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l!tlESUMJEN 

El presente estudio propone una campafta publicitaria para el producto "Tu
qui", bolo helado, producido por la empresa Enva-P~ cuyo propósito principal es 
posicionar al producto en su grupo objetivo . 

En primer lugar el proyecto expone una investigación para conocer y 
determinar la realidad del producto en el mercado, estos resultados son la guía 
principal para realizar objetivos de comunicación. Como siguiente paso se efectúa un 
análisis de marketing mix para determinar problemas y tomar decisiones. En tercer 
lugar se desarrolla una propuesta de comunicación alternativa, para crear un 
posicionamiento y como paso final se exponen conclusiones y recomendaciones . 
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CAIPÍ'li'UlLO rr 

~!'JI'UAC!ÓN DlE DlECISIÓN DlElL USUARIO 

~~u-qui" es un helado liquido, conocido populannente como "bolo", elaborado 
con extractos de frutas, que se consume congelado. Este producto ecuatoriano es 
elaborado por Enva-Pak, empresa que se inició 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 enfocó 
en esta clase de bebida congelada porque tenia los recurso~ la experiencia y la 
tecnología apropiadas y, además, vio que en el mercado el producto lider desde hace 
cuatro aftos en esta categoría ("Poki", de la empresa Kayacsa S.A) estaba perdiendo 
aceptación debido a sus altos costos de producción, 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 preocupó por formar una imagen de marca desde 1998 
hasta el afto 2000, a la postre, el producto no fue rentable para la empresa. 

Esta situación 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 
laalegriadel sabor" de "Tu-qui" . 

Cuando "Tu-qui" se introdujo en el mercado tuvo una gran acogida, 
~ialmente en Latacunga y sus alrededores. Las ventas comenzaron a crecer y 
obligaron a la empresa a expandir sü equipo, importar maquinaria con tecnología de 
punta y trab~ar en horarios más 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 ocupó toda su capacidad 
instalada. Sin embargo, en el lapso 2001-2002 se detectó una biga en el desempefto 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 área del producto y promoción repercutieron 
en la escasa comprensión de la imagen por parte del consumidor, lo que se evidencia 
en una falta de reconocimiento y confusión, 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 oueden frustrarse ooraue no encuentran d 
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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 quie1re desarrollar en el mercado. Por lo tanto, el 
problema es la percepción confusa que tienen los consumidores y/o distribuidores 
minoristas hacia la lll8l'al "Tu-qui" . 

"Tu-qui" tiene previsto desempeftar un papel agresivo frente al mercado; 1a 
meta de Enva-Pak a corto plazo, es establ1~r una relación integral y adecuada entre 
marca e~ frente a los consumidores y distribuidores . 

Para materiali:mr el propósito enunciado, la empresa productora de '•Tu-qui", 
ha considerado oportuno y pertinente: desarrollar una nueva estrategia de 
comunicación, para cuyo diseílo ha decidido contratar un grupo de publicistas de la 
Universidad De Las Américas . 

Como punto de partida del trabajo ~;e ha previsto realizar una investigación de 
mercado. Ésta seftalará pautas que permitan tomar decisiones acertadas al elaborar una 
campafia publicitaria que responda a las necesidades y posibilidades económicas de 
Enva-Pak . 
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INVE~'lriGACIÓN JD)JE MJEJR.CADO 

2.1 OBJETIVOS.-

'· 1.1 Objetivo Gener¡l.· 

Evaluar la imagen de marca de los productos "Tu-qui" y «Poki"~ para así lograr un 
posicionamiento de la marca, lo cual llevará a mejorar su nivel de ventas . 

2.1.2 Objetivos Específicos.-

• Detenninar las razones y lugares de compra y consmno del producto "Tu
qui" . 

• Evaluar la percepción 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 . 

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

• Comprobar si la distribución planeada por la empresa abarca todos los puntos en 
el mercado . 

• Conocer cómo es manipulado "Tu--qui" por los consumidores y por los 
distribuidores y averiguar si en este sentido se presenta algún 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 TEÓRICO.-

2.2.1 Empresa.-

a) Antecedentes: 

En un inicio elaboraba bolos y gelatinas bajo la marca "Ju-guito". Estos duraron 
cuatro años en el mercado v fueron distribuidos en Latacurum. Ambato v Ouito . 
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Después, entró la marca "Kisko Kid's"; su prod~to era un bolo cuya duración en el 
mercado fue de tres aftos. Posteriormente, se fabricó un bolo helado llamado "Chup
po", que tiene tres aftos en el mercado. La última producción es "Tu-qui", que lleva en 
el 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 inserció~ 
superó rápidamente las ventas de "Chup-po" porque el segundo salió al mercado 
cuando "Poki" estaba posicionado, lo que no pennitió que "Chup-po" tuviera acogida 
(cabe mencionar que influye también en la escasa aceptación de "Chup-po", el hecho 
de que su envase sea simple e incómodo). En cambio, "Tu-qui" salió al mercado casi a 
la par que ''Poki" y aprovechó tanto el posicionamiento como la similitud de 
conceptos con respecto a "Poki", para aumentar sus ventas . 

Paralelamente a Enva-Pak sW'gió la empresa Plastipaxi, la cual se dedica a la 
producción de bebas (refresco cuyo envase tiene fonna de muiieco). El duedo de esta 
empresa es hennano de los dueftos de Enva-Pak. La administración 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 
mufteco . 

Además, Enva-Pak procura respetar el nicho de mercado de Plastipaxi. Una de la 
tácticas utilizadas es no usar los mismos distribuidores que usa Plastipaxi, ya que en el 
punto de venta "Tu-qui" puede incidir en la disminución de ventas de bebas. Esta 
estrategia afecta las ventas de Enva-Pak, pero es wta política 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 naral\ia muy parecido a Tampico, llamado Naran-jú. Todos los 
productos nuevos, pese a estar enfocados a distintos segmentos del grupo objetivo, se 
enmentran dentro de la misma línea de bebidas . 

• Misión: 

Elaborar productos alimenticios ~o la linea de bebidas y golosinas, trabajando día a 
día para satisfacer de mejor manera las necesidades del conswnidor, brindando la mejor 
calidad y utilizando tecnología de ptmta. 

• Visión: 

5 
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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 distribución . 

• Objetivos: 

- Ampliar su linea de productos -<:on jugo de naranja y leche saborizada- en un 
plazo de dos afios, incrementando la capacidad productiva en un 500/o . 

- Cubrir un 20% más del mercado con el producto "Tu-qui" y awnentar su 
producción en un 50%, en el plazo de dos afios . 

- Posicionar la marca "Tu-qui" en 100% en un plazo de 2 años . 

- Llegar a la mayoría de las grandes cadenas de supermercados ubicados en Quito, 
Latacunga, Ambato y Riobamba, con la caja de "Chup-po", en el plazo de un año . 

f) FODA: 

Fortalezas Oportunidades 

- Tecnologiade punta traída desde China, - Salida del lider de bolos congelados 
a menor precio. ("Poki"), debido su alto costo de 

producción. 
- Maquinaria de simple utilización y que 

requiere pocos operarios . 

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

- Bajos costos de producción . 

- Empleados motivados y satisfechos 
con su trabajo . 

- Envase moderno y producto enfocado 
con precisión a la demanda . 

Debilidades 

• Los períodos bajos de consumo de 
productos, como vacaciones y Navidad, 
son una ocasión para implementar 
estrategias que amnenten las ventas y 
diferencien la marca con respecto a la 
competencia 

- Limitaciones para fabricar cierta clases -
de producto debido a los acuerdos con 
Plastipaxi. 

Competencia indirecta sumamente 
fuerte y abtmdante. En el mercado se 
encuentran una amplia variedad de 
productos sustitutos como helados y 
bebidas . - Los moldes metálicos que regulan Ja 

fonna del envase son de procedencia 
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China, por lo que cualquier cambio -
requiere importación desde ese país. 

- Imposibilidad para duplicar la 
producción fácilmente por falta de 
maquinaria y por demora en 
importarla. 

• El espacio disponible se baila copado • 
con la maquinaria para elaborar los dos 
productos, además, algww de las 
máquinas nuevas son grandes y -
necesitan W1 espacio amplio. 

• Falta de control de los distribuidores 
mayoristas y minoristas por carencia de 
tiempo, presupuesto y capacidad 
empresarial. Demasiados distribuidores 
en áreas pequeftas. Lo que debilita el 
manejo por parte de la empresa y 
atribuye a los distribuidores libertad de 
comercialización . 

P.V.P. y márgenes de ganancia no 
establecidos porque no hay control en 
los canales de distribución . 

- B~o presupuesto publicitario, a causa 
del nivel de ventas . 

- Insuficiente material P.O.P. en 
minoristas . 

- Escasa organi7JICión de información y 
estrategias de mercadotecnia. 

a) Definición: 

Competidores potenciales que pueden 
entrar al mercado. Uno de los ejemplos 
más claros es Pingüino~ empresa fuerte 
que está preparada para lanzar 
productos promocionales según las 
tendencias, necesidades y los cambios 
en el mercado . 

Crisis económica por la que atraviesa el 
país . 

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

"Tu-qui" es un helado liquido, más conocido como bolo helado, hecho de estratos de 
frutas, que debe ser conswnido congelado para percibir al máximo su sabor . 

7 
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Ingredientes: 

~ Ácido Cítrico 
- Azúcar 
- Benzoato de Sodio (preservan te) 
- Citrato de Sodio 1 Sorbato de Potasio (preservante) 
- Obsigel (estabilizador) 
- Saborizante (extracto de frutas y sabores) 

• Proceso de fabricación de "Tu-qui ": 

- Primera fase: Producción del envase 

Máquina sopladora de envases 

La producción del envase está limitada a una sola máquina sopladora de plástico. La 
materia prima es el polietileno importado, de baja densidad. La fonna del producto 
está regulada por moldes metálicos que vienen desde China . 

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

8 
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r;n ~,~ ~ ... 

5 

8 

Sopladora de envases 

Gallezal de lundi~ 

GIIIOIIna 

Manga de plás ¡;j 

8 
Banda lransponadora 

1 

7 

Segunda fase: Producción de uru-qui" 

• Primera etapa: Purificación del agua 

~ Tolva 1 

1. Se pone en la tolva 
el polietKeno de baja 
densidad. 
2. 8 mota muew el 
tomiHo para 'JI& este 
empuje al mll1erial 
hacia las ni(Jiellnas, 
3. Las niquelinas 
derriten al material . 
4. El cabezal de 

1 2 tundido bota la 
' Motor manga de plástico 

caliente. 
5, 8 molde cierra sus 
brazos y se sopla 
aife en el interior 
para darla lorma. 
e. A través de una 
~atina se cata el 
envase. 
7, Los brazos del 
molde se abren para 
que salga el envaae . 
8. lkla banda 
transportadora 
acomoda y deja Natos 
los envases para 
poder ser llenados de 
contenido . 

Ilustración 1 

"Tu-qui'' 

El agua potable entra a la fábrica por tuberías, con el fin de esterilizarla y menguar su 
dureza 1 

• Así, el consumo del producto no será petjudicial para la salud del cliente . 
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Inicialmente, el agua pasa por un filtro de carbono que elimina los malos sabores, 
olores y sustancias orgánicas volátiles (partículas gaseosas que tienen un grado de 
ebullición menor a 600, es decir, menor al grado de ebullición del agua) . 
Posteriormente, es conducida hacia el tanque donde se encuentran los rayos 
ultravioletas. Éstos esterilizan el agua mediante radiaciones que por su longitud de 
onda inhiben la reproducción de microorganismos. Se evita así que el agua se tome 
conductora de hongos o bacterias . 

• Segunda etapa: Elaboración de la me~la 

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 energfa. 
Éste cocina el agua con el azúcar, el estabilizador, los preservantes y el ácido cítrico, 
con el propósito de conformar una mezcla dulce y resistente a los siguientes factores: 

Componente Cualidad que recibe la mezcla 

Estabilizador Consistencia sólida de helado, no 
cristalizada 

Preservan tes Duración del producto en óptimas 
condiciones por 60 días, sin 
refrigeración 

Ácido cftrico Sabor ácido 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 azúcar . 

1 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: Elaboración del jarabe 

La me~la sube a cuatro tanques, de 50 galones cada uno, mediante la presión de 
bombas de acero inoxidable, para darle sabor y color según la necesidad de surtido 
requerida por el mercado. Dentro de la variedad de sabores, encontramos cinco sabores 
de frutas y un sabor simulado . 

lO 
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Sabor Color 

Mango Amarillo 

Limón Verde 

Cereza Rojo 

Mora Púrpura 

Durazno Anaranjado 

Chicle Turquesa 

• Cuarta etapa: Llenado y envasado 

En esta etapa encontramos dos máquinas de llenado distintas. Actualmente, se tra~a 
con una máquina básica (A). La empresa ha importado otra máquina de mayor 
capacidad y facilidad de surtido con la que se trabi\iará en un futuro cercano (8) . 

- Máquina A: El jarabe (con color y sabor) baja por mangueras a una máquina 
llamada "la llenadora". En ésta se distribuyen envases manualmente con una 
especie de pinzas que los sosti~ luego, éstos son llenados automáticamente 
mediante un canal con poros por donde cae W18 determinada cantidad de jarabe; el 
sobrante que se derrama sale por W18 tubería de desperdicio. El envase abierto, que 
ya contiene liquido, pasa por el otro lado de la máquina y es sellado con calor . 

Máquina llenadora A 

- Máquina B: Trabaja llenando los envases de plástico por medio de varias 
mangueras que depositan el jarabe en cantidades exactas. Finalmente, lo sella con 
calor. Esta máquina no tiene desperdicio alguno y además 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 
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• Tercera fase: 

Máquina B 

Empacado 

Empacando Tu-quis 

12 
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Cajas listas para distribución 

La mezcla se empaca manualmente. Para este propósito se utilizan dos personas que 
ingresan dieciocho unidades (dos sabores de cuatro unidades cada uno y dos sabores 
de cinco unidades cada uno) en fimdas especiales hechas de laminado de poli 
propileno. Las fundas llevan impreso el logotipo y las caracteristicas básicas del 
producto. Una persona cima cada paquete con selladoras de calor y, finalmente, otra 
acomoda 1 O paquetes en una caja de cartón. (Ver ilustración 2) 

PR.O<ESO DE ELABORA<ION DE HELADOS 

1 l. 
/\ 

--\( 

7 

• 

• • 
Maquina envasadora 
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• Uso: 

El concepto del producto como helado líquido tiene tm tiempo en el mercado de tm afio 
y siete meses. Sin embargo, puede considerarse como una evolución de los anteriores 
bolos que han estado en el mercado . 

El producto ha existido desde hace mucho tiempo en diferentes fonnas genéricas pero 
con igual composición. Ant~ en el mercado se encontraban bolos (líquidos y 
congelados), y helados. Además, la elaboración original era casera. Hoy en día, se ha 
tecnificado gracias a la nueva maquinaria y a procedimientos que facilitan el trabajo 
pero que exigen mayores niveles de limpieza y calidad . 

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

La introducción de "Tu")ui" en el mercado no ha tenido resistencia alguna ya que el 
producto es de fácil manejo y no involucra ninguna política complicada ni 
comprometedora. 

• Utilidad principal: 

Como utilidad principal, establecemos que "Tu")ui" es una golosina, y como 
segundarla, que es un producto refrescante . 

• Características: 

• Tamafto: 

1 a,ooan 

) \, 
a.ooam 

¡ ' ¡ 1 
f---' 

1 UOCIIII 

~ 1 

12.00CIIII 

J 

:J.IIIan 
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• Color: 

El envase es transparente y el líquido depende del sabor: 

Sabor Color 

Mango Amarillo 

Limón Verde 

Cereza Rojo 

Mora Púrpura 

Durazno Anaranjado 

Chicle Turquesa 

• Olor: 

Cuando el producto está 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 . 

• Otros problemas 

En caso de que el producto esté mucho tiempo expuesto al sol, su coloración 
cambiará. 

Si el producto está fuera refrigeración más de 60 días, se puede daftar . 

• 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 . 

Además, la toma de decisión se da en el punto de venta, asf que el comprador debe 
estar impulsado por el disefio y la apariencia . 

• ¿A través de qué sentido actúa preferentemente? 

"Tu-qui" actúa a través del sentido de la vista en el momento de la compra y del 
gusto, al consumirlo . 
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• Marca: 

Nombre: "Tu-qui" ice pop 
Logotipo: 

• Grafismo 

• Eslogan 

• MN'l'O!QI 'IOIIA1B "' ........ 
MHTONB 1'0WATE 1!9 11115% 

• • MNTONEVDDI! :J62 al 101* 

PAHIONB VBaDB J62 al 8CM 

MN'IONB VI!&DE J62 111 ~ 

• I'AHI'ONBAMA•P lO 130 al ...... 
MN'IONBAMAJUU.O 130 ... ,,.. 

MNTOMBAMARQ.I.O 13081 MM 

• • PANrUNB MORADO an .t.,. 
I'AHI'OIN8 WOilADO 2'n .. 11M 

• • MN'I'Cliiiii'VCCIA 214 aliGO% 

MN'IONB PUCelA 214al 1:n6o 

PAN'I'OIG PUCelA 214 al 5CM 
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• Introducción en el mercado: 

La marca_ se conoce limitadamente pues lleva poco tiempo en el mercado y la 
publicidad y promoción 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" . 

• ¿Admite nuevos elementos complementarios? 

La marca sí admite nuevos elementos como una mascota o un gnúismo que represente 
a ''Tu..qui" y logre una identificación con el consumidor, de manera más personal . 
Actualmente, la imagen maneja caricaturas que acompaftan al logotipo, pero éstas no 
son parte indispensable de la marca. 

• ¿Está la man;a incorporada al producto? 

a dos oo)ores 
Funda full color acom de frutas 
Uaidad del envase 

Funda de 9 unidades 
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Funda de 18 unidades 

• Registro de mata1: 

La patente está en trámite . 
El registro sanitario fue aprobado en Guayaquil el 5 de septiembre del200 1 

Durazno 03817~-J\C~7-0l 

Mora 03805~-AC-07-0l 

Cereza 03816AN-AC-07..01 
Limón 03829AN-AC-07-01 .... .. 03827 AN-J\C-07-0 1 
Chicle Cereza + Mora 

• Envase y presentación: 

• 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 . 

18 
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• 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 . 

• Elementos publicitarios incorporados: 

El único elemento incorporado en el envase y la presentación 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 seftale el sitio donde se parte y que la marca sea más 
notoria y de mayor tamafto . 

• Dificultades que ofrece para impresiones especificas: 

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

• Tamailos: 

"Tu-qui" viene en un solo tamafio de 90 mi . 

• Unidades de venta: 

-1 caja: 
- 1 funda: 

lO fundas /180 unidades 
lS unidades 

• Posicionamieto del producto: 

Debido al poco tiempo de lanzamiento, la poca o nula publicidad y la falta de control 
en la distribución, "Tu-qui" no tiene un posicionamiento en el mercado, es decir, la 
gente no lo conoce o lo confunde con su competencia, "Pok.i" . 

~.2.3 Merc&do.-

a) Política de precio: 
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• Precio en el punto de venta: 

Resefta de precio Precio 

12.70USD 
el distribuidor 1.27 uso 

lS.OOUSD 
1.50 uso 
0.12 uso 
us 0.15 

• Variaciones en el P.V.P. en los dos últimos aftos: 

Desde Hasta PMcio unid. tiendas 
Oct. 2000 Dic. 2000 O.lOUSD 
Ene. 2001 May. 2002 0.1210.15 USD 

Variación de precios minorista 

0.13 

.... .... ~ _. .... 

1 - - .... 

I 
1 

,.. .... ,.. .... • .... .... .... .... ... ... ... .... 1 .... .... .... .... .... .... .... .... .... .... - .... 

0.12 

0.12 

!S a 0.11 

f 0.11 

0.10 

0.10 

Fuente Enva--Pak 

• 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 USO a 0.25 USD . 
Los más convenientes son los bolos comunes y los más caros son aquellos que tienen 
algún empaque novedoso o contenido de yogurt . 
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• Importancia del precio en la venta: 

El precio es importante porque los consumidores son niftos y jóvenes, y para este 
grupo los ingresos son limitados. En caso de que estos consumidores vean una golosina 
más barata. pueden cambiar su decisión de compra e ir a la competencia o a un 
producto sustituto . 

b) Distribución: 

• Canales empleados: 

Las distribución está tercerizada mediante distribuidores que acuden a la fábrica. Ellos 
se encargan de abastecer a tiendas. Enva-Pak no registra las tiendas ni hace un control 
puntual, únicamente conoce el área hacia la cual se dirigen sus distribuidores . 

Lugar Distribuidores Distribuidores Distribuidores 
TOTAL Grandes Pequeftos 

T .atar.nnoa 11 5 6 
Ambato 8 6 2 
Quito 6 1 5 
Salcedo 4 
Riobamba 3 
Pujilí 3 
Saquisilí 2 
La Maná 2 
Cuenca 2 2 
Loja 1 
Esmeraldas 1 
Santo Don~~ 1 

Cafiar 1 
TOTAL 45 

• Distribuidores grandes: 
• Distribuidores pequeft.os: 

Promedio de compra 60 ~as semanales . 
Promedio de compra 1 O cajas semanales . 

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

• Margen económico por canal: 

Canal Margen (porcentual) 
Distribuidoras 18% 

Tenderos US 0.12 25% 
Tenderos US 0.15 87.5% 
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• Condiciones especiales por canal: 

• La venta mfnima en la fábrica es de 1 O cajas . 
• No se permite que en una misma zona repartan dos distribuidores o más, puesto 

que si existen choques se impide la tarea de apertura 
del mercado . 

e) Ventas cronológicas: 

t 
1 

120000 

100000 

80000 

80000 

40000 

20000 

o 

101.300 
-

81.000 
-
----; ...,_ 
..-----..; 

i ' 
L-, ----' 

:,_ 

Fuente Enva-Pak 

A pesar de que se ha incrementado el volumen de rotación. el análisis revela que las 
ventas promedio de 2000 a 2001 subieron un 1 ooe~~ mientras que de 2001 al presente 
afto han awnentado un 33o/~ aproxinladamente. Se concluye~ por consiguiente, que d 
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 b¡ija tan drástica no debe ser desestimada. 
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d) Mapa de distribución "Tu-qui ": 

~~-Z i-.~ ~~lG·l·. 
•,-\., ~··· •• ~""'-"JC .111! 

: ... ~.''' 

1 ... 

\ 

lOJA .-

COLOMBIA 

~ 

. ... 

Ecuador 

e) Tabla del número de distribuidores por cada provincia: 

Provincia Número de Poreentaje 
Distribuidores 

Cotopaxi 22 490/o 
Tungurahua 8 18% 
Pichincha 7 16% 
Chimborazo 3 7% 
Loja 1 2% 
Caftar 1 2% 
Azuay 1 2% 
Esmeraldas 1 2% 
Napo 1 2% 
TOTAL 45 100% 

• Proyecciones de la empresa: 

Fuente Las autoras 

Actualmente, la fábrica Enva-Pak trabaja al 1 000/o en producción de envases y al 50% 
en la producción de "Tu-qui". Su objetivo es aumentar en un 50% la producción de 
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"Tu-qui" en el lapso de un año. Para mejorar la capacidad de producción, la empresa 
está implementando su maquinaria 

• Estacionalidad de las ventas: 

En el período de clases, las ventas son más altas que en vacaciones, sin embargo, "Tu
qui" se vende todo el aí\o . 

o 

.... 

Ventas afto 2000 

/ ., 
Oct 

/ 

/ 

y--
L 

/ 

Nov 
Mes 

_. 

