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RESUMEN

En Ecuador durante las ultimas décadas el Gas Licuado de Petréleo (GLP) ha sido
utilizado como fuente de energia en diferentes sectores, entre ellos: doméstico, industrial,
agroindustrial y vehicular. Este caso de estudio aborda el uso del gas en el sector
industrial, de forma especifica, en los restaurantes que realizan comida de casa en la ciudad
de Guayaquil. EI objetivo de este trabajo es medir la intencién de compra de una nueva
presentacion de envase de GLP industrial de 30 kg. Esta necesidad nace debido a que hoy
los restaurantes se abastecen de la presentacion de GLP doméstico subsidiado por el
Estado, lo que representa una violacion a la ley ademas de ser un peligro para los
consumidores debido a que el envase no guarda las caracteristicas de seguridad requeridas
para este tipo de negocio. La propuesta surge con el fin de ofrecer una presentacion
intermedia a los consumidores, apoyandose con el conocimiento de los beneficios de la

presentacion adecuada para sus negocios.

Para poder realizar este analisis; se procedid a buscar informacion a nivel
internacional y nacional con respecto al producto y en el &mbito local se profundizé sobre
las presentaciones que ofrecen las comercializadoras en el mercado. Luego de obtener
informacidn a través de fuentes primarias y secundarias, las mismas que fueron claves para
el desarrollo de este estudio, se procedié con la realizacion de una investigacion de
mercados, la cual cont6 con entrevistas a expertos en el sector de GLP, elaboracién de un
cuestionario en funcion a las necesidades de la investigacion, recopilacion de informacion

por medio de técnica de encuesta, tabulacion y analisis de los datos.

Para culminar, luego de identificar los factores preponderantes para la aceptacion
del nuevo envase de GLP industrial de 30 kg para los restaurantes de comida de casa en la
ciudad de Guayaquil, se propone un plan de marketing que proporcione una oferta atractiva
acomparfiada de actividades que fortalezcan el ingreso y adopcion de la nueva presentacion

al mercado.
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CAPITULO |

INTRODUCCION

El consumo de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en nuestro pais ha sido producto
de distintos debates comenzando desde su obtencion, produccién, comercializacion y
consumo. EL GLP es un combustible de alta representatividad debido a sus diferentes
usos y sectores que lo consumen, siendo los procesos mas criticos la comercializacion y
consumo debido al subsidio que el Gobierno otorga exclusivamente al sector doméstico,

que provoca un desvio del producto hacia el sector industrial.

Uno de los sub-segmentos de compradores de GLP industrial son los restaurantes
que optan por la adquisicion de la presentacion destinada al consumo doméstico por su
bajo precio; a pesar de los diferentes controles realizados por la Agencia de Regulacion y
Control Hidrocarburifero (ARCH) organismo competente, que desencadenan en

penalidades para el duefio del negocio.

Las diferentes comercializadoras de GLP industrial han incrementado la oferta de
envases segun las necesidades del mercado, que se presentaron en su momento, sin
embargo, los comercios evolucionan y a pesar de que el riesgo del desvio del consumo esta
latente los ofertantes se esfuerzan por disefiar estrategias que aseguren la adquisicion del

envase adecuado segun el sector.

El desarrollo de este estudio busca conocer a través de la teoria del
comportamiento del consumidor las variables que influyen en la decision de compra de
este tipo de productos para exponer los elementos estratégicos que se deben manejar para
motivar la compra de una nueva presentacion en un envase de GLP industrial de 30 kg

propuesto para el segmento de restaurantes de comida de casa en la ciudad de Guayaquil.



Este proyecto se encuentra esquematizado en cinco capitulos:

En el primer capitulo se presentan los antecedentes, definicion y justificacion del
proyecto de investigacion, objetivos generales y especificos, asi como el alcance del

estudio.

El segundo capitulo contiene la revision de literatura subdividida en tres partes:
proceso de decisién de compra del consumidor, modelos de medicion de intencion de

compra y propuesta de modelo.

En el tercer capitulo se presenta un estudio de mercado que mide la intencién de
compra de una nueva presentacion de envase de GLP industrial de 30 kg en restaurantes de
comida de casa dentro de la ciudad de Guayaquil, por medio de entrevistas a profundidad a
expertos, disefio de cuestionario, recopilacion de datos por medio de la encuesta,

tabulacién y analisis de datos obtenidos.

El cuarto capitulo se compone de una propuesta de marketing, la misma que
tendra como sustento el desarrollo de las 4P (precio, producto, plaza y promocion) y en
base a los resultados del estudio de mercado se dara mayor prioridad a los componentes

claves considerados por el grupo de estudio.

Finalmente, en el quinto capitulo se expondran las conclusiones y
recomendaciones para el caso de estudio, resaltando los resultados del estudio de mercado,
asi como las estrategias idoneas para que la nueva presentacion de Gas Licuado de Petréleo
de 30 kg tenga un buen desempefio de ventas en el canal de distribucion al momento de su

lanzamiento.



1.1 Antecedentes

El GLP (Gas Licuado de Petroleo), es un combustible versatil porque permite ser
licuado a baja presion permitiendo su facil transportacion en distintos tipos de
contenedores 0 envases. En la mayoria de los casos es la unica energia moderna

disponible por tratarse de un combustible limpio y de practico uso.

El GLP es considerado una energia limpia porque contribuye a mejorar la calidad
del aire comparado con otros combustibles. Es una fuente de energia eficiente con un
poder calorifico unitario mayor, es decir tiene temperatura mas alta; es de fécil
transportacién por lo que puede llegar a zonas rurales y es amigable con las fuentes y
tecnologias renovables que requieren luz solar o condiciones especificas de ambiente; en

resumen, €s un socio natural.

El GLP tiene dos origenes: el 60% de la produccion se la obtiene por medio de la
extraccion del gas natural y el 40% restante del refinado crudo de petroleo. EIl proceso de
este ultimo es muy complejo porque pasa por varias etapas para obtener el producto final a
diferencia del primero que basicamente, consiste en separar los gases que forman el GLP
compuestos por Propano, Butano o una mezcla de ambos; segun lo expresa la Asociacion
Mundial de Gas (WLPGA).

Actualmente, la tercera parte del comercio mundial de gas corresponde al GLP y
de acuerdo a los expertos, es un mercado en constante crecimiento por lo que pronostican
un futuro brillante. En el 2015 se produjeron 290 millones de toneladas de GLP y segun
la Agencia Internacional de la Energia (AIE) la produccion de GLP para el 2020 alcanzara
quinientos millones de toneladas al afio; debido al crecimiento promedio anual del 3% vy el
aumento de paises exportadores. El Sistema de informacién de Petréleo y Gas
Colombiano menciona a las principales regiones productoras y exportadoras a nivel
mundial de GLP entre las cuales podemos citar: Norteamérica con un 23%, Medio Oriente
22%, al igual de Asia Pacifico, Europa 19%, Latinoamérica 10% y Africa 7%.

El consumo mundial de GLP se encuentra segmentado como sigue: doméstico
49%, quimico 27%, industrial 13% Yy otros 11%; estadisticas compartidas por Motor Gas,



fabricante espafiol de equipos de gas en su pégina web (2015). EIl principal destino es el
hogar utilizado en la coccidn de alimentos y calefaccion.

Los paises de mayor consumo de GLP son: Estados Unidos, Canada y México. En
el caso de Sudameérica los paises con mayor demanda son: Argentina, Brasil y Chile; segun
lo expone la Secretaria de Energia del Gobierno de México.

En el caso de Ecuador del 100% de GLP para consumo el 78% proviene de
Importaciones y el 22% de Produccion Nacional. Las importaciones provienen de paises
como Estados Unidos, Panam4, Per(, Argentina y Nigeria; y la produccién nacional se
obtiene de 3 refinerias ubicadas en La Libertad, Esmeraldas y Shushufindi. EI consumo
de gas en el pais esta distribuido en doméstico 91%, industrial 6%, agroindustrial 2% vy
vehicular 1%; segun informe de la Agencia de Regulacion y Control Hidrocarburifero
(ARCH).

Este estudio se realiza para identificar las variables que influyen en la motivacion
de los duerfios de restaurantes de comida de casa en la ciudad de Guayaquil para la compra
de envases de GLP industrial. De forma particular de desea evaluar una propuesta de

marketing que incentive la compra de la presentacion de 30 kg.

1.2 Definicion del problema de investigacion

El GLP industrial tiene presentaciones de 5, 15y 45 kg. El cilindro de 15 kg para
uso doméstico es el mas demandado, ya que es subsidiado por el Estado. Por lo cual, los
restaurantes y otros tipos de comercios, se benefician de manera ilegal de este, porque para
su sector se ha destinado el GLP industrial que corresponde a la presentacion de 30 kg que

se desea implementar en este estudio.

La Agencia de Regulacion y Control Hidrocarburifero (ARCH) organismo
regulador del consumo del GLP realiza periédicamente operativos en restaurantes y
asaderos en las principales ciudades del Ecuador; y como resultado se evidencia el mal uso

comercial de la presentacion de 15 kg. EIl mal uso del gas en presentacion doméstica



también se da en otros sectores de produccion y comercio como son las piladoras,
lavanderias y panaderias. Todo esto origina una alta demanda del producto en la

presentacion de 15 kg.

Acorde a las estadisticas publicadas por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC), en el afio 2012 se investigd 1.342 empresas. El 38% se dedica a la
actividad de hoteles y restaurantes y el 62% a la de servicios. La mayor parte de la muestra
fue tomada de la region Sierra y Costa. Para hoteles y restaurantes 322 (63%) son de la
sierra 'y 172 (33%) son de la Costa y 21(4%) entre la regiones Amazénica e Insular. El
sector de Hoteles y Restaurantes aportan al proceso productivo del pais en un 16% vy el

84% empresas dedicadas a las actividades de servicios.

