5.3 ‘ Ongmal 4

54 Fnul de congelar |4 |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

‘6 l Muy Vbueio“

6.2 |Bueno
\ 6. 3 Regula_ri :
6.4 | Malo ‘

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No@



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

215
A

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Q(eser Sol

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1  Moda j
11.2  Sabor

11.3 Envase

11.4  Precio

11.6 Tamaio

11.7  Gusto | £

11.8 | Por Lomﬂmr

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si E] NOD

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as - 4
13.2  Jovenes “’l_‘
13.3  Adultos 3

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango
14.2 | Durazno
14.3 | Mora
144 Cereza
14.5 Limoén
14.6 Chicle

...........C.O...O.........Q........0.0Q.........



15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 |Congelado ™~

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha f

16.2 | Dentro del frigorifico K

16.3  En bodega i

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si E NOD



Encuesta

Nombre: Hexania borees -

Nombre de la tienda :

Teléfono: 346 34%

Direccion: bo&ivav\‘) Jucce —+ Stadoedo

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
cada Seymeur by

2. ¢Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

|3.1 |Excelente
3.2 |Bueno X
3.3 |Regular
3.4 |Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si D No

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia
5.2 Resls(ente -

5.3 Or_gmal \
{75,4 | Fa cil de congelar | 4

57 (‘omodo -

'-n."'P'

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6f Muy bueno ;
6.2 | Bueno >

‘63 Regulgt; i
6.4 | Malo I

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si NoD



8. (Ha tenido alguin preblema con el producto?

si [x] No [ ]

8.1 ;Cual?
coducado . ( je cortal) | por el & -
\

9. ¢Cual es el precio de venta al piblico?

$ 12 cona_
g —~

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

€pocas fesbvak -

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda
11.2 Sabor
11.3  Envase
11.4  Precio X

11.6  Tamaiio
11.7  Gusto ]
11.8  Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

PoKx

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al3,el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as [y
13.2  Jovenes 2
13.3 | Adultos '3

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango

14.2 | Durazno -
14.3 Mora

14.4 Cereza bl
14.5 | Limon ]
14.6 | Chicle |




15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado k¢

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 |En Percha

16.2 | Dentro de frigorifico x|

16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si IE NoD



200000000000 0000000000000000000000000000000000000

Eucuesta
Nombre: Lei”‘f Loo ¢
Nombre de la tienda :
Teléfono: 305400 i
Direccién: AY Vadad Nouonal .

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Cogda 15 dias o codo ¥,

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

P.__i_ Excelente | l
>

3.2 | Bueno
3.3 | Regular 1
3.4 | Malo

4, :Cree usted que Ia imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si [ ] No [x]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia
5.1 [Comodo |
5.2 | Resistente |
53 [Oiginal____ 1
| 5.4 | Facil de congelar | |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

(6.1 |Muy bueno |

62 [Bueno | X
6.3 | Regular |
6.4 | Malo |

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No



8. (Ha tenido algiin problema con el producto?

Si No D

8.1 ;Cual?
(e rompe e enuape

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?
{ 12 cono,
T

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

TMame Neqgra |

11. ;Por qué razdn piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 |Moda |
'11.2 | Sabor ||
11.3 | Envase | ]
11.4 | Precio | ]
. 11.6 | Tamarfio |
1.7 | Gusto > |
=

11.8 Por compartir‘

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ No
Si Ia respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

ok

T

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nifos/as ‘U‘
13.2 | Jovenes g
13.3 | Adultos 13|

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango <
14.2 | Durazno | K
14.3 |Mora |
14.4 |Cereza [ =]
[14.5 | Limén I
14.6 | Chicle e




]

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado | 7

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

-

16.2  Dentro del frigorifico Fas

16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si NOD



Encuesta
Nombre: YHaviel Mera
Nombre de la tienda :
Teléfono: 80¥ &3¢
Direccién: Synio y oo ' S {e,uj‘ﬁg

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ¢(Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Aoy ¢ Vievuda -

T

2. ¢Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
': éj » Exceieh te
}I 3.2 | Bueno ¥
3.3 | Regular

3.4 | Malo ’

4. :Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si [ ] No []

5. Usted piensa que el envase del producto es : Fscribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el | mas importante y el 4 el de menor importancia

51 [Comedo [T
52 |Resistente ||
P!

5.3 | Original
[5.4 |Facil de congelar

= Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:
{Zi | Muy bueno | |
16.2 | Bueno

|6.3 | Regular ' "|'

|-76.4 Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si ] No |



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [y No []

8.1 ;Cual?
$ ecapa 2l grodstelo

9. ¢Cuail es el precio de venta al publico?

PR cony-

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Qador  alanes’

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.4 | Precio

11.6  Tamaio

11.7 | Gusto i
11.8 | Por compartir

11.1 |Moda |

11.2 | Sabor A

11.3 |Envase ! |
T 1

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [ Yo (B
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

o¥A

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as

13.2 |Jovenes

Lol

13.3 | Adultos

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango | ]
14.2 | Durazno

14.3 | Mora

14.4 | Cereza o

14.5 | Limén X
14.6 | Chicle




l.............Q.Q.......“.‘.OQQ‘.Q..............

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado | M

152 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 | En bodega

Otros Q&U\%&Q_Gdd’)f Pt njo [ A

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si @ No[:[



Encuesta

Nombre: "“\L ‘. \ X4 A J A YU}M E D)

; D
Nombre de Ia tienda: (5 0y U\J OA H\/\X)w (M
Teléfono: {)\O 61 77

Direccion: ”‘rﬂM a v A O“(dfoi 27

4

Marque con una X la respuesta correcta segin corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Ll g \o "4 ‘Q

2. (;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

: ‘(O t"“,‘;t(ﬂ\ m

4

J

3. ¢Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 | Excelente

3.2 |[Bueno X
3.3 |Regular |
|3.4 |Malo | 1

4, (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si g No D

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de

importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

51 [Comodo | |
5.2 |Resistente | |
|5.3 |Original |
5.4 | Fécil de congelar h,

6.1 [Muy bueno |
|6.2 | Bueno
6.3 | Regular

| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si [ Nog



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si i< No []
8.1 ;Cual? .
:\ilﬂl (/p/lzl(l‘é{) (-uQrJ«lAfur AV aY)

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

COVIA ( lﬁ’ ‘:6

[ 1)

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 |Moda
11.2 | Sabor >
11.3 Envase ‘

11.4 | Precio
'11.6 | Tamaiio
11.7 | Gusto
11.8 | Por compartir AEZ

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si T No []

Si la respuesta es NovCon qué otro nombre lo llaman?

oYL

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as Al
13.2 | Jovenes 7
13.3 | Adultos 2]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1  Mango (&l Dyun aon ladss
14.2 | Durazno [
14-3 | MOI‘a | .