Die 

Fuente Enva-Pak 
En el afto 2000 el ~uete de Tu-qui costaba USD 1.00 

Ventas 2001 

A , \ 
1 • 

.... ...... ... ....... 
7 ..... ....,.. 

Erlt l1b Mer Nx May .bl Jul P(p Slip Oct Nov Die 

Mn 

Fuente Enva-Pak 
En el ano 2001 el paquete de Tu-qui costaba USO 1.15 
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45000 

40000 

;35000 
30000 

125000 
1: 
! 10000 

5000 
o 

2.2.4 Consumidor.-

a) Segmentación: 

Venta• 2002 

~ 

' _,.,K " ~ ~ "\.. 
y 

&8 Feb Mer Abr May Jun Jul .. .. 
Fuente Enva-Pak 

En el afto 2002 el paquete de tu-qui tiene un c;osto de USO 1.27 

• Datos estadísticos del CENSO 1990: 

Cuadro#I 

Cantón Población 
Latacunga 129076 

Puiili 51550 
Salaxto 45322 

La Mana 20733 
Pangua 16814 
" 

.. ., 12829 
TOTAL 276324 
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Gr6ficofl.1 Población Cotopul por cantone 

140000 

120000 

100000 

Población 80000 

(milla, 
60000 

40000 

20000 

o 
~ Pujili Selc:ado L.a Mima Pqla Saquisill 

Cantones 

Fuente INEC - CENSO 1990 

Latacunga es el cantón con mayor población, le sigue Pujili con una diferencia 
aproximada del SOO/o, luego, Salcedo, con un índice similar al anterior . 

Cuadro#2 

Aloa Pobla_ción 
10 silos 1654 
12 silos 1615 
8 aftos 1600 
7 afios 1585 
9 afios 1570 
6 afias 1497 
11 aflos 1441 
TOTAL 10962 
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3ráfico •z Pobl8c16n urbana de nlftoa en Cotopm 
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Edades 

Fuente INEC - CENSO 1990 

Entre los nii\os de 6 a 12 ai\os que viven en la provincia de Cotopaxi, la mayorfa tiene 
10 aftos de edad, seguidos por los de 12 aftos, 8, 7 y 9, consecutivamente . 

Cuadro#3 

Cantón Población 

' 6470 
La Maná IS04 
Salcedo 1294 
Puiuli 893 

Saquisill 598 
Pangua 203 
TOTAL 10962 
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7000 

6000 

5000 

,...._,4000 
(milla) 

3000 

2000 

1000 

Población urbana de niftos de 6 a 12 anos 

l...alacllll&8 La M..: Saleedo l'lljul' Saquisil' hngua 

Cantones 

Fuente INEC - CENSO 1990 

El cuadro anterior muestra que en la ciudad de Latacunga se encuentra el mayor 
número de habitantes de 6 a 12 aftos. La diferencia con respecto a las demás ciudades 
es muy alta y marcada Le siguen La Maná y Salcedo . 

Cuadro#4 

Latacunga 
Ambato 

Alto Medio medio Medio bajo &,jo 
2% 21% 42% 35% 
4o/o 26% 42% 28% 

~ r--------------------------, 

40% +----------1 
35% 1----------1 

10% +-----1 

8ll. +-----1 

0% 
Alto 
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Las barras nos indican que nuestro grupo objetivo (nivel medio bajo y medio) ocupa e1 
mayor porcentaje de la población, lo que se convierte en una oportunidad para Enva
Pak . 

Tipo Sub-<:lasificación Características 
Geográfica Región 95%Sierra 

2.5% Costa 
2.5% Oriente 

Tamat\o de la ciudad Áreas metropolitanas 
Pequeilas ciudades 
Pueblos 

Densidad de población Urbana 
Suburbana 

n ..1.C!.ca Edad Niflos de 6 a 12 años 
Psicológica Necesidad motivacional Según Maslow: 

Necesidades fisiológicas (alimento, 
agua, golosina) 

Personalidad Jo~ alegre, dinámico, juguetón, 
entusiasta, novelero, curioso, 
innovador . 

p ión ~o riesgo 
Aprendizaje Poco involucramiento 
Actitudes Positiva 

Socio-cultural Cultura Ecuatoriana 
!Religión Cualquiera 
Clase social Media alta 

Media 
~Baja 

Estilo de vida familiar Niflos y jóvenes que dependen de 
sus padres o representantes 

Relacionada con el uso Intensidad de uso Fuertes 
Medios 
Ligeros 

Estado de conciencia Interesados 
Lealtad a la marca N' actualmente 

Situación de uso Tiempo En el colegio, en el tiempo libre, en 
fiestas, durante el día 

Objetivo Como SlOlosina y refresco 
Ubicación Tiendas, casas, colegio, 

autoservicios y suoennercados 
Persona Para sí mismo y D8l'8 compartir 

Beneficios Satisfacer la sed y el antojo de una 
golosina o de algo dulce y 
refrescante . 
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2.2.5 Promoción.-

• 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 . 

• ¿Es el detallista quien domina la venta? 

El detallista es quien solicita la cantidad necesaria de producto, pero, realmente, es Cf1 
consumidor quien pide el producto y no el tendero quien se lo ofMce o lo conv~ 
para que lo consuma. 

• Problemas especificos de la clientela y el consumidor fiDal 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 óptima, pues cumple con lo establecí~ 
por la ley. Por otro lado, el producto no se encuentra en todos los puntos de venta ya 
que en este momento su meraldo es algo reducido . 

,.2.6 Publi~idad.-

• Tipo de publicidad efectuada anteriormente: 

Se han hecho mfnimos esfuerzos publicitarios como son: 

• 2000 afiches de ''Tu-qui", que fueron colocados en los diferentes puntos de venta. 
Estos afidles incluyen un calendario que se toma útil para el minorista. 
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En la grtika hay dos niftos 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 df.1l 
sabor". Los colores empleados en el afiche son verde y tonalidades de rojo mezcladas 
con amarillo . 

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

• En cuanto a eventos, se contrató un payaso durante el tiempo de lanzamiento de 
"TlM¡ui", cuyo objetivo fue hacer que los niftos degusten el producto. La 
degustación se realizó a la salida de colegios y escuelas de la ciudad de Latacunga. 
Por otra parte, la marcaba auspiciado una canera de bicicletas . 

• Objetivos y resultados obtenidos en los dos últimos dos: 

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

• Periodos publicitarios: 

No se ban determinado periodos fijos. Las ventas suben cousiderablemente en tiempo 
de clases, por ende, deberla haber un refuerzo en época de vacaciones para que las 
ventas no disminuyan drásticamente . 

• Puntos de ven1a: 

El material POP ha sido entregado a los minoristas de acuerdo a las rutas que cada 
disttibuidor mayorista sigue segím la provincia destinada 
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• Distribución de medios: 

• POP 
• Eventos 

• Propuesta de comunicación utilizada: 

El mensaje más fuerte que se ha utilizado es: ''ComParte la alegria del sabor" 

Si se analim el mensaje, la palabra "comparte" sobresale por connotar un atributo y un 
beneficio: 

• Beneficio: Que "Tu-qui" se puede compartir . 
• Atributo: Que "Tu-qui" se parte . 

Además, se ofrecen dos beneficios: 

• Alegria 
• Sabor 

• ¿Se está 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 diferenciación con 
respecto a "Poki", su competencia directa. 

• Criterio a seguir para determinació n del presupuesto publicitario: 

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

La empresa está dispuesta a invertir un monto mayor al anterionnente planteado, 
siempre y cuando se le presenten estrategias concretas que ayuden a una mejor 
introducción y posterior mantenimiento del producto . 

2.2.7 Plan de inyestigación.-

• Test de producto y envase: 

Enva-Pak examina internamente al envase y al producto, sin realizar ningún estudio 
grande ni premeditado. De este modo, se observan modelos de envase, resistencia, 
sabor, consistencia, cristalización, etc . 
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• Imagen de marca: 

La empresa, de acuerdo con su observación, ha concluido que existe una confusión de 
imagen entre "Tu-qui" y la competencia por parte de los consumidores, a causa de que 
ambos productos son muy semejantes .. 

• Penetración de la publicidad: 

No se ha analizado la penetración que ha tenido la publicidad porque ésta ha sido 
mínima. Lo único que se sabe es que muchas veces el material POPes retirado o 
tapado por otras marcas que no son necesariamente competencia directa . 

2.2.8 Hipótgis.-

• 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 METODOLOGÍA.· 

Dentro de la investigación de mercado se utilizará un diset\o mixto, que conste tanto 
de elementos cualitativos como cuantitativos . 

2.3.1 Diset\o Cualitatjvo Grupo Focal.-

Se quiere detenninar de manera cualitativa orientadora, cuáles son las características y 
beneficios que perciben los consumidores de "Tu-qui" . 

a) Objetivo~· 

Conocer la percepción que tienen los usuarios de "Tu-qui" y sus preferencias en 
cuanto al consumo . 

• Fuentes: 

- La fuente primaria son nit\os de seis a doce años, de nivel socioeconómico medio, 
habitantes de la ciudad de Latacunga y lugares aledai\os. Las sesiones son 
estructuradas mediante grupos que deducen relaciones de causalidad . 

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

• Instrumento de recolección de datos: 

Se opta por realizar dos grupos focales, ya que presentan algunas ventajas como: 
conseguir rápida recolección 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 conversación dirigida, 
conocer a profundidad los gustos, comportamientost reacciones y preferencias de 
nuestro grupo objetivo . 

Grupo de niiios de 6 a 9 ailos, de clase media que residen en la ciudad de 
Latacunga. 
Grupo de nií\os de 1 O a 12 ailos, de clase media que residen en la ciudad de 
Latacunga. 

Cada uno de los grupos está conformado por diez niños y nüias que reúnen 
características homogéneas. Ninguno de sus integrantes ba participado en sesiones 
anteriores. No hay ningunarelación(amistad o consanguinidad) entre ellos. Los niflos 
son escogidos aleatoriamente . 

El grupo focal es guiado por un moderador activo, éste conduce efectivamente 1a 
reunión para estimular la participación de todos y así abrir nuevos temas de interés . 

La sesión dura alrededor de 30 minutos, dependiendo del aporte de los integrantes. Se 
lleva a cabo en un colegio con el propósito de que el lugar no resulte extraflo; así los 
nii\os sienten mayor libertad para expresarse y se desempeftan de forma más 
espontánea . 

Las sesiones son grabadas por una cámara escondida para no causar incomodidad al 
grupo . 

• Muestreo determinfstico: 

Dentro del muestreo detenninistico, se ha escogido el selectivo: se eligen participantes 
en forma subjetiva y aleatoria de acuerdo con la apreciación de las investigadoras . 
Enva-Pak necesita conocer la apreciación y el tipo de conducta que tienen los niftos 
frente a "Tu-qui". El muestreo selectivo nos ayuda a conocer las características 
particulares de los nií\os y la percepción del producto en los puntos de venta. Este 
tipo de muestreo no tiene capacidad inferencia! , sin embargo, arroja resultados 
interactivos . 

e) Verificación del método: 

El método elegido cumple perfectamente con las necesidades identificadas pues intenta 
establecer, por medio de una lluvia de ideas, cómo piensan y qué desean los nifios. La 
interacción de los participantes genera opiniones diversas; esto permite profundizar 
más en el tema. La observación que se puede realizar en el grupo focal da seflales de 
comportamiento y expresiones atines a sus gustos. El costo es bajo debido a que se 
reúne de forma rápida y en un mismo lugar de flcil acceso, a las personas idóneas . 
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./) Definición de las calificaciones de los participantes para esta investigación: 

• Grupo 1 : 1 O niilos y niñas de 6 a 9 aftos . 

Nom!R Edad Grado 
Emilio Lanas 6 2°de básica 
Fernando Moncayo 6 2° de básica 
Belén Romero 7 2° de básica 
Femanda Sotomayor 7 2° de básica 
Ana lturralde 7 2° de básica 
María Ángeles Cárdenas S J0 de básica 
Michelle Segovia 8 3° de básica 
Cristian Campafta 8 J 0 de básica 
Estefania Maya 9 4° de básica 
Julio Ullauri 9 5° de básica 

• Grupo 2: 10 niftos y nifias de 10 a 12 aflos . 

Nombre Edad Curso 
Tayrin Albán 10 6°de básica 
Fernando Rueda 10 6° de básica 
Pablo Andrade lO 6°de básica 
Dayana Terán 11 7°de básica 
Karen Romero 11 7°de básica 
Juan Cordovéz 11 7°de básica 
Cristobal Cepeda 11 7°debásica 
Katy Sánchez 11 8°de básica 
Stefany Ribadeneira 12 so de básica 
AnabelMena 12 so de básica 

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

• Organización de grupos homogéneos: 

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

Pertenecen a una clase social media. 

Su etapa de la vida y su experiencia frente al producto es similar. Todos son 
estudiantes de escuela y han consumido "Tu-qui", principalmente en los recreos . 
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Es importante separar a los nitlos en dos grupos focales por sus edades, ya que en 
detenninado momento pueden sentirse amenazados los menores por los mayores 
y, a su vez, estos pueden creer que están en wt programa infantil y perderfan el 
interés . 

- El grupo es mixto pues el producto está hecho para satisfacer las necesidades de 
ambos sexos, indistintamente. Además, en los grupos focales están unidos los 
niftos y las niftas porque el tipo de producto no necesita una separación de sexos . 

• Selección del moderador: 

La moderadora es Luz Maria Hidalgo debido a su facilidad para dialogar con los nitlos 
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 está encargada de las cámaras y las grabadoras, de su correcto 
ftmcionamiento y de que los cassettes y las baterías no dejen de funcionar . 

Andrea Ha.ü está 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 . 

• Selección del material de apoyo y estimulo: 

• Membretes con los nombres de los integrantes del grupo focal . 
• Caritas, felices, serias y tristes para que los niilos respondan a las diferentes 

preguntas en un contexto lúdico y, por lo tanto, obtengan mayor diversión . 
• Grabadora y filrnadora. 

• Logística del grupo de estudio: 

El grupo focal se realiza en el aula máxima del Centro Educativo Cotopaxi, que está 
equipada con sillas y mesas. El ambiente es confortable, privado y familiar para los 
nitlos . 

• Características de la sesión: 

Fecha: Viernes, 14 dejuniode2002 
Hora: Grupo 1: 09h00- 1 OhOO. Grupo 2: 1 Oh30 - 11h30 

• Guía de temas: 

• ¿Qué refresco toman? 
• ¿En qué lugar? 
• ¿Qué marcas de refrescos recuerdan? 
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• ¿Les gustan los bolos? 
• ¿Cuáles les gustan? 
• ¿Cuál es tu marca preferida? 

• Se ensefta el producto 

¿Cómo se Dama? 
¿Les gusta y por qué? (sabor, tamafto, fonna, concepto) 
¿Qué sabores les gustan? (mango, cereza, durazno, mora, chicle, limón) 
¿Cuándo lo compran? 
¿Cuántos compran? 
¿Dónde lo compran? 
¿Quién lo compra? 
¿Les gusta la fonna? 
¿Si fuera un animal qué animal seria? 
¿Pueden partirlo? 
¿Es fácil partirlo? 
¿Cuánto cuesta? 
Según ustedes, ¿qué carita merece el producto? 

Se regala producto para todos 

• Realización del grupo focal: 

• Primer grupo focal: 

Duración 1 S minutos 
Nifios de 6 a 9 aftos 
1 o nüios y niftas 
Aula de la escuela Centro Educativo Cotopaxi 

• Resultado según guia de temas 

¿Qué refresco toman? 
Y ogurt, 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 Na~ en orden descendente . 

¿Les gustan los bolos? 
Si les gustan . 

¿Cuáles les gustan? 
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Les gusta ~·chup-po", ''Tu-qui" y "Poki" . 

¿Cuál es tu marca preferida? 
"Tu-qui" 

Se ensefta el producto 

¿Cómo se llama? 
Los niilos no tienen en claro las marcas por lo que nombraron tres opciones: "Tu

qui", "Poki" y "Chup-po" . 

¿Les gusta y por qué? 
Piensan que el sabor de "Tu-qui" es rico, congelado les gusta más, su tamaño les 

parece cómodo, 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 conswnirlo líquido . 

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

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

¿Cuándo lo compran? 
Lo compran cuando están en el recreo y en menor frecuencia por las tardes . 

¿Cuántos compran? 
Un promedio de 5 semanales . 

¿Dónde lo compran? 
En mayor cantidad en el colegio y en menor cantidad en las tiendas . 

¿Quién lo compra? 
Los niftos con mayor frecuencia y rara vez las madres . 

¿Les gusta la forma? 
Si • 

¿Si fuera un animal, qué animal seria? 
Jugo 
Peno 
Lombriz 
Lagartija 
Serpiente 
Palo 
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Piedra 
Sorbete 

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

¿Es fácil partirlo? 
S{, cuando está congelado . 

¿Cuánto cuesta? 
0.15 USD en el colegio . 
0.10 USD, 0.12 USD y 0.15 USD en las tiendas . 

Según ustedes, ¿qué carita merece el producto? 
Todos levantaron la carita feliz . 

Aparte de responder a las pregwttas anteriores, los nitlos comentaron que sus 
juegos preferidos son el fútbol (niños) y las cogidas (nifias). Dentro de sus animales 
preferidos nombraron los siguientes: peiTO, tortuga, conejo. Se les preguntó si les 
gustaban las serpientes y los gusanos; ellos respondieron que no . 

Se obsequia producto para todos . 

• Segundo grupo focal: 

Duración 12 minutos 
Niilos de 1 O a 12 aftos 
1 O niftos y niilas 
Aula de la escuela Centro Eduamvo Cotopaxi 

• Resultado según guia de temas 

¿Qué refresco toman? 
Colas y jugos. 

¿En qué lugar? 
En la casa, colegio y en la calle . 

¿Qué marcas de refrescos recuerdan? 
En orden de preferencia, "Coca-Cola" y luego "Manzana" 

¿Les gustan los bolos? 
Depende del sabor . 

¿Cuáles les gustan? 
"Chup-po", en primer lugar, después "Poki" y por último "Tu-qui" 
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¿Cuál 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" . 

Se ensefta el producto 

¿Cómo se llama? 
"Tu-qui'' 

¿Les gusta y 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 cómodo cuando d 
contenido está 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: 

- Limón: excelente 
- Cereza y mora: bueno 
- Chicle; regular 
- Durazno y mango: malo 

¿Cuándo lo compran? 
Lo compran en el colegio y en lugares donde lo encuentran fácilmente, como cuando 

la marca fue auspiciante de un evento. Ellos consumen el producto cuando tienen sed y 
ganas de algo dulce . 

¿Cuántos compran? 
De dos a diez semanales . 

¿Dónde lo compran? 
En el colegio . 

¿Quién lo compra? 
Nidos y padres . 

¿Les gusta la fonna? 
Si les gusta, pero el inconveniente que le encuentran es que es un poco dificil 

conswnir 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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¿Si fuera un animal, qué animal sería? 
Serpiente 
Perro 
Lombriz 
Palo 

¿Lo parten? 
Sf parten el producto para compartir o para intercambiar los sabores . 

¿Es fácil partirlo? 
Si está bien congelado, si. 

¿Cuánto cuesta? 
Entre 0.15 USD en el colegio 
Afuera 0.12 USD liquido y 0.15 USD congelado . 

Según ustedes, ¿qué carita merece el producto? 
El gusto depende del sabor, éste determina que los niftos muestren la carita triste o 

la feliz. Por ejemplo: el "Tu-qui" de limón 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 . 

Además, los nü\os comentaron que sus animales preferidos son leó~ perro, ratón, 
caballo, gato y bámster, en este orden. Los deportes que practican con mayor 
frecuencia son fútbo4 volley y ciclismo . 

Se obsequia producto para todos . 

• Conclusiones y recomendaciones: 

El producto tiene buena acogida, especialmente entre los niftos de 6 a 9 años a 
quienes gustan más los sabores de limón , chicle, mora y cereza, y la fonna les 
parece divertida. Recomendamos, por consiguiente, fijar los esfuerzos 
publicitarios en niftos e implantar estrategias en función de sus gustos . 

En cuanto al producto, se ve que su fonna y la posibilidad de dividirlo no es 
diferencial ya que lo asocian con "Poki" . 

El sabor de más acogida es el de limón, seguido por el de mora, chicle y cereza; 
los de menor acogida son los de duramo y mango . 

Existe, además, una confusión entre la relación color y sabor, lo que genera una 
desorientación 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 campat\a de comunicación para posicionar a "Tu-qui" en el 
mercado de Latacunga. 

Los niftos encuentran novedoso al envase pero se les ~ dificil abrirlo cuando el 
contenido se halla en estado liquido. También hay problemas con el envase 
cuando el contenido está congelado, porque cuando el niño no lo parte, el 
producto restante se queda en la mitad . 

La mayoria de niftos compran el producto ellos mismos en el colegio, tanto para 
compartir como para intercambiarse los sabores . 

El precio en que los nitlos compran el producto varia entre 0.12 USD a 0.15 
USD . 

El animal que prefieren es el perro y el deporte favorito es el fútbol. 

2.3.~ Disello Cyalitatjyo Observación.-

La estructura de la obseiVación a los minoristas es inestructurada, porque la 
investigación es poco planeada y se basa en el juicio del observador. La aproximación 
es encubierta ya que es de tipo camuflado; el objetivo de tal tipo de aproximación 
consiste en lograr que el comportamiento del sujeto sea natural. El momento es 
coincidencia/ porque la observación 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 
será personal . 

a) Objetivo de la observación.· 

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

• Fuentes: 

• La fuente es primaria y la constituyen los distribuidores minoristas, ubicados en la 
ciudad de Latacunga y lugares aledados; así se registran hechos y se vigilan 
acciones dentro del punto de venta final . 

• Instrumento de recolección de datos: 

El instrumento de recolección de datos es una observación a diez minoristas que 
vendan "Tu-qui". Estos están ubicados en la ciudad de Latacunga y sus alrededores . 

La observación es coincitkncia/ debido a que las tiendas son elegidas al azar y éstas 
son distintas en relación con las que se escogen para el disefto cuantitativo . 
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• Muestreo detenninístico: 

Se escoge dentro del muestreo detenninfstico, el selectivo, ya que se eligen minoristas 
de manera subjetiva y de acuerdo con la apreciación de las investigadoras. Este tipo de 
muestreo no tiene capacidad inferencial y más bien ayuda a obtener resultados que 
guíen hacia una interpretadón de la posición de "Tu~qui" en los puntos de venta . 

• Verificación del método: 

El método cumple a cabalidad los objetivos, ya que nos da una idea de cómo se 
encuentra "Tu~ui" en los puntos de venta, para asf desarrollar un disetlo cuantitativo 
más puntual, objetivo y acorde con el mercado . 

• Definición de las cualificacionesde los participantes para esta investigación: 

Los participantes deben tener sus locales comerciales en Latacunga y sus alrededores y 
vender "Tu~ui" . 

• Caracteristicas de la observación: 

La visita debe ser infonnal. El distribuidor no debe darse cuenta de que lo están 
observando; as( se obtendrán resultados reales . 