La ilustracion 1.1, presenta la distribucion de hoteles y restaurantes por numero
de empleados, la mayor concentracion (49%) se ubica en el rango de 10 — 19 empleados, el
grupo que seria méas propenso al uso del cilindro de 15 kg bésicamente por su limitada

capacidad econdémica y espacio fisico.

llustracién 1.1 - NUmero de empleados en hoteles y restaurantes

NUMERO EMPRESAS
TOTAL NACIONAL (1.342 Empresas)

0%

HOTELES Y RESTAURANTES SERVICIOS

mDEIOAI9 DE20A49 DES50A 99 DE100A 199 DE200A 499 DE500Y MAS

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) — Hoteles, Restaurantes y Servicios



Por otro lado, la ilustracion 1.2 presenta las ventas totales en los sectores de

hoteles y restaurantes al 2012. Como se observa, la mayor venta promedio de los hoteles

proviene del grupo de mas de 500 empleados, negocios por su nivel de facturacién son

menos propensos al consumo de envases de 15 kg de uso doméstico.

lustracién 1.2 - Distribucion de ventas en hoteles y restaurantes por nimero de empleados

PRODUCCION TOTAL
TOTAL NACIONAL ( $ 8.586.363.528

P

A
9,72° s
%% S  520%

de ddlares)

A

HOTELES Y RESTAURANTES

mDE10A19 DE 20 A 49 DE50A99 DE 100A 199

SERVICIOS

DE 200 A 499 DE 500 Y MAS

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) — Hoteles, Restaurantes y Servicios 2012

Seguln las estadisticas registradas en el afio 2015 por ASOGAS (Asociacion de

Gas), en el grafico 1.3 se muestra el consumo de GLP a nivel nacional por envase, en este

gréafico se puede apreciar que la presentacion de 15 kg doméstico es la mas vendida.

llustracién 1.3 - Ventas 2015 consumo GLP por envase /cilindro
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Fuente: Asociacion de Gas.



Todo lo anterior fue ratificado por medio de una entrevista realizada al Ing. Diego
Moscoso, Jefe de Ventas de Duragas, y de acuerdo a su opinidn entre las posibles causas
estarian “.... la poca diversificacion de las presentaciones actuales ofertadas 5, 15y 45
kg; que no responden a las a las necesidades de los restaurantes porque los tanques de
45 kg son de dificil manipulacion y almacenaje mientras que los de 15 kg hacen que la
reposicion sea mas recurrente. La segunda causa seria la poca informacién acerca de
los beneficios que ofrece un cilindro de uso industrial para un negocio; como la valvula

que facilita la coccion de los alimentos sea mas rapida”.

Este estudio ayudarad a que las comercializadoras de GLP conozcan las variables
que influyen en la decision de compra de los duefios de los restaurantes y con ello se podra
evaluar la posible intencién de compra del envase industrial de 30 kg propuesto para este

segmento en la ciudad de Guayaquil.

El envase de 30 kg, permitird que este segmento disponga de un producto
intermedio de seleccion al momento de compra, ya sea por sus atributos fisicos y
beneficios que presenta: envase de facil manipulacién por el consumidor debido a su
tamafo, adecuada vaporizacion gracias a su valvula permite que el producto se transforme
de liquido a gas de manera eficiente, menor rotacion de los cilindros porque los de 15 kg,
se terminan mas rapido y menos inversion inicial porque no se compraria el envase de

mayor volumen ayudando a una mejor liquidez para el negocio.

1.3 Objetivos del Proyecto
1.3.1. Objetivo General

Analizar el proceso de decision de compra que siguen los duefios de restaurantes de
la ciudad de Guayaquil, para satisfacer sus necesidades de consumo de gas y asi identificar

las variables que motivarian la compra de una nueva presentacion de GLP industrial de 30

kg.



1.3.2. Objetivos Especificos

1. Determinar si las variables del modelo de estudio son concluyentes para que los

duefios de restaurantes puedan realizar la toma de decisiones.

2. Recopilar informacion sobre las expectativas de los duefios de restaurantes, que

permitan conocer las necesidades que tienen respecto a este producto.

3. Conocer la intencion de compra de los duefios de restaurantes para categorizar y

determinar las de mayor relevancia que estos tengan.

4. Conocer el perfil de los duefios de restaurantes y de los locales para dar posibles
sugerencias acerca del producto y presentacién que utilizan para la coccién de los

alimentos.

1.4 Justificacion del problema de investigacion

La Agencia de Regulacién y Control Hidrocarburifero tiene 6 afios en funciones,
siendo su objetivo neurdlgico la regulacion, control y fiscalizacion en las actividades de
toda la cadena hidrocarburifera en el pais. En la pagina web de la ARCH se presentan
informes estadisticos del consumo de GLP en el pais, la ilustracion 1.4 presenta la
distribucion del consumo de gas GLP donde se evidencia que la mayor concentracion de
consumo de GLP se encuentra en el segmento doméstico con un 88.6% con el envase de
15 kg. subsidiado por el Gobierno. La diferencia se reparte entre los segmentos industrial,
agroindustrial y vehicular. El sector industrial apenas pesa un 8.6% este porcentaje podria
ser en realidad mucho mayor porque los restaurantes y otros negocios como lavanderias,
panaderias, etc. consumen el envase de 15 kg subsidiado; en lugar de los envases de 5, 15 y

45 kg destinados para este tipo de comercio.



llustracion 1.4 - Distribucion porcentual del consumo nacional de GLP por

Industrial; 8,6%

. AR
Vehicular; 0,6% Agroindustrial;

2,1%

Fuente: Gerencia de Comercializacion EP Petroecuador, ARCH-DCTD-CD

Con respecto a la tendencia de despacho de GLP para los diferentes segmentos de
consumo, segun muestra la tabla 1.1 el doméstico tiene un minimo crecimiento del 0.2%
versus el afio anterior; en cambio de industrial crece un 21.9% versus 2015 la ARCH; los
restaurantes llevan una considerable participacion y con esta cifra encontramos

oportunidades de comunicar y educarlos para el consumo responsable.

Tabla 1.1 - Despachos en kg de GLP por Petroecuador por segmento, 2011-2015

Domeéstico 922,691,673 | 933,711,144 | 945,573,614 | 952,314,210 | 954,258,142 0.2%
Industrial 62,299,567 54,171,912 68,524,646 87,088,759 106,189,934 21.9%
Agroindustrial | 12,704,403 16,424,655 19,020,822 22,439,669 23,015,287 2.6%
Vehicular 13,528,050 12,231,986 11,076,885 10,750,585 8,876,460 -17.4%

Fuente: Gerencia de Comercializacién EP Petroecuador, ARCH-DCTD-CD



Las comercializadoras que mas reciben despacho de GLP industrial por parte de
EP Petroecuador son: Duragas, Eni Ecuador S.A. y EP Petroecuador con una participacion
del 45%, 29% y 11% respectivamente; el otro 15% esta repartido entre Congas, Autrogas,

Lojagas, Galo Palacios y Mendogas.

El consumo de GLP industrial se encuentra concentrado en las provincias de
Guayas, Pichincha y Azuay en ese mismo orden, considerando que Guayas es una muestra
representativa el estudio se realizara en el cantén de Guayaquil en los negocios de

restaurantes ubicados en el norte y centro de la ciudad.

Este estudio es importante realizarlo, porque ayudara a que las comercializadoras
de GLP (Gas Licuado de Petroleo), conozcan el habito de consumo y de compra de los
consumidores al querer ofertar un envase de 30 kg industrial para el sector comercial
(restaurantes) en la ciudad de Guayaquil. De esta manera podran diversificar su portafolio

de presentaciones que en la actualidad tienen que son envases de 5, 15 y 45kg.

1.5 Alcance del estudio

El alcance de este estudio es de tipo exploratorio y concluyente, dado que busca
primero identificar y luego medir las variables de intencién de compra de los duefios de

restaurantes de la ciudad de Guayaquil con respecto a los envases de GLP industrial.

Finalmente, se busca alcanzar los objetivos planteados y poder sugerir mejoras
continuas a la estrategia de comercializacion, en las cuales las comercializadoras puedan
alcanzar resultados efectivos, teniendo una clientela construida bajo una relacion de largo

plazo.

No se incluyeron analisis técnicos ni financieros porque no estdn considerados

entre los objetivos del estudio.
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CAPITULO I

REVISION DE LA LITERATURA

2.1 Modelo de comportamiento del consumidor

El estudio del comportamiento del consumidor tiene como base conocimientos de
Economia, Marketing, Sociologia y Psicologia, los cuéles ayudan a entender mejor el por
qué y como se compra (Alonso, J; 1999).  Se debe tener en consideracion que para las
organizaciones es importante conocer y comprender los motivos que conllevan a una
compra. En ciertas ocasiones, el consumidor no sabe lo que quiere hasta que las industrias
ofrecen nuevas propuestas de campafia (estimulos) que generan un interés de compra por

parte de estos.

Para el caso de estudio utilizaremos el siguiente modelo de comportamiento del
consumidor, extraido del texto Direccion de Marketing, (Kotler y Lane, 122 Edicién, p.84)
que nos explica todo el proceso que enfrenta el consumidor desde que es expuesto a
estimulos hasta la toma de decisién de compra. Este proceso se presenta en la ilustracion

2.1y se describe en las siguientes subsecciones.

llustracion 2.1- Modelo de comportamiento del consumidor

Psicologia del

Consumidor
Motivacion.

Percepcion. Proceso de
Estimulos de Aprendizaje. decision de Decision de
Marketing Otros Estimulos Memoria. compra compra
Productos y L Identificacion del Eleccién de
servicios Economicos. problema producto
B 4 - a > > ’
Precio. Politicos. Informacion. Marca.
Caracteristicas del Valoracion de
Distribucién. Culturales. I Vendedor.
Consumidor alternativas.
L, Decision de Numero de
Comunicacion Culturales. .
a = compra. unidades.
. Comportamiento Momento de
Sociales.
pos-compra. compra.
Personales. Forma de pago.