144 |Cereza ‘ »_‘\
14.5 |Limon

14.6 | Chicle |




DQQ...........OQOO.....OQ..........Q.....OO......

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado e

15.2 |Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

'16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico <

16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si g No D
W“ UA‘M‘AM\



DOOQ.O...OOQ....Q0.0‘C...Q.O.......C.O.QQOQ.O....

Encuesta
Nombre: Comlva ( !‘ ?‘iﬁ;
X \
Nombre de la tienda : \A WQV\“ ’W A»

Teléfono: 30 ()@4
Direccién: fv. Poverganes- §«32

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

QOm/:m\ / l’Y\N\éx‘/ﬂ)

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

@

- Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

T

[w/wlw]

f,o
FNRERAE S RN
| =
=
=
=

4. ;Crec usted que Ila imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si ﬁ\ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 | Comodo X

5.2 |Resistente
5.3 | Original
5.4 | Facil de congelar |/ |

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

|6.1 | Muy bueno

6.2 |Bueno

|6.3 |Regular |
6.4 | Malo ’

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si E] No@



8. (Ha tenido algin problema con e producto?

si [ ] No D]

8.1 ;Cual?

———

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

0.5

\

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Clonps

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda | |
11.2 | Sabor X
11.3 | Envase |
11.4  Precio

11.6 | Tamaio.

11.7 | Gusto D<|

'11.8 | Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No /E]
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

ol

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

1

'13.1 | Niios/as 1A
132 | Jovenes 11
13.3 | Adultos 1]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango (|
14.2 | Durazno

14.3 | Mora |
14.4 | Cereza N
14.5 | Limén 1]
14.6 | Chicle |

.0..0QOOCO..0.0..OO..Q..QO'O.QO.....QOC.‘..Q".OO



D........0.0.0..OOCQ....OQ.'OCOQQ.......Q........

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado Pl

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico %"

16.3 En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si\m NOD
Mpaxero-
Voo 1 JW .
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000000090000 002000000000000000000000000000c000000C0CT

Encuesta

Nombre: ?QMC!D Cod(iQ(o'{\

Nombre de la tienda : Pitmobnidem M Poiio

Teléfono: Y0¥ S32

Direccion: M S jowmo v wnea ferveq |
o) t
Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

cuda Saw auen

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

S bosqe Patioo .

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
| Excelente
|Bueno
Regular
Malo

4, :Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [ Cémodo i ‘
5.2 | Resistente |2
3.3 |Original |3
5.4 | Facil de congelar |4 |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 | Muy bueno

6.2 | Bueno il
6.3 | Regular

| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No



8. .Ha tenido algin problema con el producto?

si [] No [N

8.1 ;Cual?

9. (Cual es el precio de venta al publico?

710 cong

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

_elawd | Sof

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda

11.2  Sabor ]
11.3 Envase X
11.4  Precio Y
11.6 | Tamaio

11.7  Gusto

11.8  Por cor;;;lnir N

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No [X]

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

(o W
o\

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nifos/as |y
13.2 | Jévenes | !
13.3 | Adultos 3

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango
114.2 | Durazno X
143 | Mora

144 | Cereza _4’7 |
14.5 | Limén

14.6 | Chicle




00000000000000000000000000000000000090006000000080

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 ' Congelado i

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico
16.3 | En bodega

Otros tougqelador-

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si E NOD



lO..O....C..........0.00....Q......OO.Q.O.......C

Encuesta

Nombre: SUZ’YV‘U (\ AW AN O u<.

! .
Nombre de la tienda : \) Week bOn PO-f@

Teléfono: gfﬂ 5:}"
Direccién: (‘i’f! \%fl\ ) { D\« M@‘/

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

A SPman d

2. ¢(Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Cémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

(3.1 [Excelente

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 | Cémodo %]
5.2 | Resistente A
53 | Original __,“4{
5.4 | Facil de congelar 2.

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 |Muy bueno |
|6.2 | Bueno e
gzz*&gular S il
|6 4 |Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [:] Nog



8. (Ha tenido algiin problema con e producto?

si [ ] No ]

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

WD i &

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

O\ o Pre.. — gongalids
: .

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda
11.2  Sabor | |
11.3 | Envase

11.4 | Precio

11.6 Tamaiio |
11.7 | Gusto nN
11.8 | Por compartir /|

(1ngyel ado /

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ No
Si Ia respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Doy,

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as |
13.2 | Jovenes 7/;
13.3 | Adultos 1]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango 12 | Nm\f\y’\
14.2 | Durazno ‘

14.3 | Mora | |

14.4 | Cereza ]

14.5 | Limén ]

i
14.6 | Chicle | |

DO.Q...O...C....Q....0.0.Q.‘....'...Q.O.C0.0..C.O



15. ;(De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congeiado
15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Siﬂ No 7]
Ponaver o Q{i@dﬂ



Encuesta

Nombre:

Nombre de la tienda :

Telélono:

Direccion: g-’pl\ :

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ¢Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Cade sewous g

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

Se oloide J€ der(< el (oot .

3. ¢(Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 |Excelente }_'

3.2 |Bueno |
3.3 |Regular l A
|3.4 | Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en Ias ventas?

si [] No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [Comodo W
5.2 | Resistente i 1
-y ey e Ty |
5.3 | Original BY

5.4 | Facil de congelar | 4)

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

16.1 IMuy bueno
6.2 |Bueno
6.3 |Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No@



8. (Ha tenido algun problema con el producto?

si [ ] No [N]

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

% (0 oug,
X ]

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

A exourO -

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda
11.2 Sabor B
11.3  Envase
11.4 | Precio
11.6 Tamaiio X
11.7 Gusto b

11.8 Por combartii-

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [ v [&]
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

(: OV

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del1al3,el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as
13.2  Jovenes
13.3  Adultos

w‘J’F ot

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango

14.2 | Durazmo

14.3 | Mora

14.4 Cereza
14.5 | Limon

14.6 | Chicle




I.‘.....O.C.OQ.....Q.....Q........0.......0..
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15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado A

15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

163 En bodega

Otros i "'@CLDLC(DG ’

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si [gl NOD



Encuesta

Nombre: L dMa ( Ao Gua v i {)

Nombre de la tienda : 50‘9('1 }
Teléfono: KOQ - 4 23
Direccion: K_Q)J«Jv \"'O

Marque con una X la respuesta correcta segiin corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de produgto?
Lt Sewnaing ol RS ) Geadf

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

\/ev\audﬁ(pi

3. ¢Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

_|Excelente
Bueno
Regular
| Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Siﬂ NOD

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mis importante y el 4 el de menor importancia

51 [Comodo  [Z]