• Puntos de observación: 

• Lugar donde se encuentra el producto 
• Venta liquida o congelada 
• Tiene refrigeradora 
• Condiciones de limpieza y orden 
• Competencia 
• Ver si el producto es suficiente en la tienda 
• Precio 
• Tipo y caracteristicas de los consumidores frecuentes 
• Nombre que el vendedor da al producto 
• Existencia y tipo de publicidad en el punto de venta 
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• Realización del grupo focal: 

Número de tienda 
a} Lugar donde se encuentra elp_roducto 
e )Venta líquida o congelada 

e) Tiene refri .J 

d) Condiciones de limpieza_ y_ orden 
e) Competencia 

f) Abastecimiento 
g)Precio 

h) Consumidores frecuentes 
i)_ Nombre _que dan al producto 

j}_ Publicidad en el punto de venta 

Número de tienda 
a) Lugar donde se encuentra el producto 

e )Venta liquida o congelada 
e) Tiene refrigeradora 

dl Condiciones de limpieza y orden 
e) Competencia 

f) Abastecimiento 
g)Precio 
h) Consumidores frecuentes 
i) Nombre que le dan al producto 
j) Publicidad en el punto de venta 

Número de tienda 
a) Lugar donde se encuentra el producto 
e )Venta líquida o congelada 
e) Tiene refri .J. ra 

d) Condiciones de limpieza y orden 
e) Competencia 

O Abastecimiento 
g)Precio 
h) Conswnidores frecuentes 
i}Nombre que dan al producto 

1 
En la refrigeradora,~o de manera frontal 
Líquida 
Congelado 

Sf 
Insuficiente 
w Fruti Lup ( marca) 
. Bebas ( producto) 
No sale . 
. 0.12 USO (liquido) 
- 0.15 USD(congelado) 
Estudiantes 
"Poki" 
No existe . 

2 
Mostrador en la parte del frente, el producto 
parado 
Líquida 
No tiene congelador, tiene frigorífico, 
mantiene frío del producto. 
Insuficiente 

- Tubüio ( marca) 
- Bolos ( producto) 
Bajo 
- O.lOUSD 
Niftos 
"Poki" 
No existe 

3 
Parte frontal del mostrador 
Líquido 
No 
Insuficiente 

- Tubüio ( marca) 
- Kappo (marca) 
- Tampico (marca) 
No vende mucho, abastecimiento bajo . 
-0.12 USD 
Nüios 
"Poki" 
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( j) Publicidad en el punto de venta 

Número de tienda 
a) Lugar donde se encuentra el producto 
e )Venta liquida o congelada 
el Tiene reftigeradora 
dl Condiciones de limpieza y_ orden 
el Competencia 
t) Abastecimiento 
g)Precio 
h) Consumidores frecuentes 
i) Nombre que dan al producto 
j) Publicidad en el punto de venta 

Número de tieoda 
a) Lugar donde se encuentra el producto 
~Venta líquida o CC>Dge_lada 
e) Tiene refrigeradora 
d) Condiciones de limpieza y orden 
e) Competencia 
f) Abastecimiento 
_g)Precio 
h) Consumidores frecuentes 
i) Nombre que dan al producto 
j} Publicidad en el punto de venta 

Número de tienda 
a) Lugar donde se encuentra el producto 

e )Venta liquida o congelada 
e)_ Tiene refiigeradora 
41 Condiciones de limpieza .Y_ orden 
e) Competencia 

f) Abastecimiento 
_g}_Precio 
h) Consumidores frecuentes 
i) Nombre que le dan al producto 
j) Publicidad en el punto de venta 

Número de tienda 
a) Lugar donde se encuentra el producto 
e) Venta lfauida o COD2Clada 

1 No existe. 

4 
Parte posterior del local 
Liquido y congelado 
Tiene refrigerador& y ftigorffico . 
Mediana 
- Bolos (producto) 
Bajo 
-0.12 uso 
Nmos 
"Tu·qui" 
No existe . 

S 
No es visible, está mezclado entre carnes . 
Liquido (frío} 
Tiene ftigorifico . 
Insuficientes 
- Bolos ( producto) 
_Imjo 
- O.lOUSD 
Niftos 
"Poki" 
No existe . 

6 
Se encuentra confundido entre la 
competencia . 
Congelado 
Visicooler de la com~tencia.(Eskimo)_ 

Sin orden, rota la funda y oculto 

- Helados ( producto) 
- Bolos (producto) 
Bajo 
-0.12 uso 
Nmos 
"Poki" 
No hay publicidad . 

7 
No está a la vista del consumidor 
Coruzelado 
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e) Tiene refrigeradora 
d) Condiciones de limpieza y orden 
e) Competencia 
f) Abastecimiento 
g) Precio 

h) Consumidores frecuentes 
i) Nombre que dan alp_roducto 
j) Publicidad en el punto de venta 

Número de tienda 
a) Lugar donde se encuentra el producto 
c)V enta liquida o -~-lada 

e) Tiene refri~"~ 
d) Condiciones de limpieza y orden 
e)Co ia 
t) Abastecimiento 
g)Precio 
h) Consumidores frecuentes 
i) Nombre que dan al producto 
j) Publicidad en el punto de venta 

Número de tienda 
a) Lugar donde se encuentra el~roducto 
c)Venta liquida o congelada 
e) Tiene refrigerador& 
d) Condiciones de limpieza y orden 

e) Competencia 

t) Abastecimiento 
g)Precio 
h) Consumidores frecuentes 
i) Nombre _que dan al producto 
j) Publicidad en el })unto de venta 

Número de tienda 
a) Lugar donde se encuentra el producto 
c)Venta liquida o congelada 
e) Tiene refrigerador& 
d) Condiciones de limpieza y orden 
e) Competencia 

Si 
Se encuentra ordenado . 
Bolos ( producto) 
Bajo 
- 0.10 uso (líquido) 
- 0.12 USI)( coruzelad&?l 
Niflos 
"Poki" 
No existe . 

8 
No está a la vista del consumidor. 
L!cJ.uido 
No 
Insuficiente 
- Bolos (_product<?l 
~o 
- 0.15 USD 
Nifios y adolescentes 
"Poki" 
No existe . 

9 
CoJ!gelador de la com~cia 
Con~lado 

Sí 
No hay orden, mezclado con otros 
~roductos. 

- Tubifio ( marca) 
- Eskimo (marca) 
- Bolos ( producto) 
Mediano 
-0.12 uso 
Nifios y adolescentes 
"Poki" 
No hay p_ublicidad. 

10 
No está al alcance de la vista, escondido . 
Congelado 
Si, congelador 
Limpio 
Ninguna 
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f) Abastecimiento Medio 
g)Precio -0.15 USD 
h) Consumidores frecuentes Nit\os 
i) Nombre que dan al producto "Tu-qui~ y "Chup-po" 
j}Publicidad en elpunto de venta No existe . 

z.J.3 Qisef\o Cuytitatiyo Encuesta,-

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

• Objetivo: 

Conocer cómo está el producto dentro del local, su deS&!TOllo en ventas, grupo 
objetivo, abastecimiento del distribuidor, problemas con el producto, variación de 
precios, publicidad que reciben cualidades del producto, preferencias de sabor y lo que 
desearian recibir los minoristas . 

• Fuentes: 

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

• Instrumento de recolección de datos: 

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

Se definió esta clase de instrumento porque proporciona mejor comunicación con el 
informante. El proceso abarca la fonnulación directa de preguntas, en control de las 
respuestas y su respectivo registro, así 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. 

• Muestreo probahilfstico: 

Se hace un muestreo probabilístico a los minoristas ubicados en la ciudad de Latacunga 
y sus alrededores, por conglomerado geográfico; la selección de la muestra es 
polietápica, claramente definida en unidades de análisis: ciudad, banio, manzana y 
minorista. Esta selección de muestras significa que se toman áreas de la provincia de 
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Cotopaxi y en especial de la ciudad de LataclDlga, con el fin de llegar al punto de venta 
del producto y realizar las encuestas . 

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

En consecuencia, el tamafto muestra! se obtuvo de la siguiente manera: 

N 
eJe 
S 
Ep 

(dc'/xNxS2 

N= 

(1.65'/ X 800 X (0.5)2 

N= 
800 X (0.08) 2 + ( 1.65) 2 

544.5 
N= 

1.85 

N = 69 encuestados 

= Población 
= Coeficiente de confianza 
= Varianza Máxima 
= Error probabilístico 

• Verificación del método: 

800 minoristas 
90.00/o 
(0.5)2 

0.08 

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

• Definición de las cualificociones de los participantes para esta investigación: 

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

- Centro de Latacooga 
- Norte de Latacunga 
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• Sur de Latacunga 
- SanFelipe 
- Las Fuentes 
• Salcedo 
- Pujilí 

• Diseito de la encuesta: 

Encuesta para el minorista 

Nombre: 

Teléfono: 

Dirección: 

E-mail: 

Marque con WUl X la respuesta correcta según corresponda . 

• ¿Cada cuánto tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto? 

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

• ¿Cómo calificarla usted al servicio que le da el distribuidor? 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno 
3.3 n _, 

3.4 Malo 

• ¿Cree usted que la imagen del helado "Tu-qui" ayuda en las ventas? 

Sí D No O 

• Usted piensa que el envase del producto es: 
Escriba del l al4 en orden de importancia, siendo 1 el más importante y el4 el de 
menor importancia 
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5.1 Cómodo 
5.2 Fácilde 

5.3 
5.4 

- 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 n. -'· 
6.4 Malo 

• ¿Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si o No D 
• ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No D 
• ¿Cuál es el precio de venta al público? 

• ¿En qué mes se vende más este producto? 

• ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran "Tu-qui"? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.5 Tamaiio 
11.6 Gusto 
11.7 Por compartir 

• ¿Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Sí o No O 
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Si la respuesta es "no", ¿con qué otro nombre lo llaman? 

• ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? Escriba en orden de importancia 
del 1 al3, siendo 1 el más importante y 3 el de menor importancia . 

13.1 Niíios/as 
13.2 Jóvenes 
13.3 Adultos 

• ¿Qué sabor es el que usted vende más en su local? 

14.1 Mango 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• ¿De qué manera usted vende el producto? 

• ¿Dónde coloca usted el producto? 

16.1 Percha 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 ., -" 

• Otros ----------------------------------

• Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de "Tu-qui" en 
su local? 

Sí o No D 
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Cuando las encuestas estuvieron incompletas o mal llenadas, se las clasificó y se trató 
de contactar a los minoristas para verificar los datos extratlos o mal llenados . 

• Procesamiento de datos: 

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

Estas difel"CCM:ias 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 tomó en cuenta, la mayor limitación consistió en no 
tener un dato exacto de cuántos minoristas venden "Tu-qui"; solamente se conocfa 
el número total de tenderos en la Provincia de Cotopaxi . Por esto, al momento de 
encuestar a los minoristas que tenían el producto, se tuvo que visitar tres o más 
tiendas para encontrar sólo en una el producto. La carencia de infonnación a la que 
se ha aludido se debe a que Enva-Pak no posee una base de datos de los minoristas 
a quienes les llega su producto, y los mayoristas tampoco conocen con certeza su 
número de clientes, ubicación y datos para contactarlos, pues se manejan mediante 
la visita semanal . 

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

- Varias tiendas en donde se encontró "Tu-qui" no tienen números telefónicos y la 
direa:ión donde estaban situadas era incompleta. Esta situación impidió 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 
identificación de las tiendas . 

- Algww personas son sumamente descorteses, temen dar información o no tienen 
ganas de hacerlo, por lo que encuestar es un trabajo duro y muchas veces 
desalentador . 
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a) Tabulación y análisis: 

t. ¿Cada eujato tiempo los diltribaiclores le abastecen de producto ? 

Cuadro# 1 

Tiempo 
Cada semana 

2 a 3 veces semanales 
Quineenalmente 
Mensualmente 

Compra en la fábrica 
Cada mes 

Por primera vez 
Cada que pide 

No sabe 
Cada3 dfas 

TOTAL 

Gráfico#l 

• Cada semana 
o Mensuatmente 
• Por primera vez 
• cada 3 d'as 

Caatidad 
42 
6 
S 
4 

2 
2 
1 
1 
1 
1 

65 

VIsitas del distribuidor 

3% 3o/o2%2%2~% 
6% - -

• 2 a 3 veoes semanales o Quincenatmente 
•Compra en la ~rica • Cada mes 
o Cada que pide • No sabe 

Fuente Las autoras 

El gráfico expresa que 64% de los distribuidores abastecen semanalmente 
al minorista. En segundo lugar, tenemos dos frecuencias con SOlo: quincenalmente y 2 a 
3 veces semanalmente. Esta información revela que los minoristas están bien 
abastecidos y que la frecuencia depende de la venta del producto . 
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l. ¡Q•ién le abastece del prodaeto ? 

Cuadro#2 

Nombre 
Sr. Jorge Barba 

No recuerda 
Sra. Gabriela Cruz 

Sr. Miratlores 
Sr. Villalbl 

Fábrica Naranjo 
Sr.Segovia 

3 vendedores 
Sr.Guevara 

Dist. San Felipe 
Sr. Galo Valareso 

Sr. G. Vargas 
TOTAL 

Gráfico# 2 

5% 

17% 

• Sr. Jorge Barba 
• Sr. Villalba 

• Sr. Guevara 

#de Tiendas 

36 
12 
3 
3 
2 
2 

1 

1 
1 
2 

1 
1 

65 

Nombre del distribuidor 

• No n!ICU8rde 

• F6brica Naranjo 

• Dill San Felipe 

54% 

o Sr. Minlftorea 
m 3 vendedoras 

e Sr. Galo v-..., • Sr. G. Vargas 

Fuente Las autoras 

El distribuidor que mejor abMtece a los minoristas es el Sr. Jorge Barba, quien abarca la 
mayor cantidad de mercado en Latacunp. Él, por el tiempo de trabajo y porque tiene 
uua muy buena relación con sus clientes, es el más conocido y al que más recuerdan. 
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3. ¿ C6mo califlearia usted el servieio que le da el distribuidor? 

Cuadro# 3 

Calificativo #de veces 
Excelente 16 

Bueno 35 
Regular 2 
Malo o 

TOTAL 53 

Gráfico# 3 Servicio del distribuidor 
4% 0% 

• Excitante • Bueno o Malo 

Fuente : Las autoras 

El cuadro muestra que el 66% de los encuestados catalogan al servicio como bueno; a 
esta cifra le sigue un 300/o 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 deberla ser impulsada con premios . 

4. ¿Cree asted qae la imagea de Tu- qai ayuda a lu ventas? 

Cuadro#4 

Calificativo ##de veces 
Sí 51 

No 11 
No sabe 3 

TOTAL 65 

SS 
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Grl:tko#4 
Ayuda de la Imagen Tu-qul en las ventas 

5% 

DNo sabe 

Fuente: Las 
autoras 

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

5. Usted pieasa que el envase del produeto es: 

Cuadro#S 

Calificativo Cómodo Original Resistente Fácil de Congelar 
Más importante 1 20 24 19 37 

Importante2 21 11 4 12 
Menos importante 3 17 l3 7 S 
Poco importante 4 l 8 28 4 

Gráficol5 Envue de Tu-qui 

1 • M:ts importante 1 • Importante 2 o Menos importante 3 o Poco Importante 4 1 

Fuente Las autoras 
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Las barras exponen que el atributo más 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 llega a ser problemático para el consumidor . 

6. SI pudiéramos comparar a Tu- qai eoa la eompeteneia, dlriamos que Tu· qa.i 
ea •• prodaeto ... 

Cuadro#6 

Ca6fic:atiw 
Muy Bueno 

Bueno 
Regular 
Malo 

TOTAL 

GráflC0#6 

#de veces 
20 
43 
1 
1 

65 

Tu~ul vis competencia 

2%2% 

• Muy Bueno • Bueno o Regular o Malo 

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 sitúan a 
'~Tu-qui" como un producto competente dentro del mercado de los refrescos líquidos 
y congelados . 
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1. ¡Aipna vez 1e le laa eadueado el producto ? 

Cuadro# 7 

Calificativo 
Sí 

No 
TOTAL 

Gnifico#7 

#de veces 
4 

61 
65 

Probl mas de caducidad 
6% 

94% 

Fuente Las autoras 

Al 94% de los minoristas DWlca se les ha caducado el producto, hecho que evidencia su 
rápida salida y buena calidad. 

8. ¿Ha tenido alg6D problema con el produeto ? 

Cuadro# 8 

Calificativo #de veces 
Sf 42 

No 23 
TOTAL 65 
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Gráfico# 8 
Problema con el producto 

• No 

El65% 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 sólo el mismo "Tu-qui" sino el lugar y los productos que 
tiene a su alrededor. La debilidad de las fundas en las que viene empagado el producto 
es también un problema, pues 6stas suelen quebrarse durante la conselación. 

9. ¿Ca'l e1 el precio de vnaa al púbüeo 1 

Cuadro#9 

Valor #de veces 

$0.10und. 26 

$0.12und. 26 
$0.13 und. 1 

SO.lSund. lS 
No sabe 3 

TOTAL 65 
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Gráfico#9 PVP 
4% 

1% 

37% 

• $0.10 uncl. • $0.12 und. o $0.13 und. o $0.15 und. • No sabe 

Fuente Las autoras 

Los precios de venta al público más frecuentes son 0.1 O USD y 0.12 USD; dicha 
frecuencia se traduce en W1 3 7-Jó por cada precio. Sin embargo, el 21% vende el 
producto a 0.15 USO. Esto indica que el precio en el mercado no es fijo y que varia 
según el modo en que se venda el producto: líquido o cooge)ado . 

10. ¿Ea qtR mes nte produeto se vende má ? 

Cuadro# 10 

Temporada #de veces 
En clases 44 

Verano-Vacaciones 22 
Todo el tiempo 11 

Festividades 2 
TOTAL 65 
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Gráfico # 1 Períodos da venta 

14% 3% 

• En cla8el 
o Todo el tiempo 

55% 

• Verano- Vacaciones 1 

o Festividades 

Fuente Las autoras 

La temporada en que .. Tu-qui" tiene mayor salida es el periodo de clases; la gráfica 
determina que la venta del producto se efectúa en un 55% dW'8Jlte este tiempo. En 
segundo lugar, con el2SOA,, se ubica el verano que, aunque reducidas con respeao a la 
época de clases, mantiene las ventas a causa del clima y las vacaciones • 

11. ¿Por q•é ruó pieasa uted que los coasumldorn eoaapran ~Tu - qai"? 

Cuadro# 11 

Calificativo #de veces 
Moda 6 
Sabor 22 

Envase 7 
Precio 21 

Tamafto 9 
Gusto 20 

Por Compartir 10 
Congelado 1 
No sabe 2 

TOTAL 65 
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.. 
Gráfico 1 11 Razón de compra d 1 consumidor final 

20% 

• Moda 
o Precio 
• Por Compartir 

1% 2% 6% 

• Sabor 
•Tamafto 

22% 

11 Congelado 

o Envase 
• Gusto 
• No sabe 

Fuente Las autoras 

El cuadro muestra que el sabor, precio y gusto son razones de compra importantes 
para el consumidor final. Las difemlcias porcentuales entn: estos tres elementos son 
mfniJ'D&41. Se reconfirma asi la importancia de los dos atributos básicos del producto: 
sabor y precio . 

12. ¿Los eonsu idont pidea el preciado por sa nombre ? 

Cuadro# 12 

Calificativo #de veces 
Si 4 

No 61 

TOTAL 65 
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Gráfico# 12 

Llaman al producto por su nombre 

SOA, 

94% 

Fuente Las autoras 

Definitivamente, el consumidor y el minorista no distinguen el producto con respecto 
a la competenci~ y no lo llaman por su nombre: le dioen "Poki". La confusión resulta 
determinante ya que las personas tienen el producto en la mano y no saben su nombre, 
es más, estén convencidos de que se llama "Poki" y se oponen al nombre "Tu-qui" . 

12.1 Si la respuesta ala prep~~ta anterior n aegativa, ¿qaé otro aombre du a l 
prod cto? 

Cuadro # 12.1 

Nomble #de veces 
"Polo"" 58 

Bolos Largos 2 
"Chup-po"' 1 "Tu-qui,. 1 

TOTAL 61 
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Gráfico # 12.1 

Nombre con el cual lo confunden 
3%2% 

95% 

1 • Poki • Sotos Largos o Chuppo-Tuqui 

Fuente las autoras 

Nótese, a partir del gráfico, que la confusión que origina la anulación del nombre "Tu
qui" por el de "Poki", se encuentra altamente difundida 

13. ¿ Qaiéllet soa loe eoaslllllidora lllá• frecueates? 

Cuadro# 13 

e •itkativo ~-· l 2 3 

Niftos/as 59 5 1 
Jóvenes 11 53 1 
Adultos 6 S 51 

Gráfico# 13 Consumldoree mAs frecuenb 

o3 

Adultos 

Fuente Las autoras 
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Los consumidores frecuentes potenciales de "Tu-qui" son nidos y niftas, seguidos de 
jóvenes y, por último, de adultos. Por lo tanto, nuestro grupo objetivo son nifias y 
nidos . 

14. ¿Qué labores se veadea mú ea su load ? 

Cuadro# 14 

Sabor real 
Mango 

Durazno 
Mora 
Cereza 
Limón 
Chicle 
Todos 

Gráfico# 14 

25 

20 

15 

10 

5 

Sabor con el que confunden 
2 
9 2 Naranja 
11 S Uva 
11 1 Fresa 
24 

S 
31 

S bares preferidos 

o~~~~==~-=~~==~-=~~==~ 

~/ " /-'<~' 

Fuente Las autoras 

El sabor preferido es el de limón, le sigue el de durazno, que es confundido con naranja 
Después está el de mora, que es confundido con uva y, finalmente, el de cereza. La 
variedad de sabores es suficiente ya que la rotación es continua Los paquetes tienen 
una distribución apropiada de los sabores, pues responde a los diferentes gustos del 
consumidor . 
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15. ¿De quf maaen vende usted el producto? 

Cuadro# 15 

Calificativo #ele veces 
Congelado 34 

Líquido 8 
Ambos 23 
TOTAL 65 

Gráfico# 15 Fonna de venta del producto 

53% 

•congelado •Uquido cAmbos 

Fuente Las autoras 

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

16. ¿Ea quf lugar eoloea usted el producto ? 

Cuadro# 16 

....... #de veces 
En percha 15 

Dentro del frigorifico 45 
En bodega 1 

Congelador 4 
Refrigerador 9 

Encima de colas l 
Congelador competencia 4 

66 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • 

co# 16 Lugar donde .. ene ntra el product· 

• En Percha 
o En Bodega 
• Refrtgaador 

1% 5% 

• Congelador competencia 

19% 

58% 

• Dentro del Frigorffico 
oCongelacb 
• Encima de colas 

Fuente Las autoras 

Los datos afirman que el 58% de los minoristas guardan a "Tu-qui" dentro de fiigorificos; 
éstos pueden ser suyos o en muchos casos de la competencia (Eskimo, Pingüino, ll 
Gelato, Coqueiros). El 190/o los coloca en una percha, sin embargo, tal ubicación no 
asegura que "Tu-qui" esté a la vista del conswnidor. El 11% lo mantiene sin exhibir, 
dentro de refrigeradoras . 

17. ¿Estaria asted dispuesto a dejar que ae mloque IIIAterial publidtario de ..Yu
qal" ea n loal 1 

Cuadro# 17 

Calificativo #de veces 
Si 61 

No 2 

Depende 2 

TOTAL 6$ 
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Gni"ICo# 17 Autorización para colocar publicidad en el minorista 

94% 
o Depende 

Fuente Las autoras 

El94% de los encuestados está de acuerdo en que se le coloque material publicitario, sin 
embargo, desea que éste le resulte útil de alg¡ma forma y que ocupe menos espacio. I.a 
sugerencia más frecuente de los minoristas es que se les proporcione exhibidola para el 
producto, basureros u otros implementos y publicidad para que los consumidores sepan 
que en su local se vende "Tu-qui" . 