Fuente: Philip Kotler y Kevin Lane. Direccion de Marketing, 122 edicion
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2.1.1 Estimulos de Marketing

Se puede definir que un estimulo es una sefial externa o interna que provoca una
reaccion en un individuo. ElI mercaddlogo puede utilizar uno o varios de los cuatro

componentes del marketing mix para generar estimulos para el consumidor.

Producto. - El producto es la variable por excelencia del marketing mix ya que
engloba tanto a los bienes como a los servicios que comercializa una empresa. Es el medio
por el cual se satisfacen las necesidades de los consumidores. Por tanto, el producto debe
centrarse en resolver dichas necesidades. Dentro del producto encontramos aspectos
tangibles e intangibles importantes a trabajar como la marca, el empaque o el servicio
postventa. Ademas, al tener un mayor contacto el consumidor con el producto se va a

lograr una mayor motivacion y deseo de compra del mismo (Espinoza, R ;2014).

Precio. - El precio es la variable del marketing mix por la cual entran los ingresos
de una empresa. Antes de fijar los precios de los productos se debe estudiar ciertos
aspectos como el consumidor, el mercado, los costes, la competencia, entre otros. En
ultima instancia es el consumidor quien dictaminara si se ha fijado correctamente el precio,
puesto que comparara el valor recibido del producto adquirido, frente al precio que ha
desembolsado por la compra de este. Tener en consideracion que el precio de un producto
influye en la decision de compra del consumidor. EI mismo que va influenciar en la

percepcion y posicionamiento en la mente del consumidor (Mufioz R; 2011).

Comunicacion. - Gracias a la comunicacion las empresas pueden dar a conocer
como sus productos pueden satisfacer las necesidades de su publico objetivo. Se puede
encontrar diferentes herramientas de comunicacién: venta personal, promocion de ventas,
publicidad, marketing directo y las relaciones pablicas. La forma en que se combinen estas
herramientas dependerd del producto, del mercado, del publico objetivo, de nuestra
competencia y de la estrategia que hayamos definido. La forma en que se comunique o
promocione un bien o servicio, tendrd una mayor influencia de compra. Dado que esta,

generara un mayor estimulo de deseo para adquirirlo.
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Distribucion. - La distribucion consiste en un conjunto de tareas o actividades
necesarias para trasladar el producto acabado hasta los diferentes puntos de venta. La
distribucion juega un papel clave en la gestion comercial de cualquier compafiia (Zavala,
A; 2015). Es necesario trabajar continuamente para lograr poner el producto en manos del
consumidor en el tiempo y lugar adecuado. No hay una Unica forma de distribuir los
productos, sino que dependera de las caracteristicas del mercado, del mismo producto, de
los consumidores, y de los recursos disponibles. Dentro del marketing mix, la estrategia de
distribucion trabaja aspectos como el almacenamiento, gestion de inventarios, transporte,

localizacion de puntos de venta, procesos de pedidos, etc.

En este estudio, se tendran consideracion las variables Producto, Comunicacién

y Distribucion.

En la variable Producto, se analizard la imagen y presentacion de un nuevo
envase de 30 kg de GLP para el sector industrial. Estos son envases portatiles de forma
cilindrica generalmente fabricados de acero, se usan para: almacenar, transportar y
consumir el GLP, la fabricacion de los envases se realizan conforme normas establecidas
por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion INEN y normas internacionales, vienen de

varias capacidades, tipos de carga y funcién de servicio.

La variable Comunicacion, es la que permitira que el producto sea introducido
en el mercado. Adicional, con esta se buscard conocer los principales medios de
comunicacion en la que los clientes potenciales quieran que sea difundido la nueva
presentacion de envase de GLP para el sector industrial; ya sean estos: revistas, radio,

televisién, redes sociales u otros.

Con la variable Distribucidn, se buscara conocer los principales centros en la que
los clientes potenciales podran encontrar la nueva presentacion de envase de GLP para el

sector industrial. En la que se dispone de los siguientes canales:
Distribuidores Minoristas. - Es parte de la cadena de comercializacion de GLP
envasado en cilindros, su actividad determinada por la legislacién vigente indica que, es la

persona natural o juridica que realiza la venta de GLP envasado en cilindros, componentes
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técnicos y materiales al usuario final. Estd constituido por todas las personas naturales y
juridicas registradas, calificadas y vinculadas contractualmente con la comercializadora,
ademas, que para ejercer su actividad previamente deben cumplir con todos los
requerimientos técnicos, de seguridad fisica y seguridad industrial; cumplir con la
normativa legal vigente emitida por la ARCH y Ministerio de Recursos No Renovables y/o
Ministerio de Hidrocarburos.

Distribuidor Mayoristas. - El distribuidor mayorista es aquel que realiza la
adquisicién del GLP envasado en cilindros a la comercializadora en los volimenes y
frecuencia acordados en las instalaciones del distribuidor mayorista debe operar de manera
exclusiva la venta de GLP envasado en cilindros y materiales complementarios. El
distribuidor mayorista abastecerd a los distribuidores minoristas asignados de manera
oportuna y continua, satisfaciendo sus necesidades de acuerdo con los cupos establecidos

por la comercializadora para cada distribuidor minorista

La variable Precio es importante dentro del andlisis del marketing mix, pero para
este caso de estudio no es relevante la misma, dado que el Precio del GLP para el sector
industrial es decretado por Petroecuador. Acorde al Decreto No 799 Reformar el
Reglamento sustitutivo para la regulacion de los precios de los derivados de los
Hidrocarburos. EIl articulo 2 decreta, que el precio de venta en terminal para los
productos GLP para uso comercial e industrial, Diésel 2, Diésel Premium, gasolinas y Fuel
Oil N° 6 para el sector industrial, a excepcién de las cuantias domésticas, serd determinado
en forma mensual por la EP PETROECUDOR, en base al costo promedio ponderado, méas
los costos de transportes, almacenamiento, comercializacion un margen que podra definir

la indicada empresa publica y los tributos que fueren aplicables.

2.2 Psicologia del Consumidor

La decision de compra depende de procesos psicologicos y ciertas caracteristicas
del consumidor. Descubrir qué ocurre en la conciencia del consumidor desde que recibe el
estimulo hasta que compra, es la clave y los siguientes procesos nos ayudaran a entender su

influencia.
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Motivacion. - Esta se la puede definir como la fuente de energia encaminada a
alcanzar un objetivo, el mismo que cuando es alcanzado satisfard una necesidad deseada.
Las teorias méas predominantes que se han estudiado son: las de Freud que se relaciona con
el inconsciente en gran medida y Maslow que se ubican en una escala de manera
jerarquica; comenzando en la base desde las necesidades urgentes y menos urgentes del ser
humano. Con esta variable, se busca medir que tan motivados se sienten los individuos a
comprar una nueva presentacion de envase de 30 kg para el sector industrial. Ya sea estos
motivos por una mayor rapidez al cocinar los alimentos, menor rotacién de inventario u

otros.

Percepcidn. - Es aquella que También describe el conjunto de procesos mentales
mediante el cual una persona selecciona, organiza e interpreta la informacion proveniente
de estimulos, pensamientos y sentimientos, a partir de su experiencia previa, de manera
I6gica o significativa. Por lo cual un individuo que se encuentra motivado esta listo para
actuar, pero esta reaccion se ve influenciada por su percepcion de la situacion. Cada
individuo percibe de diferente manera las situaciones, porque estos se reconocen a través

de las sensaciones.

Aprendizaje. - Cuando los individuos realizan una actividad, adquieren un
aprendizaje. EI mismo que describe los cambios que surgen en el comportamiento de una

persona debido a la experiencia.

Para el estudio es imperativo conocer a profundidad el proceso psicoldgico por el
cual el consumidor de GLP industrial atraviesa; porque asi podemos identificar si las
experiencias pasadas han generado satisfaccion o insatisfaccion. Con esta variable se
conocera si el individuo ha tenido una buena o mala experiencia con el uso de GLP para la

elaboracion de los alimentos.

2.3 Caracteristica del Consumidor

Las caracteristicas del consumidor son “incontrolables” porque se desarrollan en
el &mbito externo; las cuales también se pueden definir como factores determinantes del

comportamiento del consumidor, segdn lo cita (Alonso, J; 1999).
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Para lo cual, en la tabla 2.1, se detallan los factores que son determinantes del

comportamiento del consumidor para el caso de estudio.

Tabla 2.1 - Factores determinantes del comportamiento del consumidor

Factores Sub-Factores
Cultura
Culturales Sub-Cultura

Clase Social
Grupos de referencia
Sociales Familia

Roles y Estatus
Edad y Fase del ciclo de vida
Ocupacién

Personales Circunstancias econdmicas
Estilo de vida
Personalidad

Fuente: ALONSO, J. (1999): Comportamiento del Consumidor. 22 edicion revisada y ampliada. Editorial Esic.

Entre los sub-factores del factor Cultural se detallan los siguientes:

Cultura. - Es una variable esencial para poder conocer los deseos y
comportamiento de las personas. Es definida como el conjunto de valores, ideas, actitudes
y simbolos que adoptan los individuos para comunicarse, interpretar e interactuar como

miembros de una sociedad

Subcultura. - Se pueden distinguir cuatro tipos de subcultura: la nacionalidad, los
grupos religiosos, los grupos raciales y las zonas geogréficas, que reflejan distintas

referencias culturales especificas, actitudes y estilos distintos.