5.2 |Resistente |7 |

53 |Orginal  [d

5.4 | Ficil de congelar || |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

LTI

s i

/6.2 |Bueno
6.3 |Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

s no [



8. ¢ Ha tenido algiin problema con el producto?

si [] No J[°

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

0.1
i
2

T

10. (En qué mes este producto se vende mas? _ &
Joertd ) weal Voo 9

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda [ ]
11.2 | Sabor A
11.3 | Envase j
11.4  Precio X
11.6 Tamaio [ |
11.7 | Gusto | |

11.8 | Por com;;a;tir |

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

SiD NOEI

Sila respuw&'l es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?
oL,

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nios/as L
13.2 | Jovenes ’
13.3 | Adultos | o

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango [1]
14.2 | Durazno rjj
143 | Mora 1]
'14.4 | Cereza 1]
14.5 | Limén . 1
14.6 | Chicle [ |




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado %
15.2 | Liquide |

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico %4l
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Sig NOD

Prgalo Covaroro + prouaLiv o



Encuesta

Nombre: pow.hu 0 2T DUILAC

A

Nombre de la tienda : _Batar y [opeiecio suc
|

Teléfono: R02220

Direccién: M Uudod Nawonod

Marque con una X la respuesta correcta segin corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Cada SemanQ

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. (Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente ¥
|3.2 |Bueno
3.3 |Regular
3.4 Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si ] No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

|51 [Comodo &
5.2 |Resistente L
53 |Original |2
5.4‘ALFajcil de congelar |7

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 |Muy bueno | X
(6.2 |Bueno |
6.3 |Regular |
|6.4 Malo I

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D NOE]



8. (Ha tenido algun problema con el producto?

Si [:l No B
8.1 ;Cual?

9. (Cuail es el precio de venta al pablico?

?é 12 ong
U

10. (En qué mes este producto se vende mas?

Qe s *

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

L1 [Moda |
{112 |Sabor
| 11.3 | Envase

E 11.4 | Precio

L6 |Tamaiio |
‘ 11.7 | Gusto
| 11.8 | Por compartir

>

|
12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si [j No

Si Ia respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

PoRn
\

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al3 , el

1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

[13.1 [Nifios/as [}
1132 [Jovenes |2
133 |Aduitos |3

141 [Mango

(142 |Durazno
143 [Mora
14.4 | Cereza

14.5 |Limén
14.6 | Chicle

XX x| x/x|Y]




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1  Congelado |
_15.2 | Liquido |

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha |
16.2  Dentro del frigorifico X
16.3 | En bodega

Otros__ g

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si E NOD



~

Encuesta
Nombre: ( J".s»dut/r\; Cruyn
Nombre de Ia tienda : Oonedoc "0; 7 frl(\/‘}o MO
Teléfono: T2 -I25
Direccién: Ats  Opanoco . Poro  SokoMro (Sar ceda)

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto? Lot

oS <. \woer Cocho 1S Ao

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.
TIouels Pt
L /)

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

[ .1 b Excelente

3. Eeg!ﬂar,,_,‘i

Malo
4, ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si g Nol____l

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1| mas importante y el 4 el de menor importancia

' 5.l Comodo 1
_ | Resistente P‘,

5 3 Original 1 I

5.4 | Facil de congclm B

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 | Muy bueno _

fG-Z, Bueno
{@3 Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [:] No\ﬂ



8. _Ha tenido algin problema con e producto?

si DL No [ ]
8.1 ;Cual? : =
a)? B DJU'Z‘Q;Q d J'OJ\JOC{.UOLQ" / o 4 {C jy\&-ﬂ'lf\p (U)
» ’ el A0S

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

7

G0
TV
10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Fondegtes - Clove §

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1  Moda | |
11.2 | Sabor D
11.3 | Envase )
11.4 | Precio
11.6  Tamaio

117 Gusto

11.8 Porcomfmrtir |

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si D Nola‘

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

1T 'y
Fofit e Swporn  JO-K\

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nifos/as 1
13.2 | Jovenes 2|
13.3 | Adultos 33

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1  Mango :
14.2 | Durazno w

||
14.3 |Mora > — N
'14.4 | Cereza |
14.5 |Limén |
14.6 | Chicle | |




15. ;De qué manera usted vende al producto?

'15.1 | Congelado |

15.2 | Liquido i

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha ]
16.2 | Dentro del frigorifico O

|
1

16.3 | En bodega |

D.Q...............O...O..O..0.0....O...........’.O

Otros 020 C[é: lo }“\3—’

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Sig, NOD

W Mo poternsol G;uhl\uu;o,



Encuesta
Nombre: (:Z‘:/]\: ﬁCC\()SL/ 19
(
Nombre de Ia tienda : S\,‘ nNereealy t\‘}’

Teléfono: ﬁze-—‘ 33 S
Direccion: FO(‘!/\Q g L::CJQ{: (:913 — M ( Yok o &

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

1 3 ':)«’U‘})

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

D LJ\_H;")\ o

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

(3.1 | Excelente

132 |Bueno
3.3 |Regular
3.4 | Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si IE,/ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

|51 [Comodo
5.2 | Resistente
Origipal |

Facil de congelar |

5.4

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno |
6.2 |Bueno
6.3 |Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [I N()E\./



!

8. (Ha tenido algiin problema con el producto?

si [ ] N K

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cuales el_Brecio de venta al piblico?

U 1O

L

=

10. ;En qué mes este J.)roducto se vende mas?
=x |X

S OAT AN

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda
11.2 Sabor <
11.3 Envase

11.4 Precio

11.6 'Tamaino

11.7 Gusto

ﬁ.s ?or C(Ln{g;tir 77(

12. Los consumidores piden el producte por su nombre?

s v 53
Si Ia respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?
T2 \ , /
w Pﬁv K\ A\P 1 U Oy FQL %\W ".7’(4 o ?' 5?9 /’
! \ i d C V<
13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el e abe o .
1 el més importante y el 3 el de menor importancia.

“13.1 | Ninos/as
13.2 Jovenes
'13.3 Adultos

L\/ (Q)I-—J

14. ;Qué sabor es el que mis vende en su local?

14.1 Mango 11
14.2 | Durazno

14.3 | Mora

144 Cereza |
14.5 | Limén [
114.6 | Chicle

o



15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado 1 i

15.2 | Liquido L T

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 | En bodega

Otros C—O/P%Q/(,()Q(A,Q bg/m/a//a /OC‘JL\\‘ Ao %Q{QQ

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si g/ No D



Encuesta
o 8
Nombre: i‘"{ﬁ’.o 4&‘f’\.;b o= \ﬂ 13/\)
Nombre de la tienda : {C P\ e '.Q

Teléfono: ;'v\{;,}~ %80
Direccion: 9}(‘}/\0 63'(90'{/\) QSCJCD\Q ”I'VQ'M { &O&dey

Marque con una X la respuesta correcta seguin corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

L/Cd-ro SEW0n ‘-J_M“LJ/D 0/ C[Hn_,m f‘SlJ)/V)C/W?&(

2. :Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3, Sﬂ:g;g;ou Q.