• Conclusiones y recomendaciones: 

- El producto tiene problemas de abastecimiento. Esto se constató en el trabajo de 
campo, que reveló que hay zonas en donde no se encuentra "Tu-qui". I.a 
recomeudación en cuanto a distribución es que los esfuerzos no se enfoquen en el 
servicio al cliente por parte de los mayoristas, sino en la logfstica por área no 
abastecida. 

- Se propone enfocar los esfuenos hacia los consumidores potenciales (los niftos ), que 
están, sobre todo, en colegios. Por consiguiente, los locales clave de distribución deben 
ser aquéllos pertenecientes a los minoristas y cuya ubicación se encuen1re vinculada o 
próxima a los planteles educativos como: parques, lugares de reunión infantil y bares 
de colegios • 

- Se percibe que la apreciación en el mercado referente a los sabores está ligada, a todo 
nivel, al color. En consecuencia, los consumidores, en el punto de vent&s solicitan el 
producto y el sabor que ellos perciben de acuerdo con el color. Se recomienda, por lo 
tanto, establ~ una mayor correspondencia entre sabor y color. Se sugiere también la 
introducción de otros sabores como el de naranja, tamarindo y uva. Los colores que 
deben ser cambiados son: amarillo, que corresponde al sabor IDBilgO pero es 
confundido con pifta; violeta, que corresponde al sabor mora pero es confimdido 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 según la 
detnanda de cada local y el juicio del comerciante . 

- La grave confusión entre "Tu-qui" y "Poki", que alguna vez representó para la 
empresa una oportunidad de mercado, hoy en dfa es una amenaza ya que "Tu.qui" 
no tiene un claro posicionamiento. Por esta razón, se recomienda lanzar una 
campafta 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 más 
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 fonna 
estilizada del envase atrae al coosumídor. 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 riega y se vuelve meloso . 
Otro problema reside en la fragilidad de las fundas de empaque del producto. Se 
sugiere implementar una funda más gruesa que soporte el peso tanto de "Tu..qui"s 
líquidos como congelados y que además permita que se mantengan levantados, 
ayudando a la presentación. El sellado debe ser más fuerte . 

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

- Se pudo comprobar que el producto tiene alta rotación. 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. Además, hay que enfocar 
esfuerzos para las temporadas bajas . 

- Debe crearse un manual de estándares de merchandising de "Tu..qui", que ayude a 
los mayoristas y minoristas a colocar el producto al alcance del consumidor y en 
condiciones óptimas para la venta. 

- Debido a que se prefiere consumir a "Tu-qui" congelado. se recomienda crear 
exbibidores externos a los frigoríficos para que el consumidor vea el producto . 
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3.1 BRIEF CREATIVO.-

3.1.1 Problema vio oportunidad a la Que la publicidad se refiere.-

"Tu~ui" tiene un problema de identificación ;x>sicionamiento- ya que los consumidores 
lo llaman por el nombre de su competencia directa: "Poki". Por esta razón, se debe realizar 
una campafta que posicione y diferencie al producto . 

3.1.2 &,espyesta gue scsperamos del KfUpo oQietivo ante la publicidad.-

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 la marca y que la prefiera. El fin consiste en lograr que los consumidores pidan en la 
tienda el producto por su nombre . 

3.1.3 Grupo objsctiyo al Que se dirige la publicidad.-

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

3.1.4 PrinciRgl remuesm g,ue se desead; la gublicisiad.-

Se desea que la publicidad persuada al consumidor y posicione al producto, logrando que 
se perciba a "Tu-qui~ como un refresco divertido9 directamente relacionado con las 
características infantiles como el juego, la aventura, la curiosi.dad, el entretenimiento y la 
amistad . 

3.1.5 Información o atributo que puede ayudar a producir esm resnuesta.-

Como atributo diferencial está 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, están la diversión y la posibilidad de compartir . 
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3.1 .6 Aspectos de la personalidad de marca aue expresa la ooblicidad.~ 

La publicidad debe resaltar la personalidad del nülo: el consumo debe ser divertido, lúdico 
y vinculado con lo infantil. 

3. l. 7 {:onsideración frmte a medios y presupuesto.· 

Enva-Pak es una empresa mediana que no cuenta con el suficiente presupuesto para 
realizar una campada 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 . 

32 ESTRATEGIA CREATIVA.-

3.2. 1 Beneficio comyoicacionaJ.-

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

"Diveniéa qae se comPARTE" 

3.2,2 Orypo obietivo.-

El grupo objetivo primario son niftos de 6 a 12 aftos, de clase social media y media baga. 
Son nidos que reúnen las cualidades típicas de una persona de su edad, juguetones, alegres, 
softadores, risueflos, dulces, curiosos, inocentes, expresivos ... 

Debido a estas cualidades, el tipo de comunicación deberá reunir las características antes 
mencionadas para que un niflo se sienta identificado con el producto . 

3,2.3 Temooralidad.-

La campafta se va a realizar en todo el transcW'SO del ailo, con énfasis en el inicio de clases, 
vacaciones y días festivos como el día del nifio . 

3.2.4 Tono y Estilo.· 

Se utilizará un tono divertido, dinámico y lúdico, con un estilo infantil y amistoso que se 
enfoque en la ternura y la dulzura, características propias de un nifto . 

Se considera apropiado incluir una mascota que acompafte a la marca para resaltar todas 
sus características, también con el fin de que los nifios asocien la personalidad de ''Tu-qui" 
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con un compaftero afin a ellos. La mascota escogida es un perro ya que en la investigación 
los niftos lo seftalaron recunentemente como su animal preferido. Además, el perro puede 
apropiarse de todas las cualidades que se quiere comunicar acerca de "Tu-qui": amigable, 
divertido, dulce, expresivo, infantil, juguetón y alegre. La mascota debe ser en color azul 
ya que es jovial . 

La estrategia se divide en etapas: 

a) Primera Etapa: Determinación de márgenes de utilidad 

Fuente: Uustnador Santiago P8JTefto 
Mascota Tu-qui 

En el estudio de los márgenes de ganancia de los canales de distribución de la empresa se 
encuentra que: 

72 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • ., 
• • • • • • ·• • • ·• • • • • • 

Costo/Precio por unidad Valor %Márgenes de venta 

Costo de producción USD0.0445 

Precio de venta al mayorista USD0.07 

Precio de venta al mi ., l '' '1 USD0.0833 

Precio de venta al consumidor USDO.l2 114°/a 

Precio de venta al conswnidor 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 190/o. Finalmente el de los minoristas al consumidor 
final varia entre el44% y el80%. En el caso de que los minoristas compren directamente a 
la fábrica, su utilidad fluctúa entre 71% y 114%. Todos estos datos a excepción del precio 
de fábrica no son fijos ya que no se lleva un control. Esto nos obliga a establecer dentro de 
la estrategia precios de venta para toda la cad~ y así controlar las variaciones que 
finalmente daftan el mercado . 

Para lograr fijar los precios se ha detenninado los siguiente: 

Costo/Precio por unidad Valor % Márgenes de venta 

Costo de producción USD0.0445 , 68./e 
Precio de venta al mayorista USD0.075 ~JO"< - ,• ,¡ 

Precio de venta al minorista USD0.09 .~ 66% 
Precio de venta al consumidor USDO.l5 ----

El P.V.P. es de USD 0.15 para que el producto líquido y congelado se venda al mismo 
precio. Esto ayuda a la empresa a tener márgenes fijos de utilidad. Enva-Pak cuenta con 
22 distribuidores solo para la ciudad de Latacunga, lo que es excesivo, por esto se debe 
elegir a los distribuidores más fuertes~ sectorizando sus rutas y otorgándoles exclusividad . 
El precio de venta al mayorista sube a USD 0.075 y a su vez el precio al minorista 
aumenta a USO 0.09, lo que ocasiona que todos los distribuidores sean motivados porque 
su margen es mayor. De esta manera se logra hacer una retroalimentación. Además todo 
esto se verá apoyado por material P.O.P. y la publicidad . 
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Previo a todas las promociones que se recomiendan a continuación, es necesario que Enva
p~ cumpla con los siguientes requerimientos: 

b) Segunda etapa: Abastecimiento en los puntos de venta 

En el momento que los distribuidores tengan en claro sus rotas, el abastecimiento será 
optimizado y todos los minoristas tendrán suficiente producto . 

e) Tercera etapa: Presencia de marca en los puntos de venta 

• En el envase se debe agrandar el nombre de la marca y eliminar la especificación 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. 

1 ' 1 1 
1 1 

1 

1 
1 
1 

' ' ' 1 

' 1 
1 

' 1 
1 
1 

' ' 1 
1 
1 

' 

'1 ·i, 
l ) ' 

·~ 
'1 ' 

l_j 

3,00cm 

3.00 cm 

3,00an 

&,so cm 

12,00an 

• Dentro del minorista se debe colocar los exhibido~ material P.O.P. (colgables y 
banderines) y entregar el manual de merclumdising . 

• Supennercados: 

El hombre disfrazado de mascota estará promocionando el producto en el supermercado 
Santa Maria . 
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• Toda la imagen corporativa tiene que seguir los siguientes parámetros: 

- Todo debe llevar los pantones corporativos . 

- La tipografia del slogan debe 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 Kbaki Two . 

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

e) Promociones optativas: 

• Objetivo promociones: 

Aumentar las ventas en un 35% durante dure la promoción . 

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 . 

• Antes de la entrada clases: 

Por la compra de 8 "Tu-qui"s y USO 0.80, al mostrar los envases en los puntos de canje 
(Enva-Pak, carro "Tu-qui" y parques principales) se les regalará una cartuchera que 
contiene un lapicero, un bolfgrafo, un borrador y un juego de escuadras. Se realizará un 
afiche para informar sobre la promoción; éste será colocado en los puntos de venta . 
Además esto se verá apoyado por el perifoneo cuya función es informar y canjear . 
Duración limitada hasta agotar stock . 
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• Día del nifto: Promoción juguetes 

Por la compra de 8 "Tu-qui"s y USD 0.35, USD 0.55 o USD 0.60 se obsequiará un yo yo, 
una pelota o una soga respectivamente, según su elección. Se realizará un afiche para 
infonnar sobre la promoción; éste será colocado en los bares de las escuelas y además se 
realizaran insertos de prensa que irán incluidos en el diario "La Gaceta" . Duración 
limitada hasta agotar stock. Se recomienda awnentar los puntos de canje para mayor 
comodidad del consumidor y presencia de la promoción . 

• Parques y ferias: 

- Un mufteco disfrazado que salude a los nü\os en los parques, el mismo que estará 
acompaftado de un carrito y de perifoneo. La idea es agrupar a niftos 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 distribución y promoción un carrito de 
"Tu-qui" que lleve el producto congelado y toque un jingle que promocione el 
producto. Esto ayudará a aumentar las ventas (especialmente en época de vacaciones) . 
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32.6 Presu¡zuqto 

e) Tercera Etapa: Presencia de marca 

Cantidad Descri¡x:ión 1 Valor USO 
Exihibidor minorista 500.0 Alambre plastificado 1,792.0 
Exihidores supennercado l. O Metálico y alambre plastificado 26.9 
POP de exibibidor minorista 1,800.0 Metal (F/C) 1 1000.0 
Co!gables 1_._000.0 Cartu1ina pegable + UV_(offse~t 343.0 
Banderines 500.0 Metálico 1 2 750.0 
!Manual de Merchandising 200.0 Bond lSOg (offset. BIN) 110.9 
Disfraz perro Tu-qui Armazón mufteco 120.0 
Carrito Tu-qui Carrito con congelad~ 400.0 
TOTAL 1 6,S4l.7 

La inversión publictaria de la empresa Enva - Pak significa el 9% de als ventas generdas en el afto 200 1 

d) Promociones optativas : 

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

Población Cotopui %001 

Edad Total Urb .. a Rural 
5·9 42,291.0 1l,861.0 30,430.0 
10-14 40,250.0 l t 951.0 26,293.0 

l3,81l.O 

Niveles soclo-eeonómkos 

Bajo 
0.4 

Grupo objetivo 

800/o de la 

300/a del 

Prodloeióa eatrada 1 elases 

c~~ddad Dacrlpd6a Valor USO 

Cartuchera 3,601.0 Plástico 11 cm x 20 cm 900.3 
Lá~iz 3,601.0 Minero_pl8stico 252.1 
Borrador 3,601.0 Blanco 252.1 
Escuadras 3,601.0 3 plásticas 288.1 
Tampografia cartucheras 3,601.0 3cmx2cm 720.2 
Costo total objetos~ocionales ~412.7 
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Costo total objetos promocionales 
Afiche promoción 
Perifoneo mensual 
Otros gastos 
TOTAL 

~Total costos 
Total grypo objetivo 

lcosto hldlvldul Pi!íñ0Ci6 

Yoyos 
Soga de saltar 
Pelota 
Tamvu81cuua soga 
Tampoarafia pelota 
!Impresiones yoyo 

Afiches 
Insertos 
Perifoneo mensual 
TOTAL 

Costo Yoyo 
Costo Soga 
Costo Pelota 

1,000.0 

Caatidad 

1,200.0 
1,200.0 
1,200.0 
1,200.0 
1,200.0 
1,200.0 

1,000.0 
2,000.0 

Total 
324.0 
660.0 
600.0 

2,412.7 
A3 Couche + UV (offset, F /C) 221.8 

120.0 
144.04 

2.898.5 

o. sol 

Dacripclóll ValorUSD 

Plástico 6 cm diámetro 240.0 
Plástica de 2.00 m 480.0 

Plástica 3S cm diámetro 300.0 
1.5 cm x 1.0 cm 180.0 

3cmx3cm 300.0 
Cartulma plegable troquelada 84.0 

A3 Couc:he + UV (offset, F/C) 221.8 
A4 Bond (offset BIN) 110.9 

1 120.0 
1 451.7 

Un d. PVP 
0.27 0.35 
0.55 0.60 
0.50 0.55 

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

• e TODOS WS PRECIOS INCLUYEN I.V.A • 

• • • • • • • • • • • • • • • . ~ 

• 
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a) Flujo de medios 

2002 2003 

Octubre Noviembre Diciembn: Eoero Febrero Marm Abril Mayo Junio Julio Apo Septiembre 
7 14 121 128 4 11 18 [2S 2 9 16 :D 130 6 .u ¡:.v ¡:.u 3 110 11 !""' ~ lU l' ll4 ;jJ 7 14 Zl ¡:m ;, l:Z IY !:lb z ., 10 i :D 130 7 14 ¡:zl :m 4 11 ¡ Ul 123 1 11 ·~ ¡zz ¡:zy 

Día del niño 

Mufteoo feria Latacunp 

Mw1eco feria Pujulí 

M~ feria La Maná 

Muftero feria Salcedo 

Mui\eco feria Saquisilf 

Muiiecos o 

CarriC<> de Tu-qui ~ m ~ EntnMia a clases 
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3.2.7 Obietivos de PJifketing, • 

• Incrementar las ventas en un 500/o, en un plazo de un afio . 

3.2.8 Obietivos publicitarios.· 

• Posicionar a la marca "Tu-qui" en el mercado de Latacunga, a un 800/o del grupo 
objetivo, en un plazo de un año . 

3.3 ELABORACIÓN DE LAS PIEZAS.-

a) Mascota: 

MASCOTA 
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b) Colgables para minoristas: 

81 



• • • • e e) Banderln exterior para minoristas: 

• • ¡: 
1• ,. 
1 • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • . ~ 

• • 
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d) Manuol de merchandising: 

• Portada y contraportada: 

• Página interior: 
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e) Afiches promociono/es: 

• Inserto prensa, promoción juegos: 

Colorea el camino 

poro llegar a tu premio preferido 

Cambia 8 T q!:L + 0.35 ctv!.: VQVO 

Cambia 8 T q!:i_ + 0.5!5 ctv:s. : PELOTA Salido 

t 
.~ 

Cambia 8 T q!:!_ + 0.60 ctvs.: §Q(,A 
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• 85 

• • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

• Afiche minoristas, promoción entrada a clases: 

86 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

• Afiche minoristas, promoción juegos: 

Escote el Juguete lftás dlvef'tldo y can,jéalo en: El CGI't"' 

cM vento . 
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• Perifoneo: 

CONTROL 1: 

CONTROL2: 

CONTROL3: 

LOCUTORl: 

LOCUTOR 1 y l: 

LOCUTOR2: 

LOCUTORl: 

LOCUTOR 1 y 2: 

LOCUTORI: 

Sonido de tabores . 

Música de fondo alegre~ divertida. 

Sonido ambiente de niftos jugando y riéndose. 

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

¡Divertido como tú! 

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

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

¡Divertido como tú! 

Tu-qui, diversión que se comparte. ¡Compralo ya! 

3.4 ESTRATEGIA DE MERCHANDISING.-

3,4.1 Bases de la estrategia de Mercbandisin&.-

a) Productor: 

• Enva-Pak desea que el empaque del producto sea cómodo y atractivo para llamar la 
atención visual del conswnidor . 

• Distribuir y revisar perchas de manera constante para cumplir con los estándares de 
merchandising del producto . 

• Lograr una ubicación estratégica de "Tu-qui" para lograr una cercanía visual con el 
consumidor . 
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b) Detallista: 

• Presentar a "Tu-qui" de manera Uamativa para que los consumidores se sientan 
atraídos y consuman el producto . 

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

3.4.2 Fin del Manual de MerchandisiJw.-

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

Se deben seguir los siguientes estándares en función de crear unidad de percepción, imagen 
de ID8l'al y para cumplir con los objetivos de ventas y de la empresa. 

El manual se centra en la ubicación, cantidad y modo de "percheo" de "Tu-qui" dentro de 
los locales y en los exhibidores temporales y permanentes de la marca. 

J.4.3 Qbjetivo§ Qx Merchandisin&--

• Formar una unidad de imagen en el800/o de los puntos de venta de Tu-qui en un plazo 
deunado . 

• Diseftar exhibidores permanentes y temporales para el minorista . 

• Lograr una excelente exhibición, eficiente publicidad y constante abastecimiento de 
"Tu-qui" . 

3.4.4 Descripción del producto.-

"Tu-qui" es un bolo helado, hecho de extractos de frutas, el cual se consume congelado y 
liquido . 
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a) Forma: 

b) Sabor y color: 

e) Cantidad: 

1 

/ (\ 

~ -~ 
' ¡ 
i 
' 

3,110cm 

a,oocrn 

uoam 

! 12,00c:m 

! 
¡ 
L ) 
3,011cm 

Sabores 

Mango 

Limón 

Cereza 

Mora 

Durazno 

Chicle 

Colores 

Amarillo 

Verde 

Rojo 

Púrpura 

Anaranjado 

Turquesa 

"Tu-qui" viene en fundas de 18 unidades, empacadas en cajas de 1 O fundas . 

• Precio: 

R.eseila precio 

el distribuidor 13.5 USD 
el distribuidor 1.35 USD 

16.2USD 
1.62 USD 
0.15 USD 

el consumidor final 0.15 USD 
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3.4.5 Cantidad de producto por qmal de distribución.· 

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 e~ es decir un total de 26 
paquetes . 

3 .4.6 Criterio básico de posición.-

El exbibidor debe estar ubicado horizontalmente, con el logotipo a los tres lados, por lo 
tanto, i<Tu-qui" por unidad debe encontrarse en posición horizontal . 
Hay dos clases de exhibidores: temporal y permanente: 

Canal Exhibidor Permanente Exhibidor Temporal 

Distribuidores minoristas - Exhibidor exterior para el 
(tiendas de barrio) consumo líquido, ubicado en un 

lugar visible y al alcance del 
conswnidor. 

- Exhibidor interior de frigorífico • 
congelador y refrigerador • 

siempre horizontal, no mezclado 
con otros productos . 

Bares de colegios - Exhibidor exterior para el 
conswno 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 . 

Supennercados Percha Punto de góndola 
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3 .4. 7 Presentación en percha.-

a) Exhtbidores para el minorista: 

Exihibidor minorista intemno o externo 
30 cm x 20 cm x lScm 
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26cmx30cm 
xl8cm 
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3.4.8 Nonnas de mantepimiento. limpieza. exclusividad y ubigwión.-

Deberá contratarse personal de limpieza, orden y ubicación para controlar que el producto 
esté correctamente colocado. En caso de no acceder a este personal por cuestión de costo, 
se deberá capacitar a los distribuidores mayoristas para que controlen el producto en el 
momento de la distribución. Los minoristas deben estar motivados para que se preocupen 
de cumplir individualmente con los están~ sin necesidad de control constante. Una 
opción es dar Wl obsequio por cada visita sorpresa que encuentre el producto en óptimas 
condiciones. 

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

3.4.9 Normas referentes a las yisitas al punto de compra.-

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

No es aconsejable que haya demasiado producto ni que éste se retire debido a la f~ba de 
caducidad, ya que los consumidores siempre deben tener a su alcance "Tu-qui"s en 
excelentes condiciones . 

3.4. 1 O Normu referentes a la temonsabilidad del resto de emplea4os.-

a) Empresa: 

• El producto debe estar en perfectas condiciones de calidad e imagen. Nunca debe 
entJegarse producto maltratado porque la imagen se deteriorarla. 

• Enva-Pak se encargará de la capacitación a los distribuidores mayoristas, quienes a su 
vez motivarán a los minoristas. La empresa controlará este sistema mediante 
in<:entivos . 

• Se deben proporcionar Manuales de merchandising a los distribuidores, con el fin de 
que sepan cómo manejar la marca correctamente y se sientan integrados en el trabajo de 
cuidado y orden . 

• El trabajo de merchandising requiere de una supervisión constante. Las visitas 
sorpresa son un buen método ya que no requieren demasiada frecuencia y los 
resultados son genuinos . 

94 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

• Enva-Pak debe integrar a todo su personal, todas las áreas deben estar relacionadas e 
informadas. Asi se consolida la imagen de marca y se obtiene la colaboración de todos 
los empleados . 

b) Distribuidores mayoristas: 

• Se encargarán de colocar toda la publicidad, material POP y exhibidores. Además, 
controlarán el buen uso y la efectividad de estos elementos . 

• Controlarán que "Tu-qui" se encuentre a la vista del consumidor, ordenado, limpio y 
bien surtido . 

• Recogerán las quejas de los minoristas y entregarán los regalos y premios que Ja 
empresa decida dar para su motivación . 

e) Dj'stribuidores minoristas: 

• Se encargarán de poner el producto en sus locales. El método de control será la 
motivación que ellos sientan mediante la atención y los regalos de la empresa . 

3.5 RECOMENDACIONES.-

• Se sugiere hacer cambios en los sabores. A aquéllos que confunden deberla 
cambiáneles el nombre y el saborizante. También se recomienda adicionar nuevos 
sabores como tamarindo, naranja y uva . 

• Los distribuidores deben ser motivados a través de promociones. Por ejemplo, se les 
puede dar una funda adicional gratuitamente, por un número determinado de venta . 
Además, se los puede estimular obsequiándoles gorras, esferos y libretines que tienen 
el valor agregado de formar una imagen de distribución mayorista . 

• La motivación a los tenderos también puede ser una opción interesante, ya que 
valorarán a ''Tu-qui" y tratarán de vender la mayor cantidad de producto posible. Esto 
posicionará la marca en el mercado. Un medio de incentivo puede consistir en 
obsequiarles material que les resulte útil, como lápices, esferos y libretines (de base 
magnética para adherir a la refrigeradora) . 

• Para cmnplir los objetivos de merchandising del productor es necesario contratar 
persona] que se encargue de la supervisión y control de los estándares en los puntos 
de venta. 
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'• • • • • • • • • • • • • __. 