Clase Social. - Todas las sociedades presentan una estratificacion social. Las
clases sociales son divisiones de la sociedad, relativamente homogéneas y permanentes,
jerarquicamente ordenadas y cuyos miembros comparten valores, intereses y

comportamientos similares.
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Con respecto a los sub-factores del factor social se pueden mencionar:

Grupos de Referencia. - Son todos aquellos que influyen de manera directa o
indirecta sobre las actitudes o comportamientos de la persona. Para lo cual aquellos que
tienen una influencia directa son denominados grupos de pertenencia, que pueden ser

primarios (familia, amigos, vecinos, comparieros de trabajo) y secundarios (religiosos).

La Familia. - Se pueden diferenciar dos tipos de familias a lo largo del ciclo de
vida del consumidor. La familia de orientacion, formada por los padres, de la que cada uno
adquiere una orientacion hacia la religion, la politica, la economia y la familia de
procreacion, formada por el conyuge y los hijos. Este tipo de familia constituye la
organizacion de consumo mas importante de nuestra sociedad. La implicacion del marido o

de la mujer varia ampliamente en funcién de las distintas categorias de producto.

Roles y Estatus. - Las personas a lo largo de su vida participan en varios grupos
doénde su posicion personal se clasifica en roles y estatus. Este rol es el conjunto de
actividades que se espera que una persona lleve a cabo en relacion con la gente que le
rodea y que lleva consigo un estatus que refleja la consideracion que la sociedad le
concede.

Se puede decir que lo roles y estatus de alguna manera influyen al momento de
adquirir un bien o servicio determinado. Se debe tener en consideracién que los sub-

factores que encajan en los factores personales son: la familia y grupos de referencia.

Y finalmente los sub-factores que encajan en los factores personales son:

Edad y Fase del Ciclo de Vida. - La gente compra diferentes bienes y servicios a
lo largo de su vida ya que, por ejemplo, el gusto de la gente en el vestir, mobiliario y ocio

estan relacionados con su edad. EI consumo también esta influido por la fase del ciclo de

vida familiar.
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Ocupacion. - Los esquemas de consumo de una persona también estan influidos
por su ocupacion. Los especialistas en marketing tratan de identificar a los grupos

ocupacionales que tienen un interés por encima de la media en sus productos y servicios.

Circunstancias economicas. - La eleccion de los productos se ve muy afectada
por las circunstancias econémicas que, a su vez, se encuentran determinadas por, los

ingresos disponibles, el poder crediticio y la actitud sobre el ahorro frente al gasto.

Estilo de Vida. - La gente que proviene de la misma cultura, clase social y
profesion puede tener estilos de vida muy diferentes. El estilo de vida trata de reflejar un

perfil sobre la forma de ser y de actuar de una persona en el mundo.

Personalidad. - Son las caracteristicas psicoldgicas distintivas que hacen que una
persona responda a su entorno de forma relativamente consistente y perdurable. Se suele

describir en términos como autoconfianza, dominio y sociabilidad.

De los cinco sub-factores personales, el Unico que se considera relevante para el
caso de estudio es la circunstancia econdmica, dado que los duefios de restaurantes en la
ciudad de Guayaquil velan por su rentabilidad econémica. Adicional, este factor ayudara a
que los clientes potenciales puedan comparar sus costos operativos al tener una mayor

gama de opciones de compra de envases de GLP para el sector industrial

2.4 Proceso de decision de compra

El modelo que se plantea para medir la intencion de compra del consumidor es el
de Engel — Blackwell — Miniard, este modelo se empez0 a desarrollar en el afio de 1968
que describe el comportamiento del consumidor como un proceso que se realiza a lo largo

del tiempo:

e Reconocimiento de la necesidad
e Busqueda de informacion
e Evaluacion de alternativas

e Compra
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e Comportamiento post-compra

A continuacién, se detalla cada una:

Reconocimiento de la necesidad. - Se tiene en consideracion que el punto de
partida del modelo de Engel — Blackwell — Miniard es reconocer una necesidad que ocurre
cuando un individuo siente una diferencia entre lo que percibe como ideal y el estado
actual de las cosas tanto desde su memoria, como de las influencias del entorno y las

diferencias personales.

Estructuralmente, las influencias del entorno consideran la cultura, clase social, las

influencias personales, la familia y la situacion.

Estas diferencias individuales determinan el grado de impacto que las influencias
del entorno pueden tener en el individuo y pueden ser identificados como los recursos del

consumidor, motivacion, conocimientos, actitudes, personalidad, valores y estilo de vida.

Busqueda de la informacion. - Esta consiste en la recuperacion de conocimientos
de la memoria o quizés de tendencias genéticas. La busqueda externa se logra por medio de
la recoleccion de la informacion de sus pares, familia o mercado. Muchas veces, la
busqueda puede ser pasiva, simplemente poniendo méas atencion en informacion que

pudiera ser relevante para la toma de decisiones.

En otras ocasiones esta busqueda es activa, y las personas recurriran a las fuentes
de informacion. Las fuentes de informacion que se busques pueden estar o no controladas
por el investigador. Las controladas, se refieren a los esfuerzos de los proveedores de los
productos y servicios que tienen algun interés en ganar la compra del consumidor a través

de la comunicacion y la persuasion.

Algunas de estas comunicaciones comerciales pueden ser realizadas por medio de
publicidad, infomerciales, comunicaciones de punto de venta, los propios vendedores y la
presencia en internet. Por otro lado, las personas realizan la busqueda activa de

informacién a través de amigos, familia, lideres de opinion, medios e informacion que
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otras personas han compartido en internet tanto a través de foros institucionales o en blogs

desarrollado por las mismas personas.

Los pasos involucrados en el procesamiento de esta informacion son:

Exposicion. - La informacion debe llegar a los consumidores, por lo cual una vez
recibida la informacion uno o mas sentidos se activa y da inicio el procesamiento

preliminar.

Atencion. - Esto consiste en que se asigna 0 no se asigna capacidad de
procesamiento de informacion a la informacion que llega. Mientras mas relevante sea el
contenido y el mensaje, es mas probable que se llame la atencién de los individuos. Los
consumidores por lo general ignoran la persuasion comercial en esta etapa y proceden con

una seleccion selectiva.

Comprension. - Si se logra atraer la atencion, el mensaje es analizado en

comparacion con las categorias de significado almacenadas en la memoria del consumidor.

Aceptacion. - Luego de que ocurre la comprension, el mensaje puede ser rechazado
0 aceptado. El objetivo del patrocinador es modificar o mantener las creencias o

tradiciones que ya existen, pero para que esto suceda el mensaje tiene que ser aceptado.

Retencién. - Finalmente, el objetivo del emisor de los mensajes es que la nueva
informacién sea aceptada y quede almacenada en la memoria, de manera que esta se

encuentra disponible para cuando el consumidor tenga que tomar una decision.

Evaluacion de alternativas. - Luego de haber encontrado informacién para que
se realice la compra, las personas inician la evaluacion de las alternativas que han podido
encontrar para la toma de decisiones. Los consumidores comparan lo que saben con
respecto de diferentes productos y marcas con lo que ellos consideran de mayor
importancia y comienzan a reducir el campo de alternativas, antes de decidirse finalmente

a elegir una de ellas.
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Una parte del proceso consiste en la seleccion de lo que los consumidores
consideran importante para tomar las decisiones. Muchas veces estas pueden ser tomadas
de forma individual segln los criterios de seleccién, de evaluacion o criterios de compra,
entendidos como los estandares y especificaciones utilizados para comparar productos y

marcas de diferentes.

Se debe considerar que ciertas variables como la opinion de otros y la critica

publicada en los periddicos son fuentes de informacion sobre la decision de las personas.

Compra. - La etapa en el proceso de decisiéon del consumidor es la compra. Por lo
cual una vez que los consumidores han decidido que quieren hacer la compra inician la
accion. Esta a su vez se divide en dos fases:

La primera fase se encuentra relacionada con el lugar y la forma en que las

personas realicen las compras (Internet, tiendas).

La segunda fase esta vinculada con el flujo informativo que las personas reciben

cuando se encuentran en el lugar de la compra.

Al presentarse opciones delante del consumidor que sean comparables fisicamente
0 con una gama de productos delante de ellos y con un vendedor personalizado,
argumentando a favor de sus productos, los consumidores comenzaran a analizar las

decisiones disponibles.

Comportamiento post-compra. - La ultima etapa del modelo es la evaluacion
posterior al consumo, en la cual las personas experimentan la satisfaccién o insatisfaccién
no solo haciendo referencia al bien comprado, si no con respecto al proceso de evaluacion.
Son importantes estos hechos, dado que la experiencia queda en la memoria de los

consumidores y se basaran en esta para decisiones futuras.

21



llustracién 2.2 - Proceso de decision de compra

Renocimiento de la
necesidad

Vi

| Busqueda |

Evaluacién de las
alternativas antes de
la compra

Vi

| Compra |

|

Consumo
\2

Evaluacién posterior
al consumo

v v

Insatisfaccion Descarte Satisfaccion

Fuente: Philip Kotler y Kevin Lane. Direccion de Marketing, 122 edicion

Con respecto al modelo planteado de Engel — Blackwell — Miniard se determina

que este ayudara al caso de estudio de la siguiente manera:

Reconocimiento de la necesidad. — Los propietarios de restaurantes que cocinan
alimentos de casa en la ciudad de Guayaquil, deben tener conocimiento del combustible
gue necesitan para la elaboracion de los alimentos y saber si esta es permitida legalmente

dentro de sus establecimientos para dicha actividad econdémica.

Busqueda. — Se busca conocer los clientes potenciales que utilizan como
combustible el GLP para la elaboracion de los alimentos de casa en la ciudad de
Guayaquil.