3. ¢Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si g NOD

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 _1£6modo o

5.2 | Resistente

53 Original s 3
| Facil de congel.lrr

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

‘ 6 1 Muy bueno |

6 2 Bueno
6.3 Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Nog



8. . Ha tenido algun problema con el producto?

SiB{ No [ ]

8.1 ;Cual? P
M Sellooty
L

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

m2ilel
| Sl

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

CloseS

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda j
11.2  Saber 3
11.3 | Envase [ ]

11.4 Precio ‘
11.6 | Tamaio |

11.7 | Gusto
11.8 | Por compartijr 2<é'
colded

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s B w i &
Si Ia respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

— : ~ Pvl‘/\;

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Ninos/as

13.2 | Jovenes

ﬁu (e

'13.3 | Adultos

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 "Mango

14.2  Durazno

14.3 | Mora |
144 Cereza |
'14.5 | Limén b

14.6 | Chicle [ |




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado X
15.2 | Liguido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 | En bodega J

Otros___| )Q?‘gi Poli Q«g}( Y Q‘zi‘»/\ CUSL ‘ol [[ng‘y-i

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

SiX No 7]



-

b

6.1 [Muy bueno

Encuesta
\
Nombre: C Qs GIJ\')\’\S\&
™~ A &, - AP
Nombre de Ia tienda : ( n'\’r:ﬂ"\ o) LA ) l_)/-ﬁﬁ

Aoy Co3
g&;ﬁ' \x u\i\‘ﬁ@“ € u vyb* ~

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

Teléfono:

Direccion:

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

do e MOND _

Q)L,&, \ Ce heoo s

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

- — 2 Oreno los

}OJ C;,; hgﬁ

MiSnwa)
7T
3. ¢Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

E@ |Excelente

3.2 |Bueno
}i-é Regular
3.4 |Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?
s [ No []

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [Comodo

*-‘

5.2 Resislenrte )

A%
5.3 | Original g

5.4_| Facil de congelar

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

i |
62 [Bueno e
6.3 |Regular

6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Nog

(s ftno(/OJ)
s
&»‘mo\ o



8. .Ha tenido algiun problema con e producto?

si [] v X

8.1 ;Cual?

9. (Cual es el precio de venta al publico?

QJ FA

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

—fodo > (@S 11008

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 |Moda 1]
11.2 | Sabor X
11.3 | Envase

11.4 | Precio

11.6 | Tamaiio .

11.7 Gusto .
'11.8 | Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No Q:
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

=210

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importanciadel 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as 11
13.2 | Jévenes P4
113.3 | Adultos R

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango \ |
14.2 | Durazno B
14.3 |Mora

144 |Cereza i
14.5 | Limén |
14.6 | Chicle | (L



a

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 [Congelado D¢

152 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 | En bodega

5L oftbe no g vue

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si&

NOD



Encuesta
Nombre: i !E Y - ‘}_?
Nombre de la tienda : (, U1 Bni D

Teléfono: gO/'— o7Z
Direccién: 75- O@: N Z L'C"#\QA,C[ TC‘PU%'/VI Son

Marque con una X la respuesta correcta segin corresponda

Fﬂl/ru

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
e d‘b ?{ ‘L\.«LD
2. (;Qnuién le abastece de prpducto‘.’ Por faver indique el nombre.
Mo/ lone
= S
3.

cComo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

13.1 Excelente

'3.2 |Bueno
[33 Regular
13.4 |Malo

4.

¢Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?
s X No [

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

‘5 1 0modo ; 3'

52 lesten}e - ‘,2,‘
\53 Original i ;

|5.4 | Facil de congelar ‘ |
- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

Muy bueno [’
|Bueno \(|[
Regular | ’

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si l—_—l No@



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

s;gr No [ ]

8.1 ;Cual?

GIL L./O"Q}QD‘ r "“JLEO?T) Qf ' (?% 2 ‘JM\JJ

9. (Cual es el precio de venta al piblico?

417

[

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Cleses

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda [ ]
11.2 | Sabor <
11.3 Envase ‘
11.4  Precio

11.6 | Tamaio

11.7 | Gusto

11.8 | Por compartir <

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ Yo 5
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

A

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.-

13.1 | Niios/as \;2, i
13.2 | Jévenes iR
13.3 | Adultos 3|

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango [ |
14.2 | Durazno i
14.3  Mora [
14.4 Cereza 4
14.5 | Limoén

14.6 | Chicle |




D...O.......Q.............0...........0...‘......

15. ;(De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado >
15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico
16.3 En bodega

Otros chm iy ol S) L‘ !‘ JJJ

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

SirE\/ No []



DO G 0000000000000 0000000000000 00C00CFOCF0OCOIROIONNOIONOGIOGNONDBRINOGNSTS

Encuesta

Nombre: ﬂ'(}‘{ J"?“"\)(Q"”\O _K‘Oi\f-\(/c*

Nombre de Ia tienda :

Teléfono: ‘ZSOC( ‘7)2(:{

8 ) (
Direccion: D\ L\/\_‘)i(j\ ~) XX 100 -
!
\J \/ /

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

P

‘c{\

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

odle s > Semono

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

J——— m
S, Do Bovose

J

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 |Excelente

3.2 | Bueno
3.3 | Regular
3.4 | Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si P~ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 [Céomodo . |3
5.2 | Resistente |1
5.3 |Original  [¢
5.4 | Facil de congelar 3‘
- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno

6.2 | Bueno »
6.3 | Regular
6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si I:] Noﬁ



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No [

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al piblico?
2 >
= ) ! /k*

/

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

CHC%&?S

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11,1  Moda
11.2  Sabor X
11.3 Envase
11.4  Precio |
11.6 Tamaio
11.7 Gusto

11.8 Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No X

Sila rosguwta esyo, .Con qué otro nombre lo llaman?
(>~

y <) |
A v

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

=~

13.1  Ninos/as |
13.2 | Jovenes
13.3 | Adultos X

) )“ R

L

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1  Mango 1
.14.2 | Durazno |
 14.2 burazng == 00 | |
143 Mora ||
14.4 iCereza ) _’
14.5  Limoén '
14.6 | Chicle [ ]

(Jovon 0 \/

\J



15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado |

15.2 | Liquido |

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro del frigorifico N

16.3 | En bodega

el ]

~ |  C——
Otros AP ARAL A NAD GAREN TR

\J
v

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Sig/ NOD



l...C..................0.............0'........,.