• Los esfuerzos publicitarios deben estar enfocados con mayor fuerza fl amtón 
Latacunga, debido a que allí se concentra la pob1aci6n y, además, es el 4rea 'de mejor' 
distribución del producto. Después, la comunicación debe dirigirse hacia La Maná 
pues su población infantil es elevada en comparación con los demás cantones . 

3.6ANEXOS 
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Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda: _....;\)::...\"-, .J_;(J_f;_.p_s __ \ei_.....;P_'_~,_~_L_IJ -------
Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los distdbuidores le abastecen a usted de tn·oducto? 

g ~ÚJ~! t moJJ · 

2. ¿Quién le abastece de 1roducto? Por favor indique elnombt·e . 

~e._ l TIJ\t;a. ~ () p r ·Q) G r} ~:> f '¡ ( C! O·,. ·Qf.;. 

3. ¿Cómo calificaría 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 l'n las ventas? 

Si O No O ( ~cJ 
5. Ll~tted piensa que el envase dl'l 1n·odurto es : Esrribir del 1 ni 4 en m·dl'n de 

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

5. 1 Cómodo 
5.2 Resisten te 
5.3 ~~ inn~ ~-=---

V\ 5.4 Fáci l de congelar 

Otros 

6. Si podríamos 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. Algunn vez se le hn l'nducndo el producto'! 

Si D No 0 



8. ¿Ha tenido aJgún problema con el producto? 

Si D No -fJ 
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

~ ~~ ~e* Q ,\2 \\'vtJ C~ 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

~~ \~ {4 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 1 Moda 
11.2 1 Sabor 
11.3 T Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 1 Gusto 
11.8 1 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No gj 

Si la respuesta es No, ¿Con qué otl\() nombre lo llaman? 

f~ {)¿Jl( \ 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 a13 , el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as /1 
13.2 Jóvenes rz_ 

: 13.3 Adultos ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

• 14.1 Man~o 

114.2 Durazno 
¡ 14.3 Mora 
114.4 Cereza 
114.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 
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15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 1 Dentro del frigorífico 
16.3 1 En bodega 