Evaluacion de las alternativas antes de compra. — En la actualidad para este
sector industrial, se ofrecen envases de 15,45 kg. En este estudio, se busca dar mayores
alternativas de compra a los clientes potenciales como un envase de 30 kg para el sector

industrial.
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Compra y Consumo. — En esta etapa se analizar las principales razones que
permitieron que los clientes se inclinen a la compra de una nueva presentacion de envase
de 30kg de GLP para el sector industrial. Las cuales pueden ser: por la ubicacion
geogréfica de la disponibilidad del producto, promociones, almacenaje, nivel de rotacion

de inventario u otros.

Evaluacion posterior al consumo. — Como etapa final del modelo planteado, se
buscara analizar si la nueva presentacion de envase de 30 kg de GLP para el sector
industrial cumpli6 o no las expectativas que los clientes tuvieron en su momento. Dado que
estas experiencias quedan en la memoria de los consumidores y seran fundamentales para

las nuevas tomas de decisiones de compra.

2.5 Involucramiento del producto

El involucramiento del producto tiene mucha relacién con la cantidad de
informacion que el consumidor debe procesar en la eleccién de un producto. Esta depende
principalmente del riesgo percibido en las consecuencias de tomar una decisién de compra

equivocada en funcion del alto o bajo costo del producto.

Una compra de alto involucramiento implica mucha informacion por procesar en
términos de busqueda y analisis, el cual se reduce significativamente cuando esta
relacionada la lealtad a la marca, dado que el consumidor omite ciertas decisiones y

busquedas de informacion.

Inicialmente para medir el involucramiento del consumidor hacia el producto se
aplico escala CIP (Consumer Involvement Profile), la cual ha tenido interesantes revisiones
y nuevas propuestas. Una de esas escalas es la IP6 sustentada por Jorge Vera Martinez que

estudia las siguientes dimensiones:

e Interes del consumidor en el producto
e Placer percibido en la compra

e Valor simbdlico
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e Importancia del riesgo de eleccion
e Probabilidad percibida del riesgo de eleccion

e Importancia del producto para el consumidor

Para los fines del estudio, el involucramiento del producto es una variable
relacionada con los intereses y motivaciones del consumidor basada en procesos de

bldsqueda y sintesis de informacion de las 6 dimensiones arriba mencionadas.

El nivel de involucramiento del producto es alto, porque es un elemento bésico para

la cocciodn de los alimentos y ellos asi puedan ofrecer sus productos al mercado.

2.6 Determinacion de las variables

Una vez analizado el modelo del comportamiento del consumidor con cada una de
sus dimensiones, se plantearan las variables que se consideran pueden ser influenciables a
través de acciones de marketing y que permitan analizar el proceso intencién y decision de
compra que siguen los duefios de restaurantes de la ciudad de Guayaquil, para satisfacer
sus necesidades de consumo de gas. Con estas se lograra identificar que variables
motivarian la compra de una nueva presentacion de envase de 30 Kg para el sector

industrial. Para lo cual han sido consideradas las siguientes:

e Percepcion

e Comunicacion

e Atributos de un nuevo envase de 30 kg
e Beneficios de un nuevo envase de 30 kg
e Habitos de consumo

e Grupos sociales

e Canales de distribucion

e Edad y sexo del consumidor

e Nivel de educacion

e El entorno como influye en la decision de compra
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Teniendo en consideracion las variables antes mencionadas, las mismas seran

analizadas

Percepcidén: Cuales son las principales asociaciones que el grupo de estudio tiene
para el gas doméstico y el gas industrial.

Comunicacion. - A través de qué canales de comunicacion se informan para saber
cuél es el més relevante para ofertar este bien o servicio y que logre dar informacién que

contribuya a la compra.

Atributos del producto. - Corresponden a los atributos fisicos y econémicos que

tendra el nuevo producto.

Beneficios del producto. - Son los beneficios que tendran al consumir el GLP para

el sector industrial, para la coccion de los alimentos.

Hébitos de consumo. - Indica con qué frecuencia consume el GLP para el sector

industrial y las jornadas en la que consume o demanda de este.

Grupos sociales. - Juegan un papel importante porque normalmente el ser humano
al momento de tomar una decisién busca conocer experiencias con sus grupos sociales

cercanos como: familiares, amigos, colegas, etc.

Canales de distribucién. - Esta variable quiere decir, los lugares de preferencia en

la que le gustaria adquirir los nuevos envases de GLP para el sector industrial.

Edad y sexo del consumidor. — Con esta variable se quiere identificar si existe

relacion entre la edad o el sexo de los consumidores de GLP.

Nivel de educacion. - Se busca determinar si esta variable es determinante para

decidir si adquiere 0 no una nueva presentacion de GLP para el sector industrial.
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Tabla 2.2 - Variables e indicadores de Intencién de Compra de un nuevo envase de 30 kg.

Variable Descripcion
Conocimiento del GLP industrial

frente a otras fuentes sustitutas,
tales como: Carbdn, Cocinas
eléctricas u otros

Percepcion

Indicador

Conocimiento general de las
personas con respecto al GLP
industrial

Comunicacion

Conocer cuales son los medios
efectivos para comunicar los
beneficios del GLP industrial a los
clientes potenciales.

Los medios de comunicacion por
los cuales reciben informacion del
GLP industrial

Atributos del
producto

Conocer cuales son los atributos
mas valorados por el consumidor
del GLP industrial

Conocimiento de atributos del GLP
industrial

Beneficios del

Conocer cuales son los beneficios

Conocimiento de beneficios del

periodos de tiempo

producto mas importantes del GLP industrial GLP industrial
Conocer frecuencia de consumo del Habitos de consumo del
Habitos de GLP industrial (nmero de horas, consumidor con respecto al GLP
consumo dias, nimero de cilindros en

industrial

Grupos sociales

Conocer la importancia de
opiniones y experiencias de su
grupo social con respecto al GLP

Grupos sociales (familia, amigos,
colegas, etc.)

sector industrial

industrial
Canales de . , . Comercializacion de cilindros de
e Medio por el cuél adquirio el GLP
distribucion P g GLP
Edad y sexo del potencial Edad y sexo del potencial
Edad y sexo y ' P y ! P
consumidor consumidor
Nivel de . ., . . ., .
L, Nivel de educacion del consumidor | Nivel de educacion del consumidor
educacion
Conocer las razones que Reconocimiento de la necesidad,
Decision de | permitieron la compra de una nueva Evaluacion de alternativas,
compra presentacion de envase para el consumo, evaluacion posterior al

consumo

Fuente: Elaborado por los Autores

26




CAPITULO Il

INVESTIGACION DE MERCADOS

La American Marketing Association (AMA) define de manera formal a la
investigacion de mercados como la funcién que conecta al consumidor, al cliente y al
publico con el vendedor mediante la informacién. La cual es utilizada para identificar,

definir oportunidades y los problemas del marketing.

En cambio, Malhotra (2008), precisa a la investigacion de mercados como la
identificacion, recopilacion, analisis, difusion y uso sistematico. El objetivo de la
informacidn es con un solo propdsito, que es la de mejorar la toma de decisiones gque estan

relacionadas con la identificacion, solucion de problemas y oportunidades del marketing.

Partiendo de la definicion de Malhotra (2008), se tiene que rescatar dos términos
basicos de la investigacion de mercados, el primero es sistematico porque todas las etapas
del proceso requieren de planificacion metodica; y el segundo término es objetivo porque

intenta aportar informacion precisa que refleje la situacion real.

Es vital que la investigacién de mercados tenga una trascendencia, en la que las
empresas de acuerdo a los hallazgos obtenidos puedan analizar, implementar y difundir
planes y estrategias que se ajusten a sus intereses considerando las necesidades del
mercado.

3.1 Objetivos de la Investigacion de Mercados

3.1.1 Objetivo General

La ejecucidn de este estudio de mercado tiene por objetivo poder analizar la
intencion de compra de los duefios de restaurantes para satisfacer sus necesidades de
consumo de gas y de esta manera identificar las variables que motivarian la compra de una

nueva presentacion de GLP Industrial de 30 kg.
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3.1.2 Objetivos Especificos

Entender las necesidades del consumidor respecto al consumo de GLP y

como las presentaciones ofertadas las satisfacen.

Reconocer los medios de comunicacion a los que acude el consumidor para
informarse, asi como cual seria la informacion relevante que ellos

necesitarian conocer acerca del Gas Industrial.

Identificar los principales atributos del producto que hacen que los duefios
de restaurantes acepten o no una nueva presentacion de Gas Industrial de 30
kg. en la ciudad de Guayaquil; con el fin de conocer los elementos que
pueden contribuir a la aceptacion de esta nueva presentacion que tendria el

mercado.

Recopilar informacién sobre habitos de consumo y comportamiento de los
actuales y potenciales consumidores respecto a este producto, para poder

entender como la nueva presentacion las puede satisfacer.

Determinar cuél seria el canal de distribucion mas idéneo desde dénde el
consumidor se abasteceria y de igual forma cual seria la presentacion de su

preferencia incluyendo la nueva de 30 kg.
Conocer el perfil de los duefios de restaurantes para dar posibles

sugerencias acerca del producto y presentacion que utilizan para la coccion

de los alimentos.

28



3.2 Metodologia

La metodologia que se ha definido para el proyecto es la investigacion de
mercados exploratoria y concluyente. De acuerdo a Malhotra (2008), la investigacion
exploratoria ayuda a brindar informacion y comprension sobre la situacion del problema;
mientras que la investigacion concluyente ayuda a quien toma las decisiones de

determinar, evaluar y elegir el mejor curso en una situacion especifica.

3.2.1 Disefio de Investigacion Exploratoria

Durante la elaboracion de la investigacion exploratoria, se obtuvieron fuentes de
informacién secundaria, tales como los datos publicados por la ARCH (Agencia
Regulacion y control Hidrocarburifero) y del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos) que proporcionaron datos importantes para conocer y ampliar informacion sobre

la situacion del estudio.