Encuesta
Nombre: m& ¢
Nombre de Ia tienda: __ W 5 ok JUANAS
Teléfono:  YWO2- 45 F
Direccion: Mo e 30

— =4 . [ _g

Marque con una X la respuesta correcta segiin corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribaidores le abastecen a usted de producto?

Codue B dusy

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indigue el nombre.

es ol MAbo =5

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

‘L3_.1 | Excelente &
3.2 |Bueno

3.3 |Regular

3.4 | Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en Ias ventas?

si [] No [ 9@ ~aob o0

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia
5.1 | Cémodo_ B
5.2 | Resistente 2
5.3 |Original
5.4 | Ficil de congelar |\

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 | Muy bueno
ELI

(6.2 |Bueno
6.3 | Regular

6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si X No 454



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si D No [ ]

8.1 ;Cual?

€ \¢ l’\\\ﬂt)o (OO ,,\J)’D__—
(

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

Q1T

(

10. ;En qué mes est&ircoducto se vende mas?
X~

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda | |
11.2 | Sabeor | |
11.3 | Envase J
11.4 | Precio ¥
11.6 | Tamaio

11.7  Gusto

11.8 | Por compartir

12. Los consumidores piden el producte por su nombre?

s [ Yo B
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

ol

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al3, el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Ninos/as l
13.2 | Jovenes Iy
13.3 | Adultos 7‘2 |

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango i\ |
14.2 | Durazno il |
14.3 Mora f \ ‘
144 [Cereza | ||
14.5 |Limén |

14.6 | Chicle 1

i

DOCQOO0.0.00.Q.......Q.Q....Q.......CQO.......QO.



15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado >

15.2 | Liquido I

i 4N

16. Usted coloca al producto en un lngar:

16.1 En Percha

16.2 Dentro del frigorifico ~

16.3 En bodega

Otros C4<'1 AOn é | LO )/-

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

SiE No [] GDO}O e,
kaUwo /

“of o,



)0 0000000000000 0000000000000000000000000000000

.

Encuesta

Nombre: Mencede [fw— 70 lo

Nombre de lIa tienda : &*\/\oﬁu S\Q

Teléfono: t24- Ot ‘

Direccion: U uﬂ( s Hmuucl«&— ch\\/wQ

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ¢Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

?M.\

2. :Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

Se. - Mioflo.

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

}é-lb Excelente
3.2 | Bueno

3.3 | Regular -
(3.4 | Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

S~ No [
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 Comodo ) 2
52 R Res:slenle - I
5.3 ‘()rlgmal :
5JL Facil de congelar Z

| |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 Muv bueno
6.2 |Bueno
6.3 |Regular
| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Nog



8. (Ha tenido algiin problema con el producto?

si [ ] No S

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

f;ztf"f

10. (En qué mes este producto se vende mas?

d;(,‘b dC~ . 0(,(3 V\1\1hae
l

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 _Moda 11
11.2  Sabor ><
11.3 Envase
11.4  Precio <
11.6 Tamaiio |
11.7  Gusto

11.8 Por coma:tir X<

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ v Bk
Si la respuestg es No, (Con qué otro nombre lo llaman?

© KNy

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1  Niios/as
13.2 | Jovenes
13.3 | Adultos

¥ =

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango
14.2 | Durazno
14.3 Mora
144  Cereza
14.5 | Limén I

14.6 | Chicle

L

DOOQCOO.‘....Q.Q.O....Oﬁ.....O.....‘.O0.0........



I...C.OQQOOQ.....O....O....O.........C.........O.

15. ;De qué manera usted vende al producto?

e
15.1 | Congelado X

15.2 | Liquido 1

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 | En bodega

Otros COq \-&%C O(;\ﬁ\

f)

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Sig NOD



DQVQOO......QQ.......0.......0..0.'.....‘..0...0..]

a

Encuesta
Nombre: ;/' U0 Trouf-
Nombre de Ia tienda : [V (JeACS IO
Teléfono: 8 O - {O 5

Direccién: /Q\VV\C'E‘OW )

Marque con una X la respuesta correcta segtin corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

LS gy

2. ¢Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

ey

3. (Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente | |
ﬁ_g.zdjueno Y
3.3 |Regular "
(3.4 |Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Sijg\ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

51 [Comodo |2
5.2 | Resistente 13
;,_5-3 Original |k
| 5.4 | Facil de congelar || |
- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

(6.1 Muy bueno

162 |Bueno DX
6.3 |Regular

6.4 |Malo I

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [:I NOE



8. (Ha tenido algiin problema con el producto?

Si D No E

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

OIS coneplo b
U

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

(fos €.§

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda v—
'11.2  Sabor [ ]

11.3 Envase

11.4 Precio el

11.6 | Tamaio

11.7 Gusto

11.8 Por comi):irtir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [ No R

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?
=N

<> ML ¢

\

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3,el
1 el mis importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as Y
13.2 | Jovenes [ Z]
13.3 | Adultos 1]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango ‘
14.2 | Durazno ||
14.3 |Mora f
144 |Cereza |
14.5 |Limén B¢
14.6 | Chicle [ X




-

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado h Y
+15.2 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

'16.1 | En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico >
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si& NoD



D.O.C........0............CO...Q.C...O0.0.....Q

) Encuesta
. o o
Nombre: k/c){ A=A LdOSC/O
Nombre de la tienda : C/L(v,QAQﬂ (‘D\ VWO 1’0

Teléfono: \?D 4T é\?‘)
Direccidn: Hoco Moo ‘3}32,0 \’/\O )2 o ?u)fi

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

8 deds

2. :Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

3. ¢Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

]3_1 | Excelen(e

3.2 Bueno -
[3 3 chulal
3.4 | Malo

4. ;Crec usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

SiE/ No []

5. Usted pnensn que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

151 omodo : §
5.2

.2 | R Resistente _J(I
5.3 Orlgmal ]
5.4 | Facil de co_g_elar

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno |

6.2 |Bueno
16.3 | Regular
|6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D NOB(



8. (Ha tenido algun problema con el producto?

si B No [ ]

8.1 (Cual

2 qﬂ A i n
Mal ﬁouf‘ndio/ se dﬁ:m‘o@ oy w:/ﬁléd%

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?
AT
/

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

C [Cse=S

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1  Moda =

4

11.2  Sabor |
11.3 Envase

11.4 Precio

11.6 Tamano

11.7 Gusto

11.8 | Por compartir ><

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ Yo B
Si la respuesta es No, (Con qué otro nombre lo llaman?