Otros. _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si 0 No@ 

~~~ ~\o ~\e ~. Y\ 
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Encuesta 

Nombre: 

Nomb•·e de la tienda: ) J { V~{'()(, \1~\f\.{ ~ 
v ~ \ \ ~~ Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ¿Cada qul' tiempo los dist.-ibuido•·es le abastecen a usted de producto? 

CCAM 15 
2. ¿ Quif.n le abastece de producto? Por favor indiqup PI non 

(}N fA ~ ~JO 1 'w ( \t ~ <) -Po tf íe~ 

3. ¿Cómo calilicaría usted al sen·icio que IP dn el distribuido.-. 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno I'Y 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

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

Si j(] No~ 
5. Usted piensa que t>l envast> del producto es : Escribir del t al 4 t>n orden de 

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

5.1 Cómodo 
5.2 
5.3 
5.4 

Otros 

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

6.1 Muy bueno X 
6.2 Bueno 
6.3 Regular 
6.4 c.Ma!o ___ - -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No {8¡; 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si ~ No D 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

\=t 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

\ ~''ª1 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 1 Moda 
11.2 1 Sabor 
11.3 1 Envase 
11.4 Precio ,x 
11.6 1 Tamaño 1 
11.7 1 Gusto 1 

11.8 1 Por compartir l>< 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si ~ No O 
Si la respuesta es N«?, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

<-f\) .- t4 w ' 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 a13, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as Vl 
13.2 Jóvenes 12-
13.3 Adultos t3 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

: 14.1 Man~o 

14.2 Durazno 
14.3 Mora 

¡14.4 Cereza 
Í14.5 Limón 
114.6 Cbicle 

1 

.. 
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15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca aJ producto en un lugar: 

16.1 1 En Percha 
16.2 1 Dentro del frigorífico V 
16.3 l En bodega 

Otros,__ ________ _ 

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

Nombre: 

Nombre de la tienda : __ \f_:_.1---'. o..Je:........:.'\'tli~____Jbc--:-~' .._k:...:-1........._ _______ _ 

Teléfono: 

Dil-ección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cada <Jut' til'mpo los dist.-ihuidores 11' abastecen :1 usted de pmdurto? 

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

Serioc d.L \a.J ~ K11" q~reo . 
SCUJ. ~f e . 

3. ¿Cómo calificarla usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno ~ 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

4. ¿Cree usted que In imagen de Tu-qui ayuda en lns ventas? 

Si D No [::&1 

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 
importancia, el 1 más importante y el4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo l-
5.2 Resistente L 
5.3 Original i --
5.4 Fácil de congelar t 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno f-. 
6.3 Regular 
6.4 _ Malo --

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si@ No 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

#lV ~j · 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

SoL 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda '1. 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 11 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidGres piden el producto por su nombre? 

Si D No [] 

Si la respuesta es No, ¿Con qué otro no~bre lo llaman? 

~o..; o\U~ . 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as t. 
13.2 Jóvenes Ir 
13.3 Adultos 1 ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango . 
14.2 Durazno 

1 14.3 Mora 
114.4 Cereza 
[ 14.5 Limón 
r 14.6 Chicle 1 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

1 15.1 ¡ CongeJado 1 i l 
1 15.2 _ Líquido __ _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del fri_gorifico ~ 
16.3 En bodega 

Otros ~ 

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

Si'P 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 11ic~ omercod..o 3-, g 

~ 
Nombrl' dl' la til'nda : ------------ --- --- -

Teléfono: 

Dirección: 1\.- 10'\ 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

l. ¿Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto? 

Qo..do Sem~nct 3 o b F:"lvt.k.\ 

2. ¿Quién le abastece de pr-oducto? Por fnv01· indique el nombre . 

3. ;,Cómo calificaría 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 0 No O 
5. IJsted piensa que el envase del producto es : Esnibir dt>l 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo .. 
5.2 Resistente :3 
5.3 O riginal 4 
~ . - . d - IT • .4 Facd e congelar · 

'---- - -

Otros 

6. Si podríamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un p.-oducto: 

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~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con eJ producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

f (O ~ 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

0-U.. c.t..U eLe ncu .. e ~o L a ..Q.(ot.c. cÁC4be r · 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor ~ 

11.3 Envase 
11.4 1 Precio ~ 

11.6 Tamaño 
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? 
Po ~<A. 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as ,2, 

13.2 Jóvenes .i 

13..3 Adultos 3 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man20 X 

! 14.2 Durazno r 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón ')(. 

14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera asted vende al producto? 

16. Usted coloca aJ producto en un lugar: 

16.1 En Percha 1 1 

16.2 Dentro del frmorífico 
16.3 En bodega 1 J 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si ~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

EncuPsta 

Nombre: 'Ho r'\c(. IJ-ps C( 

Nombre de la tienda: -~--~\-_\_-_(J--'(1--"'(J'----""'\~"'--, '""'d-~~fr-:<A""'--~---=:;;hz...._ __ _ 

\Jo t~ Q'()r Teléfono: -
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda_ 

1. ¿Cada qué tiPmpo los distribuidores le abastecen a usted de producto? 

2. ¿Quién le abastece de producto? Pm· favor indique el nombre. 

Sf 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente IX 
3.2 Bueno 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

¡-

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

Si S No O 
5. Usted piensa que el envaseo deol p.-odudo es : Escribir del 1 ni 4 en m·den de 

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

5.3 
5.4 

Otros 

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

6.1 Muv bueno 
6.2 Bueno y 
6.3 Regular 
6.4 Malo 

- -

7. Alguna vez se le ha caducado PI producto? 

Si [5Í No O 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si 0 No D 
1 

8.1 ¿Qia,ál? \ ' ' / !,. ! 
l-&2_ ,¡o ur l1 r (~ (]\M ( 4.') 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

\brau =->k~-\ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 1 Precio K 
11.6 1 Tamaño 

111.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si 'ltJ No i[] 

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

( tJV- rv ' J } 9-t 
( 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as f\ l 
13.2 Jóvenes ::.n 

! 13.3 Adultos ~1 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 
1 

¡ 14.1 Mango T 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 1 
14.4 Cereza 1 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

\, 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • . , 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto eo uo lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro det frigorífico t>< 
16.3 En bodega 

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

Si ilJ 

A.fA'fO \v 
r 

\)1\ú (¡jq(q '{ 

~ 

0 r" cLcJ.A ~- 0 l ) 
l 



• . ~ 

•• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Enctu•sta 

Nombre: 

' ' /'. . .11....,. 1 r. (~:}"'o '"\Y'· Nombre de la tienda : __ ':U_·_~r-"--"-....:..."{_(1A_('j.JJ __ UJ ____ w __ v ___ _ 

Teléfono: 1\0 lL\CtQ 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

t. ;,Cada qué tiempo los dis~i~~;:(~astecPn a usted de producto? 

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

~r. J.R_ lJe1vc?~ 60 · ~: trtl ,ro 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 

~ Bueno y 
3.3 Regular -
3.4 Malo 

4. ;,Ct·ee usted que la imagen de Tn-qui ayndn en las ventas? 

Si 0 - No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : F:scribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el t más importante y el4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 11) 
5.2 Resistente 

~~ Or~nal 
5.4 Fácil de congelat· 

Otros 

6. Si podríamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tn-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 pmducto? 

Si lZl No O 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si~ No D 
8.1 ¿Cuál? ~ 

ÚJJ.J.íVft ·o dQ, ~ 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

o 12-o 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

S0) . 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 TModa 
11.2 Sabor 
11.3 1 Envase 
11.4 1 Precio t<. 
11.6 Tamaño 
11.7 1 Gusto 
11.8 1 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No tl] 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

Ro~. 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as ~ 
13.2 Jóvenes 1 
13.3 Adultos 2 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man~o 

1 14.2 Durazno 
14.3 Mora 

114.4 Cereza 
114.5 Limón A 
¡14.6 Chicle 

• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • •· • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico r1--
16.3 En bodega 

Otro ___________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si 'EJ No 0 
&mt~ c.rJ <na í , 



• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

,• 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda: .J i'VH-€5.. ti:ed.An~ . 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

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

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por favor indique el nombre . 

3. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distrilmidor . 

3.1 Excelente x 
3.2 Bueno 
3.3 Re2ular 
3.4 Malo 

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

Si ~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en 01·den de 

Importancia, el 1 más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 3 
5.2 Resistente ~ 
5.3 Ori&i.!Jal ~ 

tr Fácil de cong_elar J._ 

Otros 

6. Si podríamos compnrar ni Tn-qui con la competencia, el Tn-qni es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno ---
6.3 R ular 
6.4 Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

l \ ~ C.Cflo¡et Q do ~ 1 Q \ c}w~ 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

E. V C4 Je el~ . c..u.o...u_Clo na t..e o\ . 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 1 Moda 
11.2 Sabor ~ 

11.3 Envase 
llA 1 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto x 
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? 

?o K.; 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 al3 , el 

1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as j 

. 13.2 Jóvenes .<, 
13.3 Adultos 3 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 

1 14.5 Limón X 
14.6 Chicle )< 

.. • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • 
·~ • • • • • • • • • • • • • • • • • • • , . 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bod~a )( 

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

Si 1tJ 



• • . 4 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Nombre: 

~, {)qvi lA-O nv d~a. 
o -\"0~ 

Encuesta 

Nombre de la tienda : __ v_' ~____.e_e_'Yl_l_cx ___________ _ 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

q ve 1 f m e ~GtJ...-t 

co~eL~cbo 

1. ¿Cada qué tiempo los dishihuitlot·es le abnstect>n n usted de producto? 

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Pm· favor indique el nombre . 

\o..u ~ee . 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente -
3.2 Bueno 
3.3 Regula•· 
3.4 Malo 

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

Si [t) No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el J más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 'Z-
5.2 Resisten te 1. 
~.3_ Q_t:iginal __ ~ 
5.4 Fácil de congelar fj 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno 1 
6.3 Regular 
6.4 Malo 

- -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No l1J 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

'/ IR· 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

eJ~ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 1 

11.2 Sabor '/. 
11.3 Envase 
11.4 Precio H 
11.6 

1 Tamaño 1 
11.7 Gusto 1 

11.8 Por compartir 'rj 
1 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No [] 

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

~~ . 
13. ¿Quiénes son sus compradores mas frecuentes? En orden de rmportancra del1 al3 , el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as l t 
13.2 Jóvenes I'Y 
13.3 Adultos 1 ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

114.1 Mango 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • ~ . 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡Congelado 111 
15.1 _Líquido _ ~-

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
•16.2 Dentro del frigorífico \ 
16.3 En bodega 

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

Si [ij 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: í U<Q \}~ V ? ncho rj] 

Nombre de la tienda : _i-=c~lf.~....JJ_J>.......:::o'-'----"'"--"-:.....::....:;;:..!...:.;;_:_-=~(-~ _'P_r"--/J __ 

Teléfono: 3 O A S 3 j 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los distdbuid01·es le ahastecl.'n n usted de producto? 

? -;o 'n" o '()C( S. 

2. ¿Quién le abastPce de producto? Por favor indique el nombre. 

Ftl -\D ~ ~r-~ ( ú J.JL) q . ~O'Ifqp 
3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno k" 
3.3 Regular 
3.!_ Malo 

-

4. ;,Cree usted que la imagen de Tu-qui nyudn en lns ventas? 

Si D No~ 

5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir dl'l l al 4 l'll ordl.'n de 
importancia, el 1 más imrortante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 'Z 
5.2 Resistente 4 
5.3 Original 1 ~ 

5.4 Fácil de congelar !'\ 

Otros 

6. Si pod.-ínmos comparar ni Tu-qui con la comretencia, 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 [81 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

o112 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

l% \ 0(, r!J '()_, 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11. 1 l o a 1 M d 1 

11.2 Sabor ><1 
11.3 Envase 
11.4 ' Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 1 Gusto X 
11.8 [Por comp_artir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

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

~P)4 . 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3 , el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 
t 

' 13.1 Niños/as 1 

13.2 Jóvenes 1 

13.3 Adultos 1 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
14.2 Durazno X 
14.3 Mora X lN 

1 14.4 Cereza ~ 
f---
14.5 Limón 4 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • -
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15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca aJ producto en un Jugar: 

16.1 En Percha ?\ 
16.2 Dentro del rrigorifico rx 

l 16.3 En bodega 

Otros'-----------

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

Si~ 



• •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • -• 

Encut>sla 

Nombre: b, h't th tJrJVl(> 

Nombn• de la tit>nda : -------------------------------------------
Teléfono: 

1Ji1·ección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ¿Cada qué tiempo lo!l distribuidm·es le abastecen a usted de producto? 

(jp 'í .-,c.¡ ( \ V! 

2. ¿Quién le abastece de producto? Pm· favor indique el nomb•·e . --
3. ¿Cómo calificarla usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno )(, 
3.3 Regulsu· 
3.4 Malo 

4. ;.Cree ustE.'d que In imagen de Tu-qui ayuda en las ventns? 

Si D No [ZJ 
5. Usted piensa que el envase del p.-oducto es : Escribil· del 1 al 4 en m·den de 

importnncia. el 1 m:ls importante y el 4 el de menor importancia 

·- ----·-2 5. 1 Cómodo 
5.2 Resisten te ;:. 
5.3 Original A 
5.4 Fácil de con gela r ~ 

Otros 

6. Si pod.-íamos compa•·ar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno l'f., 
6.3 Re2ular 
6.4 Malo -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No (lJ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? ----
9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

0 !0 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Cla~~~ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

111 ;Moda 
11.2 ¡Sabor 1 

11.3 1 Envase 
11.4 Precio b(. 
11.6 1 Tamaño 
11.7 1 Guslo .Y-.: 
11.8 Por compartir 1 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No CtJ 
Si la respuesta es No, ¿C~ qué, otro nombre lo llaman? 

e \L \ 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 
13.2 Jóvenes 
13.3 1 Adultos 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14 1 \ Man~o . 
. 14.2 Durazno 1 

14.3 Mora ,f._ 
• 14.4 Cereza 1 

14.5 Limón ri 
14.6 Chicle r 

• •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha !)'. 

16.2 Dentro del fri2orífico ¡')( 
16.3 En bode2a 

Otro ___________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque materiaJ publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si [fl . 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • .. 
• • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : '( IV e eJ o.cp.t=L '()"\e_ ~clo 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

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

L l.( do.. Se ~n~n<i\ .t - 3 11eLe..~ · 

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

'Sr. "P Ol'f b 01. 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente y. 
3.2 Bueno 
3.3 R~ular 

3.4 Malo 

4. ;,Cree usted que In imagen de Tu-qui nyudn en ln!l ventns? 

Si ll] No O 
5. Ust.ed piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo ~ 
5.2 Resistente .J.. 

~ Original ..L 
5.4 Fácil de con~elar o1 

Otros 

6. Si podríamos compa1·ar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No UJ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

1ii. ~ '1 IÁ~v~d..o 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

el CI.K...:\ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

' 11.1 1Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 1 

11.6 1 Tamaño x 
11.7 Gusto 1>< 
11.8 1 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No [1] 

Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 
D \.( .. 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

1 13.1 Niños/as 
"' 13.2 Jóvenes . o 
0 

113.3 Adultos 13 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Manszo 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • .. 
• • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 1 

16.2 Dentro del frigorífico 1 

16.3 En bodega l 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque materiaJ publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si [1} 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : Cb~ 1\ CUA~to l.Pt YYl €t ued 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

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

(¿Q. d Ct ~Cl.UA • 

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

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio qul' le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno 
3.3 R~ular 

3.4 Malo 

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

Si [2) No O 
5. Usted piensa que l'l envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo t 
5.2 Resistente .d. 
5.3 Original i.. 
5.4 Fácil de congelar J. 

Otros 

6. Si podríamos comparar al Tu-qui con la compl'tencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno )< 

6.2 Bueno 
6.3 Regular 

~ Malo ---

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No [3 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

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

e.a. d ~ S-eJ..ll_(l).A.A • 

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

3. ;,Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno 
3.3 Regula•· 
3.4 Malo 

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

Si (a No O 
5. Usted piensa que t>l envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo l 
5.2 Resistente J. 
5.3 Original i.. 
5.4 Fácil de congelar .1 

Otros 

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

6.1 Muy bueno )< 

6.2 Bueno 
6.3 Regular 

~4 Malo ___ 
-

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No [3 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

ita c.on'1.,. l.-Ce¡. 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Q\~ . 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 TModa 
11.2 Tsabor f l 
11.3 Envase 
11.4 T Precio i-
11.6 ITamaño 
11.7 ! Gusto "1-
11.8 1 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? 

;oi<J: 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

l t3.1 Niños/as . l l 
13.2 Jóvenes .e.. l 

13.3 Adultos 3·1 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • .. 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bodega 

Otros ye&-•1· 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si BJ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : 

Teléfono: -goo \ i \ 

Dirección: 

' Marque con uoa X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los distribuidores 1<' abastecen a usted de producto? 

2. ¿Quién le abastece de p•·oducto? Por favor indique el nombre . 

( 5-f. ~Q't et'Yl .l ';) .) Sr. Sv-1b~ . 

3. ¿Cómo calificarla usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente ~ 
3.2 Bueno 
3.3 R_egular 
3.4 Malo - -

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

Si ~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo , 
5.2 Resistente ..\.. 
~ Original 4. 
5.4 Fácil de congelar 3 

Otros 

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

6.1 
6.2 
6.3 
6.4 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No G 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es ef precio de venta al público? 

1 \~ 00()'1 el.. CA.d,c J y:~ci.o 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

elQ.:.e~ · ~~ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor ~ 

11.3 Envase ')( 

11.4 Precio 
11.6 Tamaño ){ 

11.7 Gusto 
11.8 Por compartir x 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si 0 No~ 

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

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 al3 , el 
1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as l 
. 13.2 Jóvenes ~ 

13.3 Adultos . ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 7'1 

14.2 Durazno )( 

14.3 Mora "" 
14.4 Cereza 'f-

14.5 Limón 'f. 
14.6 Chicle ht 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • . , 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 
16.3 

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

Si ~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Enl.'uesta 

Nombre: 

Nombredelatienda: \J;veHV) \e;. (J.V\a. d.Ll Yue..bLo 

Telérono: 

Dirección: ~ve~ e ¡ f~rt So..tve.Q..o ~ ~e,u..\-e Clt-m.u~ ~cp-u\,u) · 
11 J ru..ued..JJ n 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los dist.-ihuid01·es le :thastel.'en a usted dt.> produl'to? 

~o..d 4 '3 e; eJJ p.,.u oJ' 

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Pm· ravor indique el nombre . 

3. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

~·· 
Excelente 

3.2 Bueno 
3.3 Rcgulnr 
3.4 Malo 

4. ;,Cree u!lted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas? 

Si p No O 
5. llsted piensa que el em'ase del producto es : Esnibir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el 1 más importante y el 4 el de menor imporhmcia 

5.1 Cómodo _3_ 
~ 

5.2 Resistente ~ 
5.3 º!i_g_inal ___ 1 - ·~ 

5.4 Fácil de congela•· 

Otros 

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

7. Alguna vez se le ha caducado el produl'lo? 

Si D No [B 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es ef precio de venta al público? 

i 10 ~ c-oy¡~ o ~ . 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

ctcu..u sol 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 1 
1 

11.2 : Sabor 1 1 
11.3 Envase 
11.4 Precio ~ 
11.6 ' Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por com 

12. Los consumidores piden ef producto por su nombre? 

Si D 
Si la respuesta es No, ¿Con q~é otro nombre lo llaman? 

!(A . 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3. el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 . 1 Niños/as t 1 

13.2 Jóvenes Q,l 
13.3 1 Adultos 'S 1 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango , 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 ~ereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• ... 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 1 En Percha '/. 
16.2 1 Dentro del frigorífico 

· 16.3 1 En bodega 

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

Si [] 



• • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nomb•·e de la tienda : -------------------------------------
Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los dist.-ibui ·res le abastecen a usted de producto? 

fu ct q H .. U • ..ilU..U. e:..._ 

2. ¿Quién le abastece de pmducto? Por favor indique el nomb•·e . 

J. ;,Cómo calificaría 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 D No@ 

5. U11ted piensa que el envase del p.-oducto es : Esc.-ibi•· del 1 al 4 en orden de 
importancia, el 1 más importante y el 4 el de menor importancia 

Otros 

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

6.1 Muy bueno y. 
6.2 Bueno 
6.3 Regular 
6.4 Malo - --- ··-·-

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No GtÍ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

t 12 c..cn~ ~ 1 o t.L ~ . 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

.blctt4-V ' 

11. ¿Por qué razón piensa usted que Jos consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda ¡ ~ 

11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 1;( 

111.8 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? 
o~, 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

113.1 Niños/as t. 
113.2 Jóvenes t¿ 

! 13.3 Adultos 3 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • •• • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • .. 



• • • ... 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 

' 16.2 Dentro del frigorífico 1> 
16.3 En bodega 1 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si[] 



• • • . ~ 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

. . 

Nombre: 

N o m bre de la tienda : ---'t""<A-'{...:...(\.:.o.(_,_S ---'~c::.....:ie-=cl.:..:cy=<-~----------

Teléfono: 

Di•·ección: 

l'v1arque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cudn qué tiempo los distt'ibuidon~s le nba~h.'Cl'll a usted dl' p.-oducto? 

2. ¿Quién le abastece de producto? Pm· favor indique el nombre . 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excell'nle 
3.2 Bueno t-
3.3 Regular -
3.4 Malo 

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

Si [i} No O 
5. Usted piensa que el envase del p.-oducto es: Escribir dl'l t :ti 4 en 01·den de 

importancia, el l más importante y el 4 el de menor impo•·tancia 

5.1 Cómodo l 
5.2 H.esistente 1 
5.3 Original l 
5.4 Fácil de congelar .i 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno y.. 
6.3 R('2ular 
6.4 Malo -- -

7. Alguna vez se le ha caducado PI producto? 

Si D No llJ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

f \2 cO ,'1 . i 1 ,-~ . 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

. S::.\ d ctde ~ . 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio ..,. 

11.6 Tamaño 1-
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? 

o~ 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as J. 
13.2 Jóvenes !2-

13.3 Adultos :; 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

' 14.1 Mango 
1 14.2 Durazno 
1 14.3 Mora j.. UúOI. 
1 14.4 Cereza '/... 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

' . • • • ~ . 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • A 



• • • . , 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

" 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 1 Congelado 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

' 16.1 En Percha 
16.2 Dentro del fri2orifico " 16.3 En bodeRa 

Otros CP~ o clDt' 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encul'sfa 

Nombre: 

Nombre de la tienda : ,~ oJ....' ~ o..uO:J w 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cnda qué til"mpo los distrihuidorl's ll" :dmstl'cen a usted de producto? 

2. ¿Quién le abastece de pa·oducto? Por favor indique el nombre . 

3. ;,Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente ~ 
--

3.2 Bueno 
3.3 ~egular 

3.4 Malo - - -

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

Si ~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, ell más importante y e14 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 2 
5.2 Resisten te 3 
~ Ori~inal ,"\ 
5.4 Fácil de con_gelar :l. 

Otros 

6. Si podríamos 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 [a 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

1 15 (.o~~dCl.~ ~y¿ iíc¡. 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

e...la.ies. 

11. ¿Por qué razón piensa usted que Jos consumidores compran Tu-qui? 

11.1 1 Moda 
11.2 1 Sabor X 

11.3 Envase 
11.4 1 Precio 
11.6 1 Tamaño 
11.7 1 Gusto 
11.8 1 Por compartir ::X 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No EJ 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

¡e¡ 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

113.1 Niños/as 11 
1 13.2 Jóvenes 2 ' 
: 13.3 Adultos 31 

14. ¿Qué sabor es eJ que más vende en su local? 

14.1 Mango 
114.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza Jx 
14.5 Limón ~ 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

1 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico l.>t 
16.3 En bodega 

Otros. _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si ~ 



• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ¿Cada qué tiempo los di t.-ibuido t·es le abastecen a usted de producto? 

Í(~0Y\~) . 

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

...--- L) t?f"( , 

3. ¿Cómo calilicaria usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno lx 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

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

Si~ No O 
5. Usted piensa que cl envase del producto es : F:sCI'ibir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo 7_ 

5.2 Resistente 1,~ 

~·~ Original 1? 
5.4 Fiu:il de congela•· 1 

Otros 

6. Si podríamos com¡Jarar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto : 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno 1>< 
6.3 R~ular 

6.4_ Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

!(,~o F'11w W o110 ")u 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

( ~24 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11 3 Envase 1 

11.4 Precio 1 

11.6 Tamaño 
' 11.7 Gusto :X 

1 11.8 Por comparttr 1 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No fJ 
Si la respuesta es No, ¿CioX; otro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

13.1 1 Niños/as ~ 1 

13.2 1 Jóvenes 11 1 

13.3 Adultos ~ 1 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man20 
14.2 1 Durazno ~ 

14.3 Mora 
14.4 Cereza >( 

:t4.5 Limón X 
14.6 Chicle 

• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



i: 
• • • • • • • • \ .l 
• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 
15.2 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha K 
16.2 Dentro del frigorífico K 
16.3 En bodega 

Otros. __________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publiCitario de Tu-quien su 
local? 

si m No 0 

~Jk\~M~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • ·• • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : __ Go~_.,p_)_~_.l _____________ _ 

Telérono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

t. ¿Cada qué tiempo los distribuidores le abasten•n a usted de producto? 

c~v..d.Cl\ \-e..t..u ~ 

2. ¿Quién le abastece de producto? Por ravor indique el nombre . 

3. ¿Cómo calificaría 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 (E] No O 
5. llsted piensa que el envase del producto es : E~cribir del 1 ni 4 en 01·den de 

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

5.1 Cómodo 
5.2 Resistente 

~ Original 
5.4 Fácil de co11gelar 

Otros 

6. Si podríamos compan•r al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto : 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno 'f 
6.3 Regular 

~.4- Malo 
- ~ -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido aJgún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿~uál es el precio de venta al público? 

~ \:) a..onj $1C> 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

e)._~ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 !Moda 
11.2 Sabor 
11.3 
11.4 
11.6 
11.7 
11.8 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si 0 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

oJli. 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 a13 , el 
1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

13.1 [Niños/as 
13.2 1 Jóvenes 
13.3 Adultos 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango l ~ l 
14.2 Durazno I'IC 
14.3 Mora 1 ~ 
14.4 Cereza 1 

14.5 Limón 1 

14.6 Chicle 1 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar. 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frig_orifico 
16.3 Enbo~ 

Otros f R frt)ffQ.d.J;) ce... 
1 

-...J 1 tf 1Y'C, • 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si~ 



• • . .. 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda: SCI. mb\o.J · 
--------~---------------------------

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

l. ¿Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto? 

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

3. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno y. 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

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

si m No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el l más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo l 
5.2 Resistente l 
5.3 Ori2inal J.. 
5.4 Fácil de congelar i 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno I'F 
6.3 Regular 
6.4 Malo 

e___ - -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No [1] 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

~ t!co"Y'j f ¡2 lfo¡ . 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Gl~-

- -·-n. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 , Moda ): 

11.2 Sabor 
11.3 Envase 1 

11.4 , Precio 1 

11.6 Tamaño 1 

11.7 ' Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No [I) 

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

o K--\ 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 a13, el 
1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as -t i 
13.2 Jóvenes J, l 

13.3 Adultos 31 

14. ¿Qué sabor es el que más vende eu su local? 

14.1 Mango 
• 14.2 Durazno 
: 14.3 Mora f. 
14.4 Cereza 

[ 14.5 Limón 'f. 
r 14.6 Chicle [){ 

• • .. . 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • . , 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 
115.2 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

1 16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorifico 
16.3 En bodega 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si (i] 



• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

En<:ucsta 

Nombre: ,,. ' '-Í-~ \)'\ 
\ 

Nombre de la tienda : 01 vi \JGt rl \2 re 1Jv(:v0 

Teléfono: fb O\ 19:, J 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los distribuidon~s le abastecen a usted de producto? 

~ rt' fh . 

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por favor indique el nomb1·e. 

Cp~ &JjbCA 

3. ;,Cénno calificaría usted al servicio que le da el dist.-ibuidor . 

3.1 Excelente >< 
3.2 Bueno 
3.3 Regula•· 
3.4 Malo 

4. ¡,Cree usted que la imagen de Tu-qui ayudn en las ventns? 

Si [gJ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es: Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el 1 más importante y el4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ~ 
5.2 Resistente 1~ 
5.3 Original l& 

5.4 Fácil de congelar v¡ 

Otros 

6. Si podríamos compa1·ar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno X: 
6.3 Regula•· 
~- Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

Ü ¡ )?, CJ>fup. - Ü, 1\'l 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

e \«JW) 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

: 11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño K 
11.7 Gusto K . 
11.8 Por compartir K 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D 
Si la respuesta es No, ¿Con qué ?fro n~mbre lo llaman? 

ro . 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3, el 

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

13.1 Niños/as IIJ 
13.2 Jóvenes r.L 
13.3 Adultos "') 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mao2o 
14.2 Durazno 
14.3 Mora X 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • ... 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 1 Congelado &-j 
15.2 _Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del fri2;orífico K 
16.3 En bodega 

Otros. _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si ]2.( No o 
.Q'ilJ;. k~ f\~c)fu 



• • ... 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encne!lta 

Nombre: ) Qq;~ A '\\·{) 1 \ Y\C1 · Gll \p f€G 
V o tj :- n,-,--~, 1., ---, (' {\ . e~ ;-r--:'{")J - \ A Nombre de la tienda : __ _:¿_,.¿__, __ ~~-'--___;-~_,___;_ _ ___:.____.:.t~-'-l..:..._r:.::: ...... :__.!.../ '\':"" ~ 

Teléfono: ~ \ )-6 :1 \ 

Dirección : 
• 1 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

t. ¿Cada qué tiempo lo!! distrihuidon~s le aba!ltecl'n n usted de producto? 

'?JI ~ S nv- ~r 1 ? 

2. ;,Quién le abastece de producto? Po•· favor indique el nombre. 

S( 1~~ ~b1 

3. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno -~ 
3.3 Regulm· 
3.4 Malo 

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

Si RJ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo L. 
5.2 Resistente }/ 

5.3 Original ~ 
5.4 Fácil de con_gelar 7 

Otros 

6. Si podríamos comparar al Tu-qui con la comretencia, 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~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No .U 
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

~ 0 ~2 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 
()' - o .. \ -(J,¡.j-;v 1 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

. 11.1 Moda 
11.2 Sabor 

~ 11.3 Envase x 
11.4 Precio ~ 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir K 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No~ 
Si la respuesta~ No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

\Jo , 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

r 13.1 Niños/as n 
13.2 Jóvenes ¿ 

113.3 Adultos s 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
14.2 Durazno 
14.3 Mora >( 

14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • ... 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • . , 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del friaorífico k' 
16.3 Enbo~ 