En la investigacion exploratoria se realizaran dos procedimientos de investigacion
cualitativa: entrevista a expertos y encuestas piloto. Las entrevistas con expertos nos
ayudardn a conocer patrones de comportamiento de los consumidores que tengan alta
relacidén con sus motivaciones y actitudes con respecto al tema investigado. Las encuestas
piloto nos permiten observar las reacciones de las encuestados, con respecto a la claridad
de las preguntas e instrucciones, términos utilizados, secuencia de los temas a investigar;

de esta manera podemos eliminar problemas cuando se realice la encuesta final.

En este estudio, se realizaron dos entrevistas a profundidad a expertos en la rama
de Comercializacion, Distribucion de Gas licuado de Petréleo. Diego Moscoso, jefe de
ventas y Giovanny Martinez jefe de inteligencia de negocios de GLP; ambos se
desempefian en una empresa reconocida a nivel nacional dedicada a la comercializacion de
GLP. Los resultados de estas entrevistas contribuyeron al planteamiento de los
antecedentes, justificacion del problema de la medicion de la intencion de compra de una
nueva presentacion de envase de 30 kg de gas licuado de petroleo (GLP) industrial en

restaurantes de comida de casa en la ciudad de Guayaquil.
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3.2.1.1 Entrevistas

Entrevistado # 1

La entrevista a profundidad se realiz6 a Diego Moscoso, Jefe de Ventas de

Envasado en una empresa reconocida a nivel nacional dedicada a la comercializacion de

GLP. Los principales aspectos que se tuvieron en la entrevista acerca de la intencion de

compra que siguen los duefios de restaurantes para satisfacer sus necesidades de consumo
de gas (GLP), fueron:

Existen pocas opciones de envases de GLP de las actuales ofrecidas en el mercado.

Los envases que se distribuyen en el mercado 15 y 45 kg no responden a las
necesidades de los restaurantes, porque los tanques de 45 kg son de dificil
manipulacion y almacenaje mientras que los de 15 kg hacen que la reposicion sea

mas recurrente.

Los consumidores carecen de informacion sobre los beneficios que se tiene al

consumir el GLP para el sector industrial.

Los restaurantes al hacer uso de un envase de GLP para el sector industrial, estarian

cumpliendo con normativa legal.

Muchas veces los distribuidores no se sientes motivados a comprar productos para
el sector industrial, dado que no existe una gran demanda de los mismos. Eso
ocasiona que tengan un inventario en stock sin rotacion. Se deberian proponer
medidas al caso que ayuden a controlar el uso adecuado y el producto
correspondiente para cada negocio. Se deberian implementar mayores inspecciones

dentro de la ciudad por parte de las entidades de control.

La valvula que viene incorporada dentro de los envases destinados para el sector

industrial facilita la coccion rapida de los alimentos.
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Entrevistado # 2

La segunda entrevista a profundidad se realizd a Giovanny Martinez, Jefe de

Inteligencia de Negocios de GLP en una empresa reconocida a nivel nacional dedicada a la

comercializacion de GLP. Los principales aspectos que se tuvieron en la entrevista acerca

de la intencion de compra que siguen los duefios de restaurantes para satisfacer sus

necesidades de consumo de gas (GLP), fueron:

Las comercializadoras de GLP que se encuentran actualmente autorizadas en el
Ecuador, no disponen de un amplio abanico de selecciones de producto para el

consumidor final.

Los envases de GLP que son destinados para la comercializacion en el sector

industrial son los de 5, 15, 45 kg y 16, 20 kg para el uso de Montacargas.

Los consumidores hacen el uso de envases de GLP para el sector industrial en
forma parcial, més por cumplimiento de normativa legal y no por un beneficio del
negocio. Dado que el precio por kg de GLP para el sector industrial es mas costoso

que el precio por kg para el sector de uso Domeéstico.

Los consumidores de envases de GLP para restaurantes tienen mucho
inconveniente con el almacenamiento y traslado de los envases, puesto que muchos
propietarios rentan espacios especificos para la actividad del negocio y no como
bodega de enseres. Este problema ocurre en la actualidad con el envase de 45 kg.
Caso contrario sucede con el envase de 15 kg, los propietarios de restaurantes
tienen que estar reponiendo de manera constante su producto e incluso recurriendo
en costos adicionales operativos por el consumo de este, que podria ser él envié del

envase a domicilio.

Al hacer uso de los envases adecuados para el destino de negocio que se tiene, se
aprovechara al maximo el beneficio de estos; dado que estos envases estan

fabricados para dichas actividades. Por ejemplo, el envase de 15 kg para el sector
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domeéstico la presion es menor dado que el consumo es para un hogar; y los envases
del sector industrial tienen méas presién en la llama por la actividad comercial a que

esta destinada.

e Los consumidores no conocen mucho de los beneficios del uso de los cilindros
adecuados, a pesar de que se realizan campafias de concientizacion de los usos
adecuados de estos. Se realiza esto a través de campafias, publicaciones; puesto que
asi de esta manera se evita accidentes o explosiones de envases por el uso
inadecuado. Un envase de GLP para el sector doméstico no deberia ser usado para

el sector industrial y viceversa.

Una vez realizada estas entrevistas a profundidad, se tiene un escenario claro de
las variables que podrian influir en los duefios de restaurantes a hacer consumo de un

envase de 30 kg para el sector industrial en la ciudad de Guayaquil.

3.2.2 Disefio de Investigacion Concluyente.

El objetivo de esta Investigacién Concluyente es crear un disefio de investigacion
descriptiva cuyo objetivo principal es facilitar la toma de decisiones y tomar las mejores
acciones ante una situacion dada. A través de un analisis descriptivo se busca determinar
las relaciones entre las variables de estudio, para lo cual esto se caracteriza por proveer
de informacion definida puntualmente, el cual dicho proceso es formal y estructurado.
Dicha muestra puede ser representativa, dado que debe representar a la poblacion y los
analisis son cuantitativos, segun cita Malhotra (2008). Para este estudio solo se incluyeron

las variables que fueron significativas para el caso de estudio.
Este proceso se elaborara por medio de la técnica de recoleccion de datos llamada

Encuesta, la cual es ejecutada mediante un cuestionario estructurado; para obtener y

alcanzar datos relacionados con el producto, preferencias, habitos y perfil del consumidor.

Con el proposito de evaluar la esquematica, estructura y redaccion del cuestionario,

se realizé tres pruebas piloto de encuesta, las cuales fueron dirigidas al grupo objetivo; es
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decir, duefios de restaurantes del norte de Guayaquil o personas encargadas de realizar la

adquisicién del producto.

Las pruebas piloto se realizaron por medio de encuestas personales, utilizando un
cuestionario fisico. Se efectuaron los cambios que fueron necesarios para contar con un

cuestionario que permita proporcionar informacion que agregue valor al proyecto.

El software estadistico SPSS, se utilizd para el analisis de datos en el disefio

concluyente; empleando un andlisis univariado y bivariado para estudiar las variables e

identificar las relaciones entre ellas.

3.2.2.1 Resultado de pruebas piloto de encuesta

Como resultado de las pruebas piloto de encuesta, se realizaron mejoras en el

cuestionario inicial planteado, tales como:

v Se debi¢ aclarar el objetivo de la encuesta y orientar a los encuestados hacia
el problema de estudio. También se detalld las terminologias que se
utilizarian en la encuesta. Como por ejemplo Gas Industrial (Gas). Estas
aclaratorias, se encuentran detalladas al inicio de la encuesta para una mayor

comprension por parte del encuestado.

v Re-estructurar los atributos que influirian en la intencién de compra de la
nueva presentacion del 30 kg de Gas. Asi como las razones por las cuales

algunos negocios no consumen el Gas segun su segmento (restaurantes)

v Se realiz6 la correccion en la formulaciéon de algunas preguntas, para que

sean de facil comprension.

v Las preguntas de ranking se disminuyeron, para que el encuestado pueda
elegir tres de las opciones presentadas. Puesto que el fin de la encuesta, es
que esta sea completada y sirva para poder realizar la tabulacion de los

resultados.
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v Se evaluo el nivel de comprension de las preguntas que fueron realizadas a

través de la escala de Likert. En las cuales, no presentaron inconvenientes.

3.2.2.2 Disefo del cuestionario

La elaboracion del cuestionario consiste en una serie de preguntas estructuradas
con una secuencia y de facil entendimiento; para que el encuestado se sienta alentado en
contribuir con el tema de estudio. Un cuestionario bien elaborado permite que el

encuestado facilite la informacion esperada.

Se ha procedido a elaborar diferentes tipos de preguntas para el cuestionario, entre
ellas estan:

1. Dicotomicas que solo tienen dos alternativas de respuesta.

2. Opcion multiple donde se puede seleccionar una o mas alternativas dadas

3. Respuesta Unica donde puede escoger una respuesta solamente.

El cuestionario se lo dividié en varias secciones. A continuacion, se puntualiza

cada una de ellas.

Encabezado

El encabezado es basicamente la introduccién del cuestionario, donde se explica
al encuestado el motivo de la investigacion, proporcionando breves detalles especificos; de
igual forma se solicita su colaboracion y se informa el tiempo aproximado que durard la

encuesta.

llustracion 3.1 - Encabezado del Cuestionario

NUEVO ENVASE DE 30 KG DE GLP INDUSTRIAL PARA RESTAURANTES DE
COMIDA DE CASA EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL.

Buenos dias, mi nombre es , estamos realizando un estudio de mercado para medir la
intencién de compra de una nueva presentacion de envase de 30 kg de gas industrial en la ciudad
de Guayaquil. Solicitamos su colaboracion respondiendo a las siguientes preguntas. La encuesta
nos tomara 5 minutos aproximadamente.

Fuente: Elaborado por los autores
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Instrucciones de llenado

Cada una de las preguntas del cuestionario cuentan con sus respectivas
instrucciones. En las preguntas de opcion multiple se podran elegir varias respuestas a la
vez, para las de escala ordinal deben ser elegidas acorde a la relevancia que considere el
encuestado y al enunciado y de igual forma las preguntas de escala nominal en la que se

debe seleccionar una sola respuesta de las opciones dadas.