(0 A

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 . el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nidos/as
13.2 ' Jovenes
13.3 Adultos

N\

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango
14.2 | Durazno
14.3 | Mora |
14.4 Cereza ;
14.5  Limén S
14.6  Chicle ||

et




15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 Congelado <
15.2 | Liquido i

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha [ ]
16.2 | Dentro del frigorifico
16.3 ' En bodega

Otros (,C/‘Q]QZ@L) Y o &l [C>07/

| |

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si NoD

e



~

-

Encuesta
Nombre: | \.\ o3 é;\_u?}-:f i
Nombre de la tienda : —
Teléfono: Y22 2 1
Direccién: Ll',\[uj :LL Q“Q&( ud ‘\\{Q\yvv() t) D} ceE€ L‘:L\—S/)

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

wnolin)

Codo  emom_ // N <o cul

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

—

3. ¢(Cémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

[ 3] Excelente

/3.2 |Bueno >
3.3 |Regular ‘;
/3.4 | Malo ,

4. :Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si P No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mis importante y el 4 el de menor importancia

5.1 |Comodo -!
52 |Resistente |
5.3 | Original ]
|5.4 | Facil de congelar j

1S

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

61 I:any bueno

16.2 | Bueno |
". 6.3 |Regular
6.4 | Malo l

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Noﬁ



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [] N X

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es @ precio de venta al piablico?

Ol @)

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

\C(‘IJQ; @) MWop %AAJ’O v
C

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 ' Moda |
11.2 | Sabor ||
11.3 Envase | |,
11.4 Precio e
11.6 | Tamaiio ]
11.7 | Gusto

— —r

11.8 | Por companir |

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

Si D Nog

Si la resppesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?
~\QT\ \

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as 1]
13.2 | Jovenes |
13.3 | Adultos 3]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango |
14.2 | Durazno [ |
14.3 |Mora ?
144 [Cereza

14.5 |Limdn

14.6 | Chicle |




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado g
15.2 | Liquido |

o -

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha .23
16.2 | Dentro del frigorifico ><
16.3 | En bodega

Otros 5 Eﬁm‘)qd ‘/(QHMTQ\ [\5‘ L’V\D/‘;(/’ ‘,/I/)O ¥ o
\

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Sig/ NOD



Encuesta
Nombre: k'/Q)ZQ/}(D C)\O gk\})r)\l\p« .
Nombre de Ia tienda : _ o0& Vo Tge
Teléfono: RO — q‘q T

Direccion: Glgn {n aii LLD
Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

j—m€5

2. (;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

—

3. ;Cémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 [Excelente

3.2 |Bueno
3.3 [Regular
(3.4 | Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Sig\/ No []

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

-~ ﬂ

5.3 | Origin Y
5.4 | Facil de congelar 2/j

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno_

/6.2 |Bueno
6.3 | Regular
| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si ] o K



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

Si D NOE

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?

0 /5

10. (En qué mes este producto se vende mas?

U.Q-;OHCS’

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 |Moda

11.2 | Sabor J 1
11.3 | Envase X
11.4 | Precio

11.6  Tamaiio

11.7 | Gusto

11.8  Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] NogL

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Fo ]

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niios/as F
13.2 | J6venes 12
13.3 | Adultos i3

14, ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

1 14.1 .Mango 111 |
14.2 | Durazno i |
14.3 |Mora f
14.4 | Cereza

14.5 | Limén ﬁ
14.6 | Chicle |




15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 |Congelado |
15.2 | Liquido ]
=X

16. Usted coloca al producto en un lugar:

"16.1 | En Percha M

16.2 | Dentro del frigorifico B
16.3 | En bodega

Otros__/2 C/‘T”Cr%gff’z{? - e
f ;

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

iQ No ]

wn

L



-

Encuesta
MA & g [P
Nombre: |I\CIV.V V. b\ (A0 ,\‘\T

)
Nombre de la tienda : (\ L YanA (A 9 \g\g,ﬂ ~ O go

gy v '\——
Teléfono:

Direccion: \:)O (,l/\o L:d P &/ﬁ i U ™Mo OL%’ (XW )

i

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

RM’)W OO o) SQ N0 N

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

S(Rr\\ (1) Sj\w}( ~ CJ""VO

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

P , /

/

‘31 Excelente i “
3 2 |Bueno N \\
33 Regular | |/

3.4 | Malo |

4, (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayunda en las ventas?

si [] NOK

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 ¢l de menor importancia

;.51 Cémodo . |
{53 Resmlenle 3
53 | Original 1
| 5.4 | Facil de congelar || |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 |Muy bueno

6.2 | Bueno _
6.3 |Regular
‘ 6.4 |Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No[g

A "\



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ ] No T

8.1 ;Cual?

9. ¢Cual es el precio de venta al pablico?

(')‘ [

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Cloye

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda

11.2 | Sabor ‘
11.3 | Envase )’
11.4 | Precio <
11.6 | Tamaio @
11.7 | Gusto ‘

'11.8 | Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ Yo 3
Si Ia respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Bo o

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al3,el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as i
13.2 | Jovenes L e
13.3 | Adultos 170

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango 1/ |
14.2 | Durazno ||

14.3 |Mora | |
14.4 Cereza I ‘
14.5 | Limén I\ |

14.6 | Chicle




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado
15.2 | Liquido Dt

~

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha

'16.2 | Dentro del frigorifico <

16.3 En bodega

3
v

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

) d

Si NOD



Encunesta
A
Nombre: L}'V\C/ C@‘{ ULU\S,’
 d r *
Nombre de la tienda : LN XQO’

Teléfono: SCX‘ S(._ij
Direccion: O M ,L' L \’\'))

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Codo  wae$

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

i dAS‘i‘/LL’XJ'\&J]

3. (Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

p 1 | Excelente
(3.2 | Bueno
3.3 | Regular
3.4 |Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si. X No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.1 |Cémodo

15
P
5.2 | Resistente ||
5.3 | Original E

5.4 | Facil de congelar

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 | Muy bueno
6.2 |Bueno
6.3 |Regular

| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

si [] <



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [ No XTI

8.1 ;Cual?

9. (Cual es el precio de venta al publico?

J 15
/

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

£, cococoey Sulls

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 [Moda

11.2 | Sabor | |
11.3 | Envase [ ]
11.4 | Precio [ |
11.6 Tamaiio fad
1.7 [Gusto <

11.8 | Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No D’
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?
R B

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 |Niios/as i |
13.2 | Jovenes
13.3 | Adultos

=,

|

3

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

-

14.1 |Mango

14.2 | Durazno [ |

14.3 |Mora | |
|

14.4 Cereza 1

14.6 | Chicle

— Mwﬂo«v

L



DQ.......O.......‘O.Q.O.QQ...............O.Q..

Al

15. (De qué manera usted vende al producto?