Otros. _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 



• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

E m·1u.•s t a 

Nombre: 

Nombre de la tienda: ---~\)c....:.,_' .:.J..\I'P;._:_'(..:::~c...---"~"'--~-~-k-,_·'-'-t?....;._ _ ___ _ 

Teléfono: zoco 1 {)2 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

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

i;~ '((\ C! f!V1 ) 

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por ravor indique el nombre. 

r W O..P f;Q (\a¿ 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le dn el distribuidor . 

3.1 Excelente !7 
3.2 Bueno 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

4. ;,Cree usted que In imagen de Tu-qui nyuda en lns ventns? 

Si [) No O 
5. Usted piensa que el envast> del p.-oducto es: Esrribir del 1 al 4 en orden dt> 

importnncia, el 1 más importante y el4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 
5.2 Resistente 

~ Original ~ 

5.4 Fácil de congelar o 
Otros 

6. Si podríamos compa.-ar al Tu-qui con la com¡1etencin, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno IX 
6.3 Regular 
6.4 Malo -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No .0 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si SJ 
8.1 ¿Cuál? 

~(()\-)pvr'(A 

9. 

No D 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

~'-a~ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 1 Moda 1 
11.2 !Sabor ' 1 

11.3 1 Envase 1 

1 
ll..t 1 Precio 

1 11.6 1 Tamaño 
11.7 1 Gusto 

1 \Jo ~\?G 11.8 Por com~artir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

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

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 a13, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 1 ~ 
13.2 Jóvenes 2 
13.3 Adultos ~ l 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 
\ 

14.1 Mango 1 

14.2 Durazno 
14.3 Mora 1 
14.4 Cereza ! 

í 14.5 Limón 1 

14.6 Chicle 

• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • .. 
• 
~i • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

, 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 
15.2 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

116.1 En Percha lf' 
16.2 Dentro del frigorífico t2S 
16.3 En bodeJ!;a 

Otro __________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si IZJ 

f;o_ ~"'" -e:r o 
~""f.\Mkctor 



• . .. 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: V1 \ lcü. 1o O\ • 

Nombr·e de la tienda: __ ,¡_,v_e_reA __ __::.iq._:...:'LLL:..:_-l~~· --=--~-=-o....:...'f' ______ _ 

Teléfono: 1~1- 065 

Dir-ección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los distribuidores le aba11tecen a usted de producto? 

rlo n to . 

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

3. ¿Cómo calilicaria usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 'i_ 
3.2 Bueno '\ 
3.3 Regular· 
3.4 Malo 

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

Si 0 No O 
5. 1 Jsted piensa qut- t-1 t-nvasl' dt-1 producto es : F:scdhir dt-1 1 al 4 t-n or·den de 

importancia, el l más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ~ 
5.2 Resistente l 
5.3 Original 3 
5.4 Fácil de con2elar i 

Otros 

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

6.1 Muy bueno )<, 

6.2 Bueno 
6.3 R~ular 

6.4 Malo -- --
7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si 0 No~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • . ~ 
• 

8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si ~ No D 

• 1 Cú f\.lUCíc.J S~ fv\'7a....LJ . 
9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

jto i ~.so ~o.. 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

~L 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
1 11.2 Sabor 
111.3 Envase 
11.4 Precio 

1 11.6 Tamaño 
¡ 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? 

k-t . 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

113.1 Niños/as ~ 
r 13.2 Jóvenes l! 
13.3 Adultos 1<1. 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Maneo ---\¡ m~) s,e.JL-e p' (l (Jo. 

14.2 Durazno ~ 
14.3 Mora ;r. w 1ft · 

14.4 Cereza 
14.5 Limón ~ 
14.6 Chicle [X 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 
15.1 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 1 

16.2 Dentro del frigorífico ~ ~ 
16.3 En bodega 1 

Otros'----------

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

Si (il 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nomln·e de la tienda : ___ '.:...\ ~\y:..L....::c;;_. ~,:::..;..:..'()...!..._· ____ _____ _ 

Teléfono: 8 oo,~o 
Dil-ección: A· J. l\rs<-c: ,. f'J '(x). ' ... 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cada qué tiempo los distribui'\ores le abastecen a usted de producto? 

('~ Y\4) 

2. ¡,Quién le abastece de producto? Por fnvor indique el nombre. 

<;, ~ to Wf)VlA jo\Jo a Y' ~~ v~ \jo~cNij'D 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno ~ 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

4. ¿C•·cc usted que In imagen de Tu-qui nyudn en las ventas? 

Si flj No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo I/~ 
5.2 Resistente 1 ~ 
5.3 Original ~ ~ 
5.4 Fácil de congelar lf\ 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 1/( 
6.2 Bueno 
6.3 Regular 
6.4 Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si O No P 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? ------
9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

o Q 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

:;o 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 

' 11.6 Tamaño 
11.7 Gusto ~ 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No~ 

Si la respuesta es No~¿Coo.qué otro nombre lo llaman? 

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

113.1 Niños/as 1 ~ 
13.1 Jóvenes 12 

¡13.3 Adultos 1 ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man~o 

14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡ Congelado k! 
15.2 . Líquido _ . 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 11--
16.2 Dentro del frigorifico 
16.3 En bodega 

Otros. __________ _ 

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

Si~ 

_ _ _ ___...-.... ...._. - - - -- - - ---- --- -- --



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encn~sla 

Nomhrt>: 

Nombre de la tienda : --~....:U:........:.h'--'e=-n,...,..d::..:'l."'--------------

T~Jérono: X'ol &54 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

l. ;,Cadn qué tiempo Jos distribuidores le ahastecpn a usted de producto? 

u,Jl.\ ~cu..c~ . 

2. ¿Quién le abastece de pmdncto? Pm· favor· indiqut> el nombre . 

~'eme\" . 

3. ;,Cómo calilicarín usted al Sl'rvicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno -:¡ 
3.3 Regular· 
3.4 Malo 

4. ;,Cr~c usted que In imagen de Tu-qui nyud11 en lns ventas? 

Si g] No O 
5. l Jsted piensa que el ~n,· ase del¡u·odncto es : Escribir del t al 4 en orden de 

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

r=-
5.1 Cómodo 'L 
5.2 Resistente 
5.3 Original ---

FÍlcil de congci;.:- 1 5.4 

Otros 

6. Si podríamos compm·ar :ti 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 00 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿C uál es ef precio de venta al público? 

i o .. 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

e\o..W. 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 
1

Moda 1 
1 11.2 1 Sabor 1 

11.3 1 Envase ~ ~ 11.4 1 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 

1 
Por com~artir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No 0 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

oRA. 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 1 Niños/as 11¡ 
13.2 Jóvenes 1 ~ 

13.3 1 Adultos 1 '?.> ¡· 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Maneo 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 
15.2 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha ~ 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bodeg_a 

Otros. _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si (1] 



• •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: ¡ 

Nombre de la tienda : -----------------------

Teléfono: 

Dirección: /.mh \/(A 1 { 2 4 si o 1') 
Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

l. ¡,Cada qué tiempo los disldhuidores le abastecen a usted de producto? 

~ «'q, v• \ 

2. ¿Quién le abastece de p.-odncto? Pm· favor indique el nombre . 

3. ¿Cómo calificaría usted ni servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno K 
3.3 R('2ular 
3.4 Malo 

4. ¿Cree usted que la imagen de Tu-qui ayuda en hu ventas? 

Si D No~ 

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

5.1 Cómodo 
5.2 
5.3 

Otros 

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

6.1 Muy bueno tx 
6.2 Bueno 
6.3 Regular 
6.4 Malo -- --

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No {S] 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

0/S 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

ck;_y} 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda < 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No 0 
Si la respuesta es No, ¿Con quiotro ~ombre lo llaman? 

{)K, 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

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

r 13.1 Niños/as 1'1 
13.2 Jóvenes rz. 
13.3 Adultos 12 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

1 14.1 Man2o 
114.2 Durazno 

14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 1 Congelado /kl 
15.2 . Líquido --· 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha ... ~ 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bodega 

Otros. _ ________ _ 

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

Si~ 



• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: \h fcy-<' ~}J) re l, 

r ~ ~ \ ~: "" (" .) r -Plu\.11{ 
N o m br·e de la tienda : ---"'\...J1YY\I"'-L1--'-"''-'r ....... C..,_A --=CA""'A'----'~'-.L.L..:....:;._----L.! -------

Teléfono: fJ \4 :114 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los distr·ibuidores le abastecen a usted de producto? 

e 6 d. o L. Q{! v·(1CA Y' ~j_. · 

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

V ~ o1 \ (, r tf!p·(l. r t; 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno i>< 
3.3 Regular 
3.4 Malo --

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

Si~ No O 
5. llsted piensH que el envase del (lroducto es : Escribir del 1 al 4 en or·den de 

importancia, el J más importante y el 4 el de menor importHncia 

5.1 Cómodo J) 
5.2 Resistente ~ 
5.3 Original ~ 
5.4 Fácil de congelar 1.2 

Otros 

6. Si podríamos compar·ar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno '/--
6.3 Regular 

6.4 - _Ma~- ·-

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No 'P 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? -----
9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

AAO ~~{-Q 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor X 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto k 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No KJ 
Si la respuesta es No.->;. Con qué otro nombre lo llaman? 

/fe~· 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as -z 
13.2 Jóvenes ,z.. 
13.3 Adultos 1\ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mans!O 
114.2 Durazno 
1 14.3 Mora 
: 14.4 Cereza '!, ~ 
114.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • 
·~ • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

1

15.1 ¡Congelado kl 
. 15.2 _Líquido -· 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

/ 

16.1 En Percha ).<.__ 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bodega 1 

Otros'-----------

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si)ll 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : _ __,_f..cR!'rN"-1-:.....:~.-fuf..:.A_cJ....:..:... __ \j-'-1--'-+--'----------

~ \3 Gfo D Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los distribuidores le abastee~.•n a usted de producto? 

~flMOh(J l· 
2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por favor indique el nombre. 

~vrrb~ 

3. ¿Cómo calilicaria usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente >(' 
tr Bueno 
3.3 Regular 

3~_4 - Malo 

4. ¿Cree usted que la imagen de Tu-qni ayuda en las ventas? 

Si ~ No O 
5. Usted piensa que rl envasl" dei1Jmducto es : Escribh· del 1 al 4 en orden dl' 

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

Cómodo 
,-

5.1 
5.2 Resistente 11\ 
5.3 Original 
5.4 Fácil de congelar 

Otros 

6. Si podríamos compara•· al Tu-qui con la competencia, el Tn-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~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No ..:K] 
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

d lhfJ M~ '7/J t o 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

C)O@ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

' 11.1 TModa 
11.2 Tsabor 
11.3 1 Envase ><"' 
11.4 1 Precio 
11.6 1 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si fj No O 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as ~ 
13.2 Jóvenes !j 

113.3 Adultos Vl · 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 
16.3 

Otro~-----------

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

Si~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesh1 

Nombre: 

Nombre de la tienda : --------~---------

Telérono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

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

~ oct ti. ~ cte•ctJ 

2. ¿Quién le abastece de producto? Por ravor indique el nombre . 

Sct.-u r -V.;.f e 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor • 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno ¡y; 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

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

Si 5ZI No O 
5. Usted piensa que el envase del pt·oducto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo 1 
5.2 Resistente J. 
5.3 Ori_ginal .!.-f-- -
5.4 Fácil de congelar i 

Otros 

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

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No {2j] 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

j10 ccn=¡ - M"') 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

roL e_(~-

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 1)( 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 

, 11.7 Gusto 
' 11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No~ 

Si la respuesta es No, ¿C~n qué otro nombre lo llaman? 

o~ . 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3 , el 
1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

113.1 Niños/as 17 
113.2 Jóvenes ! 
13.3 Adultos f': 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón fJ 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • l e 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

1 

15. ¿De qué maoera usted vende al producto? 

' 15.1 ¡Congelado l t¡ 
. 15.2 _ Líquido _ . 

16. Usted coloca al producto en uo lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorifico 
16.3 En bodega 

Otros C.-0Y\.~cJ.p.c 

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

Si~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: T <{)( l'10 'Í'J,o Sol crt--t~ { 

Nombt·e de la tienda: UJyr- CJ'I (/eJ.. SaJ ~7rJ, ( 
Teléfono: 'f>Q2_ &16 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

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

Q. ~C{yw ) 

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

~t0Wb !.Q 

3. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente IX 
3.2 Bueno 
3.3 Regular 

~ Malo ---- - -

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

Si~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5. t Cómodo ¡¿ 
5.2 Resistente J2 
5.3 Original lli 
5.4 Fácil de congelar 1 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno ~ 
6.3 Re2ular 
6.4 Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el pi"Oducto? 

Si D No m 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 'flJ 
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es et precio de venta al público? 
_) 

10. ¿En qué mes este producto se veude más? 

CJ~ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 1 Sabor ~ 
11.3 Envase 
11.4 T Precio 
11.6 Tamaño IY. 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No rn 
Si la respuesta es No, ¿Con q~é otro nombre lo llaman? 

00,' 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

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

13.1 Niños/as 1 
13.2 Jóvenes } 

13.3 Adultos o 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
14.2 Durazno 

' 14.3 Mora X: 
1 14.4 Cereza )<1 

\)vO.. . 

: 14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico ~ 
16.3 En bod~a 

Otros. _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si~ 



• • . , 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : --'~'-'-~ ..;...{J(._I.\'_,_\}==---'\'--'C"--C!_' =-Ov-=-(1:...----'~=-· \..;...)_\l_,"-_'"J~~·----
Teléfono: })0 YG\.1 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ¿Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen n usted de producto? 

~ Se{ VIC, 

2. ¿Quién le abastece de producto? Pm· favor indique el nombre. 

5v a.r fr,:::> J¿ .. d-<? 

J. ¿Cómo CRiificaria usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente y 
3.2 Bueno 
3.3 R~ular 

3.4 Malo 

4. ;,C•·ee usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas? 

Si El! No O 
5. lJsted piensa que el envase del¡>roducto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo 1 
5.2 Resistente ¿ 

5.3 Ori~inal 1 
5.4 Fácil de con2elar A 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno X 
6.3 Regular 
6.4 Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No W 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que Jos consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto IX 
11.8 Por compartir " 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si~ No O 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En onfen de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as l/1 
! 13.2 Jóvenes 2 
113.3 Adultos 7 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man~o 

14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza >< 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • ... 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 1 

16.2 Dentro del frigorífico KT 
16.3 En bod~a 1 

Otros. _________ _ 

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



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuestn 

Nombre: 

Nombr·e de In tiendn : __ \i_~ __ N?_z:.o_-+~-0\..Q.-'-_________ _ 

TeiHono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cada qué tiempo los distr-ibuidores le abastecen a usted de producto? 

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

(: Q>lo \1 o.iGl.'l' ~ w . 

3. ¿Cómo calilicaría 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 IIJ No O 
5. Usted piensa que el envase del pr·oducto es : Escribir del 1 ni 4 en or·den de 

importancia, el l más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo !. 
5.2 Resistente T 
5.3 Original J. 
5.4 Fácil de congelar 1.. 

Otros 

6. Si pndr·ínmos compar·ar al Tn-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno f. 
6.3 Regular 
6.4 Malo 

-

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si 0 No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

a~ ~bL 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 , Moda 1 ¡ 
11.2 1 Sabor 1 

11.3 Envase 1 

11.4 i Precio 1 

11.6 1 Tamaño 
11.7 Gusto ,(. 

11.8 1 Por compartir 1 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si ~ ~o D 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 al3 , el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 
13.2 Jóvenes 
13.3 Adultos 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 T Man go 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 

; 14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende aJ producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percba 
16.2 Dentro del fri2orífico 'f. 
16.3 En bod~a 

Otros, _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque materia) publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si EEI 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : -------------------------------------
Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cmla qnt' lil'mpo lns disll'ihuidon•s le ah:tstecen a ustl'<l de prnducto? 

e:,. C\(f a revncw. c. . 

2. ¿Quién le abastece de pi'Odncto? Por favor indique elnomlwe . 

3. ¿Cómo calilicai'Ía usted al servicio que le da el distribuido•· . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno 1( 

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 l'l envase dl'l produclo l'S : Escl'ibir del 1 al 4 en orden de 
importancia, el 1 más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ):_ 
5.2 Resistente J. 
5 '3 Or!g_inal 1. 
~ -- -- t-:-
5.4 Fácil de congelar ~ _._ 

Otros 

6. Si podríamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tn-qui es un p•·oducto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno ">( 

6.3 Regular 
6.4 Malo -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si~ No O 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si 0 No D 
8.1 ¿Cuál? 

e O. c;tu ( cut C) • l te t.O rle>.. \ . r e.( 5bl. . 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

j \2 con").-

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

e poc. et .f {e~h v~ . 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.3 Envase 
1 lA , Precio X 
11.6 :Tamaño 
~Gusto 
11.8 1 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? 

KA 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 al 3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 
13.2 Jóvenes 
13.3 1 Adultos 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man o 
14.2 Durazno 
14 3 Mora 
14.4 Cereza -,( 
--
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

• 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar. 

1 16.1 En Percha 
16.2 Dentro del fri2orifico X 

16.3 En bodega 

Otros. _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si 0 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : -------------------------------------

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

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

Cruict 1 S ctfCL.t o cc..dlll, ~ 

2. ¿Quién le abastece de producto? Por favor it1diqne el nombre . 

3. ¿Cómo califica na usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno X 

~ Re~ula•· 
3.4 Malo 

4. ;,Cree usted que la imogen de Tu-qui ayudo en los ventos? 

Si D No ~ 

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

5.1 Cómodo 
5.2 Resistente 
5.3 Ori2inal 1 
5.4 Fácil de congelar 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno X 

6.3 Regular ·-
6.4 Malo - - -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No (g 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si ~ No D 
8.1 ¿Cuál? 

~e ro'fl'\ee e.' ~nvaye 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

4 12 t.oTl~. 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

meo¡ me. {l e ~-c"' , 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
' 11.2 Sabor K 

11.3 Envase 
11.4 Precio 

. 11.6 Tamaño 
11.7 Gusto X 

11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No 8] 

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

~·. 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as t 
¡13.2 Jóvenes 2. 
113.3 Adultos 3 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man~o -,t:. 

14.2 Durazno ?'( 

14.3 Mora -1-

14.4 Cereza )( 

14.5 Limón .>< 

14.6 Chicle ~ 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • . , 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡congelado ¡7"¡ 
15.2 . Líquido . . 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 1 1 

16.2 Dentro del fri~orífico 1><= 1 

16.3 En bode~a 1 ] 

Otro ___________ _ 

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

Si Bj 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encucst:t 

Nombre: 

Nombre de la tienda: - - ------- --- --- - - - -

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los distrihuidor€'s le ahastccl.'n a ustl.'d d€' producto? 

-\v..Luu ~ v-¡ e."<U..U . 

2. ¿Quién le abastece de producto? Por fnvor indique el nombre . 

3. ¿Cómo calificaría 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 D No O 
5. ll:o~ted pien:o~a que t>l t-m•a5e dl'l producto es : F:snibir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el t más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ~ -
5.2 Resistente f-

5.3 Original t 
5.4 Fácil de congelar i 

Otros 

6. Si podríamos compa•·ar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno :-1 
6.3 Reeular 
6.4 Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No !(] 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si (i] No D 
8.1 ¿Cuál? 

Sf -eACCI'f?~ .e( \f3"1'0~ 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

f f.2v co~ 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Q o..lo r o)._~~ 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor ·¡D 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si 0 No [] 

Si la respuesta es No, ¿Con qué otfi,n~b~e lo llaman? 

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

i 13.1 Niños/as IJ. 
13.2 Jóvenes ~ 

113.3 Adultos '<: 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

! 14.1 Man20 
114.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón J. 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende aJ producto? 

15.1 1 Congelado 17'1 
15.2 . Líquido . 

16. Usted coloca al producto en uo lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro deJ fri2orífico 
16.3 En bodega 

17. Estaria usted dispuesto a dejar que se coloque materiaJ publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si Cf 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

~ncuesta 

Nombre: \' \~ ,)(A 'f ~Vf ~ 
Nombre de la tienda: C.~tr"-.9'{ U ·vJ eA \\\rvo.., (J 

Teléfono: 6 \(Q ~J_ 3 
Dirección: 

S 
Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los dish·ibuido•·cs 11' abns ti'CI'II a usted de producto? 

CCA0_ rAiW/ \e- ~· ~ 

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por favor indique el nombre . 

Sv-u . ~ú>frA nbD 

3. ¿Cómo cnlilicnrín ustl'd ni servicio que le dn el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno k 
3.3 Re2ular 
3.4 Malo 

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

Si f52J· No O 
5. Usted piensa que el envase dl'l pmducto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo 
5.2 Resistente 
5.3 Original 
5.4 Fácil de congelar 

,, 
Otms 

6. Si podi'Íamos comparar al Tu-qui con la compl'tencia, 1'1 Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno :X 
6.3 Regular 
6.4 Malo - ---

7. Alguna vez se le ha caducado el p.-oducto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el produdo? 

Si _0' No D 
8.1 ¿Cuál? _, l },_,.. _ _ 1 j16l SR.Mú.CVJ 'f.A.U.l.\ i'f\C(I( d"'l1 

) 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

urfl~ D,, ~~ 

10. ¿En qué mes este produdo se vende más? 

e~ .so' 
1 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor X 
11.3 Envase 
11.4 Precio 

1 

11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir k" 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si 0 No O 
Si la respuesta es No,~ Con qué otro nombre Jo llaman? 

vpV¡ 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 a13, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

1 13.1 Niños/as ¡;¡ 
13.2 Jóvenes tL 
13.3 Adultos 1? 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man'20 't> 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 

, 14.6 Chicle 

• • -· • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

, 15.1 1 Congelado f1 
15.2 . Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha J J 

16.2 Dentro del frigorifico k : 
16.3 En bodega 1 1 

Otrow _________ _ 

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



• • • . , 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : ___ \¡\_,_,._' CM~-':Q=-Y_\_'l1_--\)f....:.....:.._....:1_~-------
Teléfono: ~{0\ 604 
Dit·ecc,ió n: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

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

(;Prr.o ro ) / h'lvfrVíi ) 

2. ¿Quién le abastece de p1·oducto? Por favm· indique el nombre . 

-
3. ;,Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno tx 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

r- -- -

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

Si~ No O 
5. Usted piensa que el envast> del¡woducto es : Escribir del l al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo 
5.2 Resistente 
5.3 Original -r 5.4 Fácil de congelar 

Otros 

6. Si podríamos 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 p•·oducto? 

Si D No m 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No JS] 
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

~ 

10. ¿En qué mes este 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor ><1 
11.3 Envase 
11.4 1 Precio 
11.6 Tamaño, 
11.7 Gusto ~ 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D 
Si la respuesta es No, ¿Con ~~é o~tro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia de11 al3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

: 13.1 Niños/as ~ 
' 13.2 Jóvenes 1 
13.3 Adultos 11 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
l 14.2 Durazno 
14.3 Mora 

114.4 Cereza 
114.5 Limón 
r 14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • 
• 1 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡Congelado 
15.2 Líquido 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 
16.2 
16.3 

Otro ___________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 



• • • 
\ . 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nomln·e de la tienda: __ P_i_~'m_lo_U'i_' clc-=--='-co---+f--=-t--=~'-"Q¡U.o"'-=-=-=--'-------

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda_ 

1. ;,Cada qué tiempo los distl"ibuidores le abastecen a usted de producto? 

<.. 'C.• OC. ~- eu.> CUL~ · 

2. ¿Quién le abastece de producto? Pm· ravor indique el nombre . 

~r bc>rq e ~tbo-. . 

3. ¿Cómo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente ~ 
3.2 Bueno 
3.3 Re~ u lar 
3.4 Malo --

4. ;.C•·ee usted que la ima~en de Tu-qui ayuda en las ventas? 

Si (i] No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importlmcia, el1 más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ~ 
5.2 Resistente :2. 
5.3 Ori~inal 3 
5.4 Fácil de con~elar 4 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno 1-
6.3 R~ular 

6.4 Malo '--------

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No m 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

$ \0 (JO 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 TModa ! 
11.2 1 Sabor 
11.3 T Envase lx 
11.4 1 Precio '( 

11.6 \Tamaño 
11.7 1 Gusto 
11.8 1 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? 

~· 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 a13, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 1 1 

13.2 Jóvenes , 1 

1 13.3 Adultos 31 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

1 14.1 Mango ¡ 
i 14.2 Durazno 'f.. 
1 14.3 Mora 
. 14.4 Cereza 
114.5 Limón 
r 14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • ,. 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• . , 

·-• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 
15.2 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bod~a 

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

Si~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encut'sla 

Nombre: S v (j}¡ 'f', (J e \-...tY\' ~0\''{' ~t,t.e._ • 

Nombs·etlela tienda: \J{\.Jf(.pc_ bor Po"ftq 

Teléfono: -ga:t st' 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

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

,{ Yma~ J. . 

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por favor indique el nombre . 
------- -

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno >C 
3.3 Regulas· 
3.4 Malo - -

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

Si gj No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el 1 más importante y el4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ~ 
5.2 Resisten te A 
5.3 0.-iginal .VJ 
5.4 Fácil de congelar ~ 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno ~ 
6.3 R~ular 

~4_ M~---- '---

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si 0 No E;J 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si 0 No ~ 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

\¡v() ~f 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

0, ~v~-_ ~ 1 filio 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir ~ 

c~~~t\d'"(1 1 
12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No m 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

P()ih 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

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

1 

13.1 Niños/as ~ 
13.2 Jóvenes 11 
13.3 Adultos 1-1 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

: 14.1 Mango 2 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 

¡ 14.4 Cereza 
114.5 Limón 11 
1 14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un fugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico k' 
16.3 En bod~a 

Otros. _________ _ 

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



• • • • # 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encnl'sta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : ---------------------------------------
Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

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

ccui & ~ e.t.u a..u 0 . 

2. ¿Quién le abastece de pmducto? Por favor indique el nombre. 

Se w\oict~ de ~~ et r o..uc.io . 

3. ¿Cómo calilicaría u!lted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente -
3.2 Bueno 
3.3 Regular ;L 
3.4 Malo 

4. ;.C•·ee ustl'd que IH imagen cJl' Tu-qui nyudn l'n lns ventas? 

Si D No O 
5. Usted piensa que el envase del pmducto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo _..( 

5.2 Resistente :!. 
5.3 Original 1. 
5.4 Fácil de congelar !,. 

Otms 

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

6.1 Muy bueno X 
6.2 Bueno 
6.3 R~gular 

6.4 Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No IKJ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

~~ lO eov..,. 
10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
1 1 

11.2 Sabor 1 
11.3 Envase 1 

1 
ll..t ; Precio 
11.6 Tamaño ~ 

11.7 Gusto ¡'¡(1 

11.8 Por com~artir 1 1 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si 0 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3 , el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 1 Niños/as ! t¡ 
13.3 Adultos 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man~o 

14.2 Durazno l, 
14.3 Mora ' 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • ,. 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • r 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 1 Congelado ¡ 7'1 
15.2 _ Líquido _ _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bodega 

Otros ~- .,. ~-..,. ¡1ª~..(011 , 

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

Si [¡] 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: V AMav ole C1vo V1, ~ -0 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ¿Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de produ~to? 

J 1- Sf 'mQ '{'-ú \IY'U f ~_s ) ~-'Q Q..dfi) 

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

~ ve 'AdJ dfo ( P"' 

3. ¿Cómo calificaría 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 i;l3 No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el1 más importante y el4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 1~ 
5.2 Resistente 1 
5.3 Original ¡q 
5.4 Fácil de congelar 1 ~ 

Otros 

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

6.1 Muy bueno lX 
6.2 Bueno 
6.3 Regular 
6.4 Malo - -- -- ,_ 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No lLSJ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No _Ef-
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

\[) 12 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

l ox ¡ , o..,{ l '(V IJ.r 
. '~ 

.,¡ O' ( (/IJ:}. ()'i '_, 1 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor Y-

1 11.3 Envase 
11.4 Precio Y-. 
ll.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No ,.0 ' 
Si la respues~a es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

\o~ 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 aiJ, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as '\ 
13.2 Jóvenes 'Z 
13.3 Adultos v 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 11 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • · • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

' 15.1 1 Congelado M . 
15.2 . Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro deJ frigorífico )( 
16.3 En bodega 

Otro~----------

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

Si~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • . ( 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • . ~ 
• • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : Ú~l.."' r i f?ee.tef~ N(' 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los dist.-ihuido•·cs le abastecen a usted de producto? 

cad.o S-emo.Y\Q. 

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por favo•· indique eluombre . 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 1"" 
1-

3.2 Bueno 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

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

Si ~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del l al 4 en 01·den de 

importancia, el l más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 1\-
5.2 Resistente 1 
5.3 Original ,.. 
5.4 Fácil de congelar 3 

Otros 

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

6.1 Muy_ bueno ';( 
6.2 Bueno 
6.3 Re~ u lar 
6.4 Malo -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No EJ 



8. ¿lla tenido algÍin problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuá l es el precio de venta al pÍihlico? 

~ ~~ con 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ;,Por qué razón piensa usted que los consnmidores compran Tu-qui? 

,------ -
11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 P1·ecio 
11.6 Tamaño -,e 
11.7 Gusto - --
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No EJ 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

oi-V.. 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de irnt>ortancia dell al 3 , el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

13.1 Nhios/as 1 
13.2 Jóvenes 2 
13.3 Adultos ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango '>-
14.2 Durazno ')( 

14.3 Mora )( 

14.4 Cereza 7( 
- - ----- 1-
14.5 Limón )( 

14.6 Chicle ')(' 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • . " 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico ~ 
16.3 En bodega 

Otros'--.1.......--------

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si 0 



• • . , 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • 

Encuesta 

Nombre' cr~ 0~ 
Nombre de la tienda : Oo:u CJd..Q dli; 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

t. ¿Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen n usted de producto? 

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

qcnAth ~ 
J. ¿Cómo calilicaria 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 ima11en de Tu~qul ayuda en la11 ventas? 

Si ti No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, ell más importante y e14 el de menor importancia 