Preguntas filtro

Dado que el objetivo general de la investigacion de mercados es conocer la
intencion de compra de un nuevo envase de Gas industrial de 30 kg en restaurantes de
comida de casa en la ciudad de Guayaquil, se plantearon preguntas de filtro que permitan
identificar el grupo de estudio, consumo del producto a estudiar, asi como el uso que se da

al producto

Seccién A: Nivel de conocimiento

Esta seccion busca informacién sobre el nivel de conocimiento con respecto a las
presentaciones de envase de gas industrial que haya consumido o no. Asi, de esta manera
se podra tener claro qué tanto conocen los consumidores acerca del GLP para el sector
industrial. Adicional, permitird conocer si hacen el uso adecuado del GLP para el sector

que este asignado el envase, ya sea este sea domestico o industrial.

llustracion 3.2 - Preguntas filtro de la encuesta

PREGUNTAS FILTRO

F1. ¢Es usted la persona que se encarga de decidir la compra del gas en el negocio? Por favor
marque con una X la respuesta que corresponda. Si su respuesta es Si, continde con la siguiente
pregunta, si la respuesta es No indique quien es la persona que realiza la compra y al mismo
tiempo la encuesta ha concluido.

a. |Si
b. | No
F2. ¢Usted cocina sus alimentos con GAS? Por favor marque con una X la respuesta que
corresponda. Si su respuesta es Si, continGe con la siguiente pregunta, si la respuesta es No
indique qué otra fuente utiliza y al mismo tiempo la encuesta ha concluido.

a. | Si
b. | No

F3. ¢Dentro de su restaurante los alimentos que cocinan son destinados para la venta de comida
casera? Por favor marque con una X la respuesta que corresponda. Si su respuesta es Si,
continde con la siguiente pregunta, caso contrario la encuesta ha concluido.

a. Si
b. No

Fuente: Elaborado por los autores 35



lustracion 3.3 - Seccién A de la encuesta - Nivel de Conocimiento

SECCION A: SOBRE EL NIVEL DE CONOCIMIENTO CON RESPECTO A LAS
PRESENTACIONES DE CONSUMO DE GAS INDUSTRIAL

A1. ;Conoce usted todas las presentaciones de GAS que puede utilizar para la coccién de
alimentos en su negocio? Por favor margue con una X la respuesta que corresponda. Si su
respuests es Si, continde con la siguiente pregunta, caso contrario continué con la pregunta A3

a. | Sicenoce

b. | No conoce

A2. ;Qué presentaciones son las que conoce independientemente de haberlas o no adquirido para
el consumo:

Envase de S kg
b. | Envase de 15 Kg

Envase de 45 Kg

A3, Indicar si en su negocio consumen solamente GAS Industrial, GAS Doméstico o ambos
simultaneamente. Si su respuesta es ambos indicar el porcentaje estimado de consumo de cada
uno.

Gas Industrial %
%

Gas Doméstico

A4, jHa consumido usted GAS industrial para la coccion de alimentos durante los Gltimos tres
meses? Por favor marque con una X su respuesta. Si su respuesta es afirmativa, continde con la |
pregunta AS, caso contrario, por favor pase a responder las preguntas de la Seccion B.

a. Si
b. No

SECCION A: SOBRE EL NIVEL DE CONOCIMIENTO CON RESPECTO A LAS
PRESENTACIONES DE CONSUMO DE GAS INDUSTRIAL

AS. Indigue su nivel de acuerdo o desacuerdo con las siguientes afirmaciones con respecto a los
beneficios que ofrece el GAS en presentacion de 30kg para el sector industrial

Para responder considere las siguientes
opciones de respuesta:

5= Totalmente de acuerdo.

= 5=Totalmen
e o AT casT. I=Totaimente | 2=En | syeuws | 4D te de
3=Neutral ’ en desacuerdo | desacuerdo scuerdo acuerdo
4= De scuerdo.

i
0

Mayor presion de llama de Fuego 1

Reduccion de compras recurrentes de | 4

cilindros de gas

Envase de facil Manipulacion vy

s 1 [« )P [

almacenamiento  dentro  de  los |

restaurantes

Mayor dispenibilidad de compra en la
seleccion de cilindros en el mercado.

-

c3% I N I N I I e

a0 oo

C3 I 3 B o I

Rapidez en coccion de alimentos 1

Fuente: Elaborado por los autores
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Seccién B: Difusién de la informacidn

En esta seccion, se busca conocer sobre los medios de comunicacion que los
consumidores consideran mas importantes para obtener informacion sobre las
presentaciones de gas industrial. Adicional, se desea saber sobre los tipos de informacion
que los consumidores consideran relevantes sobre la presentacion del gas industrial. De
esta manera, se tendra claro el medio de comunicacion donde los potenciales consumidores

de un envase de 30 kg desearian obtener méas informacion de los beneficios, seguridad etc.

llustracion 3.4 - Seccién B de la encuesta - Difusion de la informacion

SECCION B: SOBRE LOS MEDIOS DE COMUNICACION PARA DIFUNDIR NFORMACION
RELEVANTE SOBRE LAS PRESENTACIONES DE GAS INDUSTRIAL

B1. De la siguiente lista, sefiale con una X los 3 medios de comunicacion mas importantes para
usted, en los cuales considera que deberia proporcionarse informacion sobre las presentaciones
de GAS industrial.

Radios

Redes Sociales (Twitter, Facebook, Instagram) efc.)

bl o

Medios impresos volantes revistas periodicos

Television

Familiares, amigos y terceros
Internet.

Otro. ; Cual?

w|~ola

B2. De Ia siguiente lista, sefiale con una X los 3 tipos de informacion mas importantes para usted,
sobre la presentacion de GAS industrial, que a su criterio deberia proporcionarse en estos medios
de comunicacion

[c#]

Precios

Lugar donde adquiririos

Beneficicso al medio ambiente
Beneficios en la coccion de alimentos
\Variedad de presentaciones

Otro. ; Cual?

~olale|T| e

Fuente: Elaborado por los autores
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Seccién C: Influencia de los atributos

Se busca conocer la influencia de los atributos de un envase de 30 kg para el sector

industrial que podrian influir en la decision de compra de los consumidores. Adicional, se

busca descubrir las razones por las cuales algunas personas que conocen sobre las

presentaciones de envases de gas para el sector industrial no los consumen. De esta manera

se podran tomar acciones y conocer que les motiva o consideran relevante para poder

elegir el producto.

lustracion 3.5 - Seccion C de la encuesta - Influencia de los atributos

SECCION C: SOBRE LA INFLUENCIA DE LOS ATRIBUTOS DE UN ENVASE DE 20KG PARA

EL SECTOR INDUSTRIAL

C1. De la siguiente lista, sefisle con una X los 3 tipos de stributos més importantas para usted,
sobre la presentacion de un envase de GAS de 30 kg para el sector industrisl, que influirian en su

decision de compra.

8- | Precio.

b.

Nivel de rendimiento {Presion de llama)

Nivel de rotacién de envase

Imagen (tamaric, forma).

Fscil acceso para la compra

~ ol

en los alimentos)

Beneficios en la coccion de los slimentos (Rapidez de Coccidn

C2. Con la finglidad de descubrir las razones por las cusles algunss personas qgue conocen sobre
las presentaciones de envases de GAS para el sector industnsl, ne los consumen, Indique su nivel
de scuerdo o desacuerdo con las siguientes sfirmaciones:

Pars responder considere  las
siguientss opciones de respuesta:

1= Totalmente en desacusrdo.
2= En desacuerdo.

2=Neutral.

4= De acuerdo.

£= Totalmente de acuerdo.

1=Totalmente en
desacusrdo

2=En
desacuerdo

3=Neutral

4=De
acuerdo

5=Totalmente
de acuerdo

No existe variedad de eleccion de
envases denfro del mercado

o

|| distribucicn).

Los envases no estan disponibles
en todas las distribuidoras de GAS
mas cercanas. (canales de

El precio es elevado.

ajo

Estos productos no son muy
publicitados.

La imagen (tamafo, forms) del
producto no es la que se adapts a
SU Negocio

-

No conozco & los distribuidores

que los ofrecen (proveedores).

0 oo o|c

Fuente: Elaborado por los autores
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Seccién D: Habitos y comportamientos de consumo

En esta seccion, se busca conocer sobre los habitos de consumo y comportamientos
de los consumidores actuales y potenciales de gas para el sector industrial. Se desea saber
el tipo de GLP que consumen para la coccidon de elementos, presentaciones que estan
dispuestos a consumir o adquirir, frecuencias de compra y variables que podrian influir en
la decision de compra; tales como experiencia de compra, beneficios u otros. Con esto se
podréa determinar si el uso de GLP y la cantidad de consumo que estan realizando va en
relacion con el nimero de platos que venden a la semana. Ayudard, también a conocer las
experiencias que han tenido en el pasado consumiendo este producto, si se sienten seguros

con el uso de este bien.

llustracién 3.6 - Seccidn D de la encuesta - Habitos y comportamientos de consumo

SECCION D: Sobre los habitos de consumo y comportamientos de los consumidores
actuales y potenciales de envases de GAS para el sector industrial.

D1. Qué tipo de gas consume para la coccion de los alimentos

a. Domestico
b. Industrial
C. Ambos.

D2. Quél de las siguientes presentaciones de gas industrial ha consumido o consumiria para la
coccion de los alimentos Por favor margue con una X su respuesta. Mas de una respuesta es
valida.