'15.1 | Congelado >
15.2 | Liquido | |

16. Usted coloca al producte en un lugar:

'16.1 | En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico
16.3 En bodega

Otros &W j\cprv{lo.\ 026 h{la_o&b

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

SiE’ No D



r.......‘.O..O.........Q............O..Q.....

Encuesta
Nombre: Nov o %W)J\_,
R
Nombre de Ia tienda : ( NeAl=s
Teléfono: m-&)
Direccion: o) ") 0,

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Codea 3 Aoy

2. ¢Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

Y. Roko_

<Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si [] No D

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.

5.1 [Comodo . (7]
5.2 |Resistente . ||
|5.3 | Original

[ 51,[ Ficil de congelar

- Otros Dﬁgﬁd‘xcic el wose

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

16.1 [Muy bueno
p.}, Bueno
6.3 | Regular

'6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No-&



8. (Ha tenido algin problema con & producto?

si [ ] No P

8.1 ;Cual?

9. (Cual es el precio de venta al publico?

ONE

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Closes

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

.11.1 |Moda

11.2 | Sabor

11.3 | Envase

11.4 Precio >
111.6 | Tamaiio
11.7 | Gusto

11.8 | Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ No [
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

Bkl

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nifios/as | 1| [jco[o ey
13.2 | Jovenes Ll
13.3 | Adultos g

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

1 14.1 | Mango

14.2 | Durazno

14.3 | Mora

144 Cereza o
14.5 | Limon ;
14.6 | Chicle >




15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1  Congelado 2‘5

15.2 | Liquide

16. Usted coloca al producto en un lugar:

—16—.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico ~

16.3 En bodega

Otros @Fnc\ r\»/,c,o O’é ’Dy’do‘ho
’@ALQB

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Siw No []
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Encuesta
Nombre: J{ G Sreavln
Nombre de la tienda : $ﬂ @mg\'s. = }O\_Q
Teléfono: e F26-3 (7(;/

,\ \ ¢
Direccién: o d/’l.// Sf)ll pdx ‘ﬂ ‘Oﬁ\/ | 0‘1 NQ‘/U’
Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

[{leed.s)

1. (;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

YO e, et (uin90 —

2. ¢;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

C(i/@..’\.u& (;’1”(‘16& 3

3. ¢Cémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.
3.1 [Excelente [ *
132 |Bueno
té-é Regular

3.4 |Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si Y NoD

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4’el de menor importancia

5.1 |Comodo  *
5.2 | Resistente "=
5.3 | Original -
5.4 | Facil de congelar |

5.

L

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

/6.1 |Muy bueno |
6.2 | Bueno

6.3 |Regular
‘6.4 Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D Noﬁ



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si k<t No []
8.1 ;Cusl? | ,
WANNYE mﬁ\L cellod s ) WS %Wif)\

U Grpbn

9. ¢(Cual es el precio de venta al piblico?

Lo

U pows Oo l{\jv'ih YA oSS

0,/© 9 OY of b Umon

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

¢ To s ef | uc/w' o0

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

'11.1 |Moda
11.2 |Sabor
11.3 | Envase

11.4  Precio K

11.6 Tamaiio ’
11.7 | Gusto [ |
) —

11.8 | Por compartir |

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ N B3,
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

2o Ky

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as 1]
13.2 | Jovenes 2|
13.3 | Adultos [

14. ;Qué sabor es el que mis vende en su local?

14.1 TMango [ |
14.2 | Durazno |

14.3 | Mora |
14.4 | Cereza |
B L ) Bl N —

14.5 | Limén <
14.6 | Chicle ]

D.QQ........O..............‘.C....O...OQ..Q...‘.O



080000 o000
l.....'...‘Q...0.‘0.0.000.‘0....0.... 3 200000

.

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 Congelado g ‘\‘

15.2 | Liquide

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico

16.3 | En bodega

Otros__Cooq %gf,_gzlgv %1,\9 5 CJ\$kllLDIG

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Sig\/ NOD




Encuesta

Nombre: \‘\f ONE > .\.\\C' a0S
Nombre de la tienda : \“gp'm ‘\{u\ éﬂ)(;Q\ LO/\«?@J 1’@
Teléfono: s l
= :
Direccion: (/Ci ( ‘l' ‘( ‘\Qb: IO % ()lx A '\}-ij ;L O( 1‘10«%
b

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?
E\'W\QJ\*»O (O 4 rrr mAi AR
3

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.
;——’—P'_/

3. (Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

Excelente

<Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en Ias ventas?

Si(@ No [ ]

Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

5.

5.1 [Comode
5.2 | Resistente
5.3 | Original il

= - |
|5.4 | Ficil de congelar 5 |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno

16.% Bueno
16.3 |Regular
6.4 |Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D No ‘@



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [] No B

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

(D

T

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Closrrs

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

'11.1 |Moda > ]
11.2 Sabor |
11.3 | Envase |

11.4 Precio <

'11.6 | Tamano
11.7 | Gusto

11.8 Por comparti; B

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ =\
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

o |/\ [;

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al3,el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Ninos/as A |
13.2 | Jovenes vé
13.3 | Adultos Ky

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango 1\ |
14.2 | Durazno [\
14.3 Mora ;
14.4 | Cereza :Hr
14.5 | Limén | 1

14.6 | Chicle

D..O..OO...0.0‘..0.....0...0.0......00"0.'Q..Q..



A‘.O......O.....0.0.............Q............

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado |
'15.2 | Liquido J CN9 Ty N

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 En Percha Nt
'16.2 | Dentro del frigorifico ==

16.3 En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

SiE No D



D..‘......O........QQQ...C..‘..Q...Q.....O.......

Encuesta
Nombre: {\fﬁov@ P@W\@/o
Nombre de la tienda : ( 1Lenos G/ LOOWD A& /

Teléfono: S0 -60 O
Direccién: M >7 €, s

Marque con una X la respuesta correcta segtn corresponda.

1. ;Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

Codo sevons.

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

Cn selo s Wilbw o)

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 | Excelente

|3.2 | Bueno
3.3 |Regular
3.4 | Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si X4 No []

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

51 |Comodo ﬂﬁ}
5.2 |Resistente |- ;
5.3 Qriginal , 5?4
5.4 | Facil de congelar | { |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

| Muy 7bi|7|en'o'

6.2 |Bueno
6.3 |Regular |
| 6.4 | Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si D NO’E/



8. (Ha tenido algtin problema con el producto?

Si D No g

8.1 ;Cual?

9. ¢(Cual es el precio de venta al publico?

g0 —2 o2 cogl S
1 T

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Toco ep 015

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 | Moda
11.2 | Sabor _
11.3 Envase

1.4 Precio pol

11.6 | Tamaino

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [ ] NOX

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Nidos/as ]
13.2 | Jévenes o))
13.3 | Adultos 3]

14. ;Qué sabor es el que mis vende en su local?