5.1 Cómodo . .1 
5.2 Resistente R. 
5.3 01·i~inal ~-
5.4 Fácil de con gelar ts 

Otros 

6. Si podríamos compa1·ar 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~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si J8' No D 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

~LO 
L 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

L}vL ., Ie> ·- Ll~~l ) 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor ~ t..-
11.3 . Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

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

lPo 1\ ' o ve <19-. tu- K / l 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

113.1 Niños/as 1 
1 
13.2 Jóvenes ¡.<, 
13.3 Adultos 3 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

114.1 Mango 
14.2 Durazno 

¡ 14.3 Mora X; 
r 14.4 Cereza 
14.5 Limón lX 

1 14.6 Chicle 

• • , . 
• • • • • • • • • • • • • • :¡ 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • •• •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

j 15.1 ¡Congelado ~~ 
_15.2 _Líquido __ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico ~ ¡:::.... 
16.3 En bodega 

Otros ~ C[-elo b.r 

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

No o 
~" ~ l fv~\, c).N ~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : ---~-="""--__,\,._M.L..J.:e""'-'-)U....::':::>rri.J...&. .... J~.<~""'-">?------
Telérono: T.k~ ?/8S"" 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

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

\S: ~?) 
2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por favor indique el nombre. 

si lJd\o\~ 

3. ¿Cómo calilicaría 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 O 
5. lJst('d pi('nsa <tue el envas(' d('l producto es: Escribir d('l 1 al 4 en ord('n de 

importancia, el 1 más im(lortante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 
5.2 
5.3 
5.4 

Otros 

6. Si podríamos compa•·ar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno X::: 
6.3 Regular 

~.4 Malo --- --

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es Orecio de venta al público? 

10. ¿En qué mes este roducto se vende más? 

L/ lo -e· 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 ¡Moda 

11.3 Envase 

11.6 1 Tamaño 1 

Precio . 1 
1 

11.4 

11.8 

1
Gusto -k 11.7 

1 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si No.§ 

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

-l5v95f & K\ ,/Í1~ / VJ w r \-e{ q~ J-tee ~ ~9 r.• 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3 , el 

0~ f?.:. • 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. • 

. 13.1 Niños/as 
13.2 Jóvenes 

' 13.3 Adultos 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

114.1 Mango l 
14.2 Durazno 1 

14.3 Mora 1 

14.4 Cereza 
l 14.5 Limón 
: 14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

: 15.1 1 Congelado H 
15.2 . Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 J En Percha 
_L 

16.2 1 Dentro del frigorífico J 

16.3 1 En bodega 
~ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: ~rJo ~!Oc ':e» 

Nombre de la tienda : .{¡J - B 1 -e lQ -Teléfono: ]:?.,6 -- ?, ~ 0 

Di•·ección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

t. ;,Cada tlué tiempo los dist.-ibuidores le abastecen a usted de producto? 

~c1o 5eVY)olQ c;_.....:J-{~ of e/, 1o,4n ~-sJv/VJCir'V1~ { 

2. ¿Quién le abastece de producto? Pm· ravor indique el nomb•·e. 

Si. 'S~ou\ lL 

3. ¿Cómo calilicaría 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 O 
5. Usted piensa que t>l envast> del producto es : Esc.-ibir dt>l 1 al 4 en orden de 

Importancia, el t más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ~ 
5.2 Resistente 
5.3 Original [(, 

5.4 Fácil de congelnr ¡.;& 

Otros 

6. Si podríamos companr al Tn-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No 18[ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si 3 No D 
8.1 ¿Cuál.? ( 

¡de 
9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

e¡~ ~:r.s 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si É No !2$Y 
Si la respuesta es No, ¿Con q.ué otro nombre lo llaman? 

> "' "'' ~ 3\ ~ ~ f a -D. 1 :¡ 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

' 13.1 Niños/as t 
13.2 Jóvenes '(_ 

. 13.3 Adultos ~ ~ ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man~o 

14.2 Durazno 
14.3 Mora 

: 14.4 Cereza 
: 14.5 Limón l>< 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

: 15.1 1 Congelado ·Pf' 
15.2 _Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro deJ frigorífico 
16.3 En bodega 

Otros 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si á 



• • . ... ., 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de In tienda : 

Teléfono: 

lJit·ección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cada qut' tiempo los dist.-ihuidnn•s ll' ahastl'cen a usted de producto? 

Ccc:Lo ~ObQ 

2. ¿Quién le abastece de pmducto? Por fnvm· indique el nombre. 

_____ __,.f._,_. _,pnt=-'-'SPh~O,.____(.o_;:-.J~m~' :S"-'--"NlU.J-'=--_,11--l --=---=)o.J::.__C.....:....:.h~; fu-c:..J~___..( .......... ~ (Ln ()Úú) 
3. ¿Cómo calificaría usted al sen•icio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 
3.3 
3.4 

4. ¿Ct·ee usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventns? 

Si ~ No O 
5. llsted piensa que el envase del pt·odudo es : Esc.-ibir del 1 al 4 en 01·den de 

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

5.1 Cómodo ' 5.2 Resistente ~ 
5.3 Original !1_ 
5.4 Fácil de congelar 1~ 

Otros 

6. Si podríamos 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 -- L --

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No 6 

L) 
~\.A O 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

z. 
10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor ><'i 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 

' 11.7 Gusto . 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

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

f9 r, \ 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as l 
113.2 Jóvenes K 
113.3 Adultos ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
14.2 Durazno 1 

14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

( 

• , • 
" • \. 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • , • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 1 Congelado -rr 
15.2 . Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico ~ 1"1 

16.3 En bodega 

Otros._ ________ _ 

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

Si~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encnesla 

Nombre: b... rtcru\eb?:-

Nombre de la tienda: (;¡ VE/t..9-, V4h Í J~ 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

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

a~ 3 ~ 

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

H1 re/ fo/Y!a 
3. ¿Cómo calificaría usted al servicio qne le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno '>< 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

4. ¿Cree usted que la imagen de Tu-qul ayuda en las ventas? 

Si~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en m·den de 

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

Otros 

6. Si podríamos compa1·ar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno )( 
6.2 Bueno 
6.3 Regular 
6.4 Mal«!_ - -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No S 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si gJ No D 
8.1 ¿Cuál? 

!h c...x;np [ (~ ¡.Js' 
9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

C! 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Glc~.) 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor >< 

..... 

11.3 Envase 
llA Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir K 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No M 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

Eb(\\ 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 

1 el más importante y el 3 el de menor importancia.· 

13.1 Niños/as ;¿ 
13.2 Jóvenes ' 113.3 Adultos j 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Maneo 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza ><:. 
14.5 Limón >< 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 
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15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

1 15.1 ¡Congelado ft 
15.2 Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bodega 

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

Si5 



• • /) 

• .,. 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encnl'sta 

Nombn~: 

Nombre de la tienda : -------------------------------------
Teléfono: 

Dirección : e\ etvtm --} A i-:01 V '\)V 1 
Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cada qué til'mpo los distribuidores le abasll'cen a usted de producto? 

-~ú@.2> lv~ ·~'lQJo\ 

2. ¿Quién le abastece de p.-oducto? Por favm· indique elnomb1·e. 

~( , ..:JO~ fui~ 

3. ¿Cómo calificaria usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.) Excelente 
3.2 Bueno ~ 3.3 Regula~· 

3.4 Malo 

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

Si_f;J No O 
5. l/sted piensa qne el envase del JH'Oducto es : EsCt"ibir del 1 al 4 en 01·den de 

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

5.1 Cómodo . 3 
5.2 Resisten te 1 
5.3 Original /1 
5.4 Fácil de congela•· d 

Otros 

6. Si podríamos companr 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~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si 0 No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es cl precio de venta al público? 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Gases 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 1 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por com 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No (2}" 

Si la B uesta es ~o, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

"-O K 1 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 a13, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as ' 13.1 Jóvenes 1::2... 
13.3 Adultos p 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
. 14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 

1 14.5- Limón 
14.6 Chicle 

(U6JD, o J 

• 
"- • ,. • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 
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15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 1 Congelado 111 
15.2 _Líquido __ _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico l'<: 
16.3 En bodega 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

siw 



• ... 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

t. ;,Cnda qué tiempo los distrÜJ11idores le nhastecen a usted de producto? 

Co~ 8 ~~ 

2. ¿Quién le abastece de producto? Por fnvor indique el nombre. 

~~ al ~~oto: 

3. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente l?< 
3.2 Bueno 
3.3 Regular 
3.4 Malo -- - -

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

Si D No [M 

5. l.Jstl'd piensa que el envase del pmducto es : Esc.-ibir del l al 4 en orden de 
importancia, el 1 más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo B 
5.2 Resisten te .e 
5.3 Original ¡c.¡ 
5.4 Fácil de congelar \ 

Otros 

6. Si podríamos compa1·ar al Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno 1'><' 
6.3 Regular 
6.4 Malo --

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si~ No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si g' 
8.1 ¿Cuál? 

~-(" k 

No D 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

Q¡ L 

10. ¿En qué mes ese se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio y 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

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

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

1 13.1 Niños/as . \ 
113.2 Jóvenes '2, 
113.3 Adultos 1 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza \ 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• ,. . 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡ Congelado Pi' 
15.2 _ Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 ]En Percha 
16.2 1 Dentro del fri_gorifico !>e 

16.3 l En bodega 

Otros ck 2:<b <;= 1 & O V 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

no 



• • ... 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : __ _;;S'-' __.hl_·-'~L-o,--'W=:>....,...,..,.ic.=SO......,.._ _______ _ 

Teléfono: tlY-ot l 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

l. ¡,Cada qué tiempo los distr-ibuidores le abastecen a usted de producto? 

?? die~ . 
2. ¿Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre. 

'SÑ- - HlkV(J CN? 

3. ¿Cómo calificaría 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 O 
5. Usted piensa que el tmvase del1wodurto es: F:sc.-ibir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el J más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ~ 
5.2 Resistente ' 5.3 Original IY 
5.4 Fácil de congelar l.b 

Otros 

6. Si podríamos compan1r al Tn-qui con la competencia, el Tn-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno ¡_..?' 

" 6.2 Bueno 
6.3 R~ular 

6.4 Malo -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No !8, 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No ~ 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

é)t:L 
10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 

~ 1 11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 i 11.6 
11.7 
11.8 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D 
Si la respu est;t..,.es No, ~Con qué otro nombre lo llaman? 

ro K, 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3, el 

1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as ~ 1 

13.2 i Jóvenes 
• 13.3 Adultos . 31 

14. ¿Qué sabor e el que más vende en su local? 

14.1 Mango 1 

1 14.2 Durazno 1 
1
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

\ 

• • 
•• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 
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15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 1 En Percha 1 

16.2 )Dentro del frigorífico 1 

16.3 1 En bodega 1 

Otros CD, ytk o{~ 
17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-qui en su 

local? 

Si~ 



• • • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: Ud 1\ ().:nO......_ 

Nombre de In tienda: __ _,(~J.;;.\u.I.L~>-a.Y'C.:...~""----"-c ..~-l_._r _,_U"-'\'------------

Teléfono: '8 U 3 - {O"') 

Dirección: ~OC--Qr1 \) ) 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada qué tiempo los dish·ibuidores le abastecen a usted de producto? 

k1 ~ \ 

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

·-
3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno .. K 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

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

Si~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del t al 4 en orden de 

Importancia, el 1 más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo ~ 
5.2 Resistente ~ 
5.3 Ori2inal ~ 
5.4 Fácil de congelar 1 

Otros 

6. Si podríamos comparar al Tu-qui con la competencia, el Tn-qui eS un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno IX 
6.3 Regular 
6.4 Malo -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No B 



8. ¿Ha tenido aJgúil problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ p.úblico? 

n,1s: Uh~ okr-

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

· es -e -S 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 1 Moda 
, 11.2 1 Sabor 
11.3 J Envase 
11.4 Precio >< 

1 11.6 !Tamaño 
11.7 1 Gusto 
11.8 1 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No-0, 

Si la respu~ta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al 3, el 
1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 1, 
¡ 13.2 Jóvenes ·¿ 

i 13.3 Adultos _J 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón k'. 
14.6 Chicle )< 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • •· • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 1 1 

16.2 Dentro del fri2orífico ..kl 
16.3 En bod~a 1 1 

Otros'-----------

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Siff 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Enrnl'Sta 

Nombn.>: C'eiOScF 
Nnmbn• de la tienda : G \(_;QAQ? (:UVVV\ \k 
Teléfono: ~O jI b. '?) 

Dirección: t1<J'{GQ f'J)tc\.K) ~ {\Q.J D fu:r-i.:/~ 
Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

t. ¡,Cada qu~ tiempo los dist .-ibuidorcs le abastl'cen a usted de producto? 

8 ctJ)~ 

2. ¿Quién le abastece de pmducto? Po1· fa\'or indique el nomb1·e . 

3. ¿Cómo calificaría usted al sen·icio que le da el distrilmidm· . 

~ Excelente 
3.2 llueno •t::>. ~ 
3.3 Re~ u la~· 
3.4 l\lalo 

4. ¡,Cree usted que la imngen de Tu-qui nyuda en las ventas? 

Si~ No O 
5. Usted piensn que el envnse del producto es: Escribir del 1 ni 4 en orden de 

importancfn, el 1 más importnnte y e14 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 13 
5.2 Resisten te 14 
5.3 Original 1 
5.4 Fácil de con~elar 1~ 

Otros 

6. Si podríamos compnrar al Tu-qui con la competencia, el Tn-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno f>"; 
6.3 Regular 
6.4 Malo --"---

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No B-



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si a No D 
8.1 ¿Cuál? 

He( 

9. ¿Cuál es el precio de veor ~úblico? o, ) 
10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Clc~es 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda X 
11.2 1 Sabor 1 
11.3 Envase 1 

llA Precio . ~ 
11.6 Tamaño J 
11.7 ' Gusto 1 

11.8 Por comparti r :>< 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No ~ 

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

fbK¡ 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 12..1 
13.2 Jóvenes 

' 1 
13.3 Adultos ?1 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 ' Man go 
14.2 1 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón >< 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 
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15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

' 15.1 1 Congelado IT 
15.2 _ Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bodega 

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

Si t5 No 0 

F-t~-;- . 



• 
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• 

• 1 

l~ncuestn 

Nombre: 

Nombre de la tienda : -------------------------------------
Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

'""" 7 
2. ¿Quién le abastece de pmducto? Por ravor indique el nombre . 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

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

Si tg:' No O 
5. lJsted piensa que el envase del pmducto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo 
5.2 
5.3 

Otros 

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

6.1 Muy bueno ~ 
6.2 Bueno 
6.3 R~ular 

6.4 Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto '! 

Si O No~ 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

OlQ 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio r>< 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D Nog 

Si la respffita es ~o, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 
- r,, 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 1 
13.2 Jóvenes IL 
13.3 Adultos I...:.S 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man~o 

114.2 Durazno 
14.3 Mora 

114.4 Cereza 
114.5 Limón 
114.6 Chicle 

• • · • \ • • • • • • • • • • • • • • • • 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

,. 

~ 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡Congelado IT 
15.2 _Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del fri2orífico >< 
16.3 En bode2a 

Otros ~ Joxh 

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

Si~ 

-\ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • ·• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: \R.EJJ&o do lpAnp-\ 
Nombre de la tienda : ::ncbJ \.?\\?lo \ !bP-

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cada qué tiempo los distribuidm·es le abastecen a usted de producto? 

j__~s 

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

-
3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno V 3.3 R~ular b>< 
3.4 Malo 

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

Si~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

Otros 

6. Si podríftmos comparar al Tu-qui con la compt>tencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno r< 
6.3 Re2ular 
6.4 Malo -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No :g 
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es eJ precio de venta aJ público? 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

CJ.C?n fl~)v= 

11. ¿Por qué razón piensa usted que Jos consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor . 

" 11.3 Envase · ><' 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No N 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

Pe Ki 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

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

¡ 13.1 Niños/as \ 
13.2 Jóvenes _¿ 
13.3 Adultos 5 

14. ¿Qué sabor es eJ que más vende en su local? 

: 14.1 Man2o 
14.2 Durazno 

¡14.3 Mora 
114.4 Cereza 
l t4.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 
• • • • • • • • • • • • • • • • .. 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

, 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

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

Si~ 



• • 
• J 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

N o m b re de la tienda : _ _,_1\.L\o>L-Jt.:.46J.MJ.l..l.<..O!.L.l.\ _¡_t'_)L--~\)o___..¿:,¡...{\..~,--_....:L----!..:\ 0~-5~. '0.=._ 

Teléfono: 

Dirección: '-.J 
1 

1 
Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cndn qué tiempo los distdbuidot·cs le nbast('ccn n ust('d d(' producto? 

St%o e e== üo ~ "SR \ry)'º JJ 

2. ¿Quién le abastece de producto? Poa· favor indique el nombre. 

~.00 el sd'=QJ-<: -z CJ:, 1 vD 

J. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno 
3.3 Reguh11· 

y: 
3.4 Malo 

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

Si D No~ 
5. Usted piensa que ('1 envas(' del producto ('S : J<::scribir del l al 4 en orden de 

importancia, el l más importante y el 4 él de menor importancia 

5.1 Cómodo ' 
( 

5.2 Resistente . . ~ 
5.3 Ori2inal 1 
5.4 Fácil de congelar ' 

Otros 

6. Si pod.-ínmos comJlarar ni Tu-qui con la competencia, el Tu-qui es un producto: 

6.1 Mu:t: 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 algún problema con el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 
"""' " U 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

a.¡t) :e . 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio ~ 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

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

~o l 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 

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

113.1 Niños/as t 
113.2 Jóvenes '¡x 
1 13.3 Adultos 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 1 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • 
\ . 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

.. 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

' 15.1 1 Congelado 
15.2 Líquido 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
' 16.2 Dentro del frigorífico ~ 
16.3 En bodega 

: 
Otros. _________ _ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque materia! publicitario de Tu-qui en su 
local? 

Si ~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encnrstn 

Nombre: 

Nombre de In tienda : __ _,{'"'¿_,_'t v~·?\&'---""'"'---JC-"'*"Q..t.Q"'""'--'-; --------

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ¡,Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen n usted de producto? 

(.PeLo \IV)L.J 

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

.:¡_ d.t $ ·t-¡~ be; 1 cLq 

3. ¿Cómo calificaría usted al sen,icio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
p<:~ 3.2 Bueno 

3.3 Regular 
3.4 Malo 

4, ;,Cree usted que In imagen de Tu-qui nyudn en ln!l ventas? 

Si_ Ct{ No O 
5. llsted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el t más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo 3 
5.2 Resisten te 1 
5.3 Original H 
5.4 Fácil de congelar ~ 

Otms 

6. Si podríamos comparar al Tn-qui con la comJll'tencia, 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 pr·odncto? 

Si D No '8Í 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No -Rf 
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

5 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño ~ 
11.7 Gusto lX 
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? 

&h\ 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3, el 

1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

r 13.1 Niños/as f 
13.2 Jóvenes b_ 

! 13.3 Adultos ."? 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mao~o 

14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón X 
14.6 Chicle 

~ 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • ._ 



• • • • • 
p 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡ Congelado IT 
15.2 _ Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 1 En Percha 
16.2 1 Dentro del fri2orífico 
16.3 l En bode2a 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si BJ 



• • • •• , • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: tf~ l<fo_ ro~ 

Nombre de la tienda: _ __,_( ,.;..}"'"'\\,}0""'---'LOo>--='--------------

Teléfono: ?b:?-&26 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

l. ¿Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto? 
¡'' / 

1..-Cd--Q_ --3 ~ 

2. ¿Quién le abastece de producto? Pm· favor indique el nombre . 

'St- ~rbJ 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno ~ 
3.3 R_egular 
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 más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo . ,:,) 

5.2 Resistente 1 
5.3 Ori2inal ~'i --
5.4 Fácil de congelar R 

Otros 

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

6.1 
6.2 
6.3 
6.4 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No-S:" 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si D No -B 
8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

t3 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

CI~~~.S 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

. 11.1 Moda 
11.1 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio ~ 

. 11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No.g 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

i11'K1 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 al3, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

113.1 Niños/as ' 13.2 Jóvenes [O 

113.3 Adultos 3 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza .. k 
14.5 Limón 
14.6 Chicle k 

• • • •• ~ • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • 
• 1 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • l e 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡Congelado ff 
15.2 _ Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 1 Dentro del fri2orítico k"' 
16.3 En bodega 

Otro 4;f'n5a ,, ,(,w ~ fT nvc.A ~--,·u 
fe¿;~ 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

SiJ)( 



• • .. 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 
l • 

Nombre de la tienda: q\) evV\qct/s. 'S~ -- 1=2.6 -11'1 Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

l. ¿Cada qué tiempo los distribuidores le abastecen a usted de producto? 

éobyQYOJ '2J 1c le c.A.Jc(JD -
2. ¿Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre . 

7(GA;,,-¡ Ú,t/rJ/oo,__ . 

J. ¿Cómo calificarla 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 O 
5. llsted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el 1 más importante y el 4-él de menor importancia 

5.1 Cómodo . .~ 
5.2 Resistente • ~ 
5.3 Ori2inal ' ~" 
5.4 Fácil de cong_elar . l 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno [>( 
6.3 Regular 
6.'!_ Malo 

'-- -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si O No e} 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si ~ 

8.1 ¿Cuál? 
()\..IJ~ . 

1 

No D 

\ ,-

1 
10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

V le @ ~ 

'-l ks R>')ctoj U!~ CAY1 

vn pov:; cJ.o ¡;~;.),ck, -llrvlf'lol_::...;s

~ 

0,~ al d, llvVJoñ 
l 

11. ¿Por qué razón pieosa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio >< 
11.6 Tamaño 
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? 

Po Ky 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia de11 al3, el 

1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

113.1 Niños/as \ 
1 13.2 Jóvenes e. 
, 13.3 Adultos 1 ~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man~o 

14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón ~ 

14.6 Chicle 

• • .. 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • •• • • • • • • • • • • •• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

• 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 ¡Congelado 
15.2 Líquido 

16. Usted coloca al producto en un lugar. 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico 
16.3 En bodega 

Otros (o:¡~V 

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

Si~ 



• • • . / 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • ., 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Enl'U('Sht 

Nombre: 

Nombre de la tienda: --~}-+t.~...e:,..,.c..¿,VS:S~.,¿_--..JHI.-lol..t .JLV'\~'--"~'"""""_¿:<.t~"""""'+-"""'loAe <!,J ~ 
Teléfono: 

--.__, 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

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

f? ·,'MAAQ 

2. ¿Quién le abastece de producto? Por favor indique el nombre . ---
3. ¿Cómo calificarla usted ni servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno ~ 
3.3 R~ular 

3.4 Malo 

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

Si~ No O 
5. Usted piensa que t>l envase del pi"Oducto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el l más importante y el 4 el de menor importancia 

5.1 Cómodo e, 
5.2 Resistente fét 
5.3 Original lt 
~ 

5.4 Fácil de congelar ~ 

Otros 

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

6.1 
6.2 
6.3 
6.4 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No@ 



8. ¿Ha tenido algún problema con d producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Cl,o0r:s 

11. ¿Por qué razón piensa usted que Jos consumidores compran Tu-qui? 

, 11.1 1 Moda 1 

11.2 Tsabor 
11.3 T Envase 
11.4 Precio K 

. 11.6 1 Tamaño 1 

11.7 1 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? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia dell al3, el 
1 el más importante y el 3 el de menor importancia. 

r 13.1 Niños/as • 113.2 Jóvenes 17, 
1 13.3 Adultos J 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 1 
14.2 Durazno \ 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

• • "' • \. • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • 

, · 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 
~ 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 1 Congelado O 
-=1:...c,5.:.::.2--+-_ L.::...í=q=ui=d=o ::..::.......--+-&1-----l -'f y¡ 0 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
· 16.2 Dentro del fri orifico 
16.3 : En bodega 

Otros. _________ _ 

I 7. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque materiaJ publicitario de Tu-qui en su 
local? 

Si la 



• • • . ~ 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • , . 
• • • • • • • • • • 

Encuesht 

Nombre: 

Nombre de la tienda: __ _,._(...,.¿'-'·¡=G:....:V'\9;.=--=:...::.__--(2.---~,..[_--'~'--v--'J'-u __ J\...:..Q¿.:::::::=:~/, 
Teléfono: ·oé>l -l,o o 
Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,Cada quP tiempo los distribuidot·es le abastecen a usted de producto? 

Go cJsO :seYI'lcv\,.) ... 

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

ÚJ salo ~, ~¿bJ¡~) 

3. ¿Cómo calificaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno fX' 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

-

4. ¡,Cree usted que la Imagen de Tu-qul ayuda en las ventas? 

Si~ No O 
5. Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

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

Otros 

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

6.3 R ular 
6.4 Malo 

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No;esr 



8. ¿Ha tenido algún problema con ef producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es ef precio de venta aJ público? 

o,to -/ q-rz_ ~ 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase , 
11...1 Precio K 
11.6 Tamaño 
11.7 Gusto 
11.8 1 Por compartir 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D Nod 
Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del 1 aJ 3 , el 
1 el más importante y el3 el de meuor importancia. 

13.1 Niños/as rr 
113.2 Jóvenes ~ 
13.3 Adultos ~~ 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o 
\ 14.2 Durazno 
114.3 Mora 
1 14.4 Cereza 
114.5 Limón \ 
í 14.6 Chicle ~ 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • •• • • • • • • ·• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • .......... 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.1 Dentro del frigorífico ~K 
16.3 En bode_ga 

Otros'----------

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

Si D No~ 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nomb•·e de la tienda : _ l_t ..:...l.-"vr-.-'-o_.;_;l &:....~-=---=~:.......:.·rc-"1"--------------

Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

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

~ k..U-1 Cl,l.U.). 

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

~' '&:u-loa 

3. ¿Cómo calilicario 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 ayudn en las ventns? 

Si D 
5. llsled piensa que el envase del p•·oducto es : F:sc.-ihir del 1 al 4 en orden de 

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

5.1 Cómodo '3 
5.2 Resistente 4 
5.3 Original ").) 

5.4 Fácil de con2elar 11 

Otros 

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

6.1 Muy bueno 
6.2 Bueno -y:, 
6.3 RC2ular 

~ Malo --- -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si 0 No G 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si [1) No D 
8.1 ¿Cuál? 

se 'e.~cu.t 
9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

1 1~ COY1 } 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

Sol 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 1 Sabor 
11.3 T Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
11.7 Gustó ..,. 

11.8 Por compartir 1 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre! 

Si D No !I] 

Si la respuesta es No, ¿Con qué otro nombre lo Uaman? 
ol2Á 

13. ¿Quiénes son sus compnadores más frecuentes? En orden de importancia del l al 3 , el 
1 el más importante y el3 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as 1 
13.2 Jóvenes z 
13.3 Adultos 3 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
1 14.2 Durazno 
1 14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 
14.6 Chicle 

' 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 
15.2 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro det frigorífico 
16.3 En bodega 

17. Estaría usted dispuesto a dejar que se coloque material publicitario de Tu-quien su 
local? 

Si f2(] 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Encuesta 

Nombre: 

Nombre de la tienda : ---- ---------------

Teléfono: 

Dirección: S-ce?tJ 
Marque con una X la respuesta correcta según corresponda 

1. ;,Cada qu ; tiempo los distdbuidores le abastecen a usted de producto? 

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

3. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno IX 
3.3 Regular 
3.4 Malo 

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

Si~ No O 
5, Usted piensa que el envase del producto es : Escribir del 1 al 4 en orden de 

importancia, el L más importante y el 4 él de menor importancia 

Otros 

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

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No [2(" 



8. ¿Ha tenido algún problema con el producto? 

Si S No 

8.1 ¿CuáJ? 
~ c)cooooA. 

9. ¿Cuál es el precio de venta aJ público? 

011{) 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

d a :>-e.S 

11. ¿Por qué razón piensa u5ted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 1 

11.2 Sabor 
11.3 Envase P< 
11.4 Precio 

. 11.6 Tamaño 1 
11.7 Gusto 1 

11.8 Por compartir 1 

12. Los consumidores piden el producto por su nombre? 

Si D No g-
Si la r~r;K. 7 No, ¿Con qué otro nombre lo llaman? 

13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3, el 
1 el más importante y e13 el de menor importancia. 

13.1 Niños/as ' 113.2 Jóvenes i2 
113.3 Adultos '? 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Man2o \ 
14.2 Durazno \ 

14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón 1 
14.6 Chicle 1 

~ 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • _) 

,( 

'ti 

15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

15.1 1 Congelado B 
· 15.2 . Líquido _ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico X 
16.3 En bodega ,.--...._ 

Otros {:7~~ ~ . _-, ~ ~\•be~ 

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

Si% 



• • 
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Encnl'sht 

Nombre: 

Nombre de la ti en da : ..... ( ...... )"---'\._.J'-'Q'""f\92....:::;_,"----.J.A..J,..L.o..._.)'-lo~__._--------
Teléfono: 

Dirección: 

Marque con una X la respuesta correcta según corresponda . 

1. ;,ütda qué tiempo Jos distribuidores le abastecen a usted de producto? 

LK~D ~0'0 

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

3. ¿Cómo calilicaría usted al servicio que le da el distribuidor . 

3.1 Excelente 
3.2 Bueno '>< 
3.3 Reg_ula•· 
3.4 Malo 

4. ;,Ct·ee usted que la imagen de Tu-qui ayuda en las ventas? 

SiR' No O 
5. Usted piensa que el envase del pi"Oducto es: Escribir del 1 al 4 en 01·den de 

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

5.1 Cómodo ·· ¡.1-
5.2 Resisten te 3 
5.3 Q!!g_in i!L_ _ _ 

~ 5.4 Fácil de congelar 

Otros 

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

6.1 Muy bueno IX" 
6.2 Bueno 
6.3 Regular 
6.4 Malo - - -

7. Alguna vez se le ha caducado el producto? 

Si D No ~ 



8. ¿Ha tenido algún problema coo el producto? 

Si D No 

8.1 ¿Cuál? 

9. ¿Cuál es el precio de venta al público? 

o 

10. ¿En qué mes este producto se vende más? 

tor--h> \Q:J q o ,S-e ) 

11. ¿Por qué razón piensa usted que los consumidores compran Tu-qui? 

11.1 Moda 
11.2 Sabor 
11.3 Envase 
11.4 Precio 
11.6 Tamaño 
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? 

C-,G 1 2 lavo v-> 
13. ¿Quiénes son sus compradores más frecuentes? En orden de importancia del1 al3 , el 

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

113.1 Niños/as . ~ 

¡13.2 Jóvenes 7 
'-

\ 13.3 Adultos J 

14. ¿Qué sabor es el que más vende en su local? 

14.1 Mango 
14.2 Durazno 
14.3 Mora 
14.4 Cereza 
14.5 Limón r( 

114.6 Chicle 

• • \. 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • L 
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15. ¿De qué manera usted vende al producto? 

....::....:! 15:=--.1 +C=-:=-=::on=geJ=ado-=---~? 
1 15.2 . Líquido -~ 

16. Usted coloca al producto en un lugar: 

16.1 En Percha 
16.2 Dentro del frigorífico >< 
16.3 En bodega 

Otros f t'v{,'' ooL.e 

17 E '~ed~r~d. 1 .aJ bl ... d T . . stana ust u1spuesto a eJar que seco oque maten pu JCJtano e u-qu• en su 
local? 

si ,E( 