14.1 TMango

14.2 | Durazno |
14.3 | Mora 1]
144 [Cereza |||
14.5 | Limon N
14.6 | Chicle ¥




) T ——_——

0000000000000 00000000000000000000

15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado >4
152 | Liquido ]

16. Usted coloca al producto en un lugar:

'16.1 | En Percha

16.2 | Dentro del frigorifico >(
16.3 | En bodega

Otros

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si [ No $ /(/QOZ@ P00

,290‘/91/7 /QSMO(&



Encuesta

Nombre: Cadot Orreqt

Nombre de la tienda : Ll w0 1sadelity

Teléfono: ¥12 2co0

Direccién: B iy owe P—Grau& -
4 g o

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

(oo e o e

2. ¢(Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

8 Baea

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 |Excelente [

4. ;Cree usted que Ia imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

si [ ] No o houy pobucrdad

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

51 [Comodo |3

52 |Resistente |4 se guedau pagH|odes
5.3 4‘Q,rigi,n;}l_,,, 2 o

|5.4 | Facil de congelar | £

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

Muy bueno
|Bueno |
3 _|Regular e
Malo

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si (:I No



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

si [¥] No [ ]

8.1 ;Cual?
o jeaour 3¢ (dYNpe
O T +

9. ¢Cual es el precio de venta al publico?
§ 12 cong

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

o\,

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda

11.2  Sabor

11.3 Envase

11.4 Precio

11.6 Tamaifo |
11.7 Gusto Ry

11.8  Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

si [] No fx]

Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

PODA

13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importantey el 3 el de menor importancia.

'13.1 | Niiios/as 3
13.2 | Jovenes Z
13.3  Adultos 13]

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 Mango {
14.2  Durazno 11
143 |Mora

14.4 Cereza i __&_L
14.5 Limén | (]

14.6 Chicle |




15. (De qué manera usted vende al producto?

15.1 Congelado 7<|
15.2 | Liquido ‘

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha
16.2 | Dentro de frigorifico

16.3 En bodega

Otros  §efvaRodom &5quiid

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Si @ NOD

- s,
Ho how Loudd —extale



Encuesta

Nombre: C{-&O‘Lll(}é Q‘)”@

Nombre de la tienda :

Teléfono: @C‘? ‘??2
Direccion: AWI\TC‘OV]O \ §"ZO @]

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda

1. (Cada qu¢ tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

—STMeAS— s crohasy

2. ;Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

R

¥ .

3. (;Coémo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

3.1 | Excelente
(3.2 |Bueno
]3.3 Regular
3.4 |Malo

4. ;Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Si E\ No [ ]

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el L mas importante y el 4 él de menor importancia

-

5.1 [Comogo  [R
; 5.2 | Resistente

5.3 riginal

| 3.3 | Original .
|5.4_| Facil de congelar | |

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.2 |Bueno
6.3 | Regular
6.4 |Malo

l@:i Muy bueno

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

Si [:] NOE/



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

Sig N [ ]

8.1 ;Cual?

@RI QQ J\q\x u(‘\/\ij

9. ¢Cual es el precio de venta al pablico?

00

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

Clese S

11. ;Por qué razén piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda |
11.2 | Sabor
11.3 Envase ?
11.4 | Precio ‘
111.6 | Tamaiio
11.7 | Gusto

11.8 | Por compartir

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ N £
Sila regﬁles’;q es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?
€

"‘)\\'

13. ;Quiénes son sus compradores mis frecuentes? En orden de importancia del 1 al3,el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

13.1 | Niiios/as N
13.2 | Jovenes |2
13.3 | Adultos L3l

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 |Mango [\ ]
14.2 | Durazno |
14.3 | Mora

14.4 | Cereza

14.5 |Limén

14.6 | Chicle




’

*

15. ¢De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado St
152 | Liquido

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha [ ]

16.2 | Dentro del frigorifico A<

16.3 | En bodega

Otros ESQM Wnge , =7 Z?JAJOIW
t Y ,DO/O

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su
local?

Sigf No(:]



-

rO.....‘..Q..O.QQ..................Q......Q...

Encuesta
Nombre: __'4_1______*_341__;
Nombre de la tlenda AL VAN ) .\x N) ‘\T‘O i
Teléfono: F2o— 339

Direccién: %0'{()&)@ H'O/\DNF‘ 7 Q,@u’b M ZéOI&dy\)

Marque con una X la respuesta correcta segun corresponda.

1. ;Cada gué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto?

CodD  amoa

2. (Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre.

N

S ————

3. ;Como calificaria usted al servicio que le da el distribuidor.

\31 Excelenle ;

/3.2_| Bueno o
3 3 Regular
(3.4 |Malo

4. (Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas?

Sig No [ |

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de
importancia, el 1 mas importante y el 4 el de menor importancia

( omodo - 1

% 2 Resisten te |

_ 5 3 Orlgmal ZJ

[5.4 ' Facil de congelar

- Otros

6. Si podriamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto:

6.1 [Muy bueno
6.2 |Bueno

L6 3 [Regular | \
6.4 | Malo [ |

7. Alguna vez se le ha caducado el producto?

s [ Ne O



8. (Ha tenido algin problema con el producto?

Si D No &/

8.1 ;Cual?

9. (Cual es el precio de venta al puablico?
SR,

)

10. ;En qué mes este producto se vende mas?

\ofv—e— Closr §

v

11. ;Por qué razon piensa usted que los consumidores compran Tu-qui?

11.1 Moda |
11.2 | Sabor

11.3 Envase

11.4 Precio |
11.6 Tamaiio [ ]
11.7 | Gusto

11.8 Por compartir: x—

7

12. Los consumidores piden el producto por su nombre?

s [ N [
Si la respuesta es No, ;Con qué otro nombre lo llaman?

GCltos  lovqus

J
13. ;Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el
1 el mas importante y el 3 el de menor importancia.

'13.1 | Niiios/as
13.2 Jovenes
1 13.3 | Adultos

V=

N[

14. ;Qué sabor es el que mas vende en su local?

14.1 | Mango [ |

14.2 | Durazno ||

14.3  Mora ||

144 |Cereza | | )
14.5 | Limén Qﬁ_ 4
14.6 | Chicle

@) WWJ&,/%{

re00000000000000000000000000000000000000000 00000
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15. ;De qué manera usted vende al producto?

15.1 | Congelado

15.2 | Liquido N

16. Usted coloca al producto en un lugar:

16.1 | En Percha | |
16.2 | Dentro del frigorifico <t

16.3 | En bodega

Otros E‘v'\ lf:, onday
—Cu. av/%o(«q_

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su

local?

Si‘g/ No ]