Envase de S kg
Envase de 15 Kg
C. Envase de 45 Kg

ol

D3. ;Con qué frecuencia realiza o realizaria las reposiciones y/o compras de GAS industrial? (El
encuestado debera marcar con un X solo una respuesta)

a. Cada 15 dias

b. Cada 10 dias

C. Cada 7 dias

d. Menos de 7 dias

D4. Senale con una X las jornadas en la que hace uso del GLP industrial para la coccion de los alimentos.
Puede seleccionar mas de una opcion.

a. Desayunos

b. Almuerzos

C. Meriendas

d. Todas las Anteriores

Fuente: Elaborado por los autores
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llustracidn 3.7 - Seccion D de la encuesta - Habitos y comportamientos de consumo

SECCION D: Sobre los habitos de consumo y comportamientos de los consumidores
actuales y potenciales de envases de GAS para el sector industrial.

D5. Diganos su opinidn a las siguientes oraciones, que podrian influir en su decision de consumo
de un nuevo envase de GAS para el sector industrial. (Entrevistador: La finalidad de este apartado
es determinar la forma en que las personas de su entorno (familia, amigos, colegas, etc.) pueden
influir en la decision de compra

Para responder considere las

siguientes opciones de
respuesta:
1= Totalmente en desacuerdo. 1=Toismenis: | ., 2=Eh 3=Neutral 4=De T OLREIS

en desacuerdo | desacuerdo acuerdo de acuerdo

2= En desacuerdo.
3=Neutral.

4= De acuerdo.

5= Totalmente de acuerdo.

A |La experiencia que ofros han
tenido%on el usc(>J del gas en la|1 I:l - ] 3] (e L) 15[ ]
preparacion de alimentos influye
en mi decision de uso.

Conozco los beneficios del gas
B |en la preparacion de aimentos y [ 1 [ ] |12 [ ] |2 (¢ L |5 []
por eso prefiero consumirlo

Al tener un distribuidor cercano

C |haria que compre mas del|q 5
producto. I l a I ] 3| l 4 I I I I
D |Es importante para mi cumplir
con la normativa legal en mi|1 | | (2] sl |4 ] | (5[]
negocio.

Fuente: Elaborado por los autores

Seccion E: Oferta y canales de distribucién

Se busca conocer sobre las ofertas y canales de distribucion méas importantes que
tendrian los consumidores al momento de comprar un envase de 30 kg para el sector
industrial en la ciudad de Guayaquil. También, se desea saber qué presentacion de envase
de GLP para el sector industrial estaria dispuesto a consumir, si este se vendiera en su

canal de distribucion elegido.
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llustracién 3.8 - Seccion E de la encuesta - Oferta y canales de distribucién

SECCION E: SOBRE LA OFERTA Y CANALES DE DISTRIBUCION PARA LA
COMERCIALIZACION DE ENVASES DE GAS PARA EL SECTOR INDUSTRIAL

E1. De la siguiente lista, sefiale con una X los 3 tipos de canales de distribucion mas importantes,
que tendria en consideracion para comprar un envase de GAS de 30 kg para el sector industrial,
que influirian en su decision de compra.

a. Distribuidoras Autorizadas.
b. | Comercializadora

C. Internet

d. Ferias de Alimentos

e Otro. ; Cual?

E2. De los canales de distribucion citados en el numeral E1, en cual adquiere el GAS Industrial
para su negocio.

E3. Si en el canal de distribucion de su preferencia se ofertaran presentaciones de envase de GAS
para el sector industrial., ;cudl elegiria? ;Y por qué? No selecciones mas de una opcion

= Envase de Skg

b. Envase de 15 Kg
c.

Envase de 30 Kg

Envase de 45 Kg

iPor qué?

Fuente: Elaborado por los autores

Seccion I: Perfil del Cliente

Esta seccion busca conocer el perfil del cliente, su edad, género, nivel de
educacion, y ademas se busca saber informacion del negocio como los afios de apertura del
restaurante, ubicacién del restaurante dentro de la ciudad de Guayaquil, nimeros de platos
que venden a la semana, dias de atencion al cliente. Esta seccion es muy importante, dado

que es el target hacia donde se enfocara captar los potenciales clientes para el negocio.
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Se considerd relevante el sector industrial, dado que acorde a las estadisticas

publicadas por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), en el afio 2012 que se

investigd 1.342 empresas, el 38% se dedica a la actividad de hoteles y restaurantes. Por el

cual, el perfil del cliente que estd enfocado el estudio es hacia el sector que genera

actividad comercial en la ciudad de Guayaquil. Por la que en el cuestionario se incluyeron

preguntas como los afios de apertura del negocio y cantidad de platos que venden a la

Semana

lustracion 3.9 - Seccion | de la encuesta - Perfil del cliente

15. Género

16. Edad

SECCION I: DATOS DE IDENTIFICACION

11. Dias de la seamans para |a atencidn sl cliente

Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Viernes

Sabados

Domingos

e o oo [afo (oo

todos

12. Numero de plsatos que vende

[e_1

13. Direccidn de restaurante

[T

14. Afios de apertura del restsurante

[e_1

| a. I Masculino

| b. | Femenino

Menor 8 24 anos

Enire 25 a 35 anos

Enire 38 a 45 snos

afo[ofw

Enire 48 a £5 anos

e.

Mayor o igual a 56 afics

SECCION I: DATOS DE IDENTIFICACION

I7. Maximo nivel de instruccion alcanzado:

Primaria incompleta

o @

Primaria completa

Secundarnia incompleta

Q. [@

Secundarnia completa

®

Universidad incompleta

Universidad completa

Postgrado incompleto

Postgrado completo

L& encuesta ha concluido. jMuchas gracias por su colaboracion!

Fuente: Elaborado por los autores
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3.2.2.3 Disefo del muestreo

v" Poblacion meta. - Se encuentran todas aquellas personas que puedan facilitar la
informacion necesaria para poder realizar este estudio, para esto se deben definir
los elementos, unidades de muestreo, ubicacion geogréafica y tiempo en que se

realizara la encuesta.

v' Elemento. - Es el objeto sobre el cual se requiere la informacion, para el caso de
estudio seran los duefios o administradores de restaurantes de comida de casa en la
ciudad de Guayaquil; quienes son responsables de la decisién de compra del envase

de Gas Industrial para el negocio.

v" Unidad de muestreo. - Es la unidad basica que contiene a los restaurantes de la

gue se tomara la muestra.

v" Ubicacion geografica. - El estudio se realizara en la ciudad de Guayaquil.

v Tiempo estimado de recoleccion. - La recoleccion de datos tom6 6 semanas.

v" Marco muestral. - Esta constituido por los restaurantes que utilizan GLP para la
coccion de los alimentos en la ciudad de Guayaquil. A pesar que no se cont6 con
ninguna base de datos para definir el marco muestral; la ubicacion de los diferentes
negocios segun el perfil deseado serad de facil identificacion durante el trabajo de

campo.

v' Técnica de muestreo. - Se implemento la técnica de muestreo no probabilistico
por juicio; porque permite al investigador obtener una muestra conveniente de
acuerdo a las personas, lugar y tiempo correctos. El investigador usa su juicio o el
de alguna otra persona conocedora para identificar quien estara en la muestra.

Subjetividad y comodidad entran aqui. En consecuencia, ciertos miembros de la
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poblacion tendran una menor posibilidad de seleccién que otros. Para el caso de
estudio, se procederd a encuestar a los restaurantes que utilicen como fuente de
energia el GLP para la coccidon de los alimentos y que ademas se encuentren

ubicados en la ciudad de Guayaquil.

v' Tamafio de la muestra. - Debido a que no se conoce el nimero exacto de
restaurantes que utilizan GLP para la coccion de alimentos en la ciudad de
Guayaquil; se utilizara la formula para poder calcular el tamafio de la muestra a
partir del intervalo de un intervalo de confianza establecido para las proporciones

(se asumird una poblacion infinita superior a 100.000).

lustracion 3.10 - Formula calculo tamafio de la muestra

g:*P*Q
n=-——/—
EZ

Fuente: Malhotra, 2008

Para lo cual se establece:

Py Q: Se reemplazaran por p=0.5 y g=0.5; siendo medidas de mayor dispersion al
no conocer la muestra.

o. Es el nivel de confianza, para el caso de estudio se utilizard un 95% de nivel de
confianza, es decir 1.96

e: Se utilizard un 5%, siendo el error muestral maximo

Reemplazando valores en la formula tenemos que nuestro tamafio de muestra es:
n = 384.16

El levantamiento de informacion se realizé en la ciudad de Guayaquil, donde se
realizaron 400 encuestas, durante dicho proceso de revision se eliminaron 14 encuestas
porque presentaron errores al ser completadas; tales como: falta de datos u omision de
respuestas; en las cuales quedaron 386 encuestas validas, sobre las que se realizo el analisis

de los datos y evaluacién de los mismos.
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3.2.3 Resultados

Obijetivo 1: Entender y profundizar el nivel de conocimiento del consumidor

con respecto a las presentaciones de envase de Gas Industrial ofertadas para su

negocio.

Se determino este objetivo para poder entender cuél es el conocimiento de los
encuestados, en referencia a las presentaciones de consumo de Gas Industrial que se
encuentra en el mercado. Como se presenta en la ilustracion 3.11, méas del 90% conoce las

presentaciones de Gas Industrial que pueden ser utilizadas para su tipo de negocio.

llustracion 3.11 - Conocimiento presentaciones GLP sector Industrial

ENVASE DE 45 KG

ENVASE DE 15 KG

ENVASE DE 5 KG

86% 88% 90% 92% 94% 96% 98% 100%

Fuente: Elaborado por los autores

Adicional se pudo evidenciar que existe una estrecha relacion entre el nivel de
conocimiento del encuestado sobre las presentaciones de gas, asi como el consumo de GLP
industrial; obteniendo que méas del 70% de los encuestados conocian todas presentaciones
de GLP y afirmaron haber consumido GLP industrial los altimos 3 meses, para la coccion

de alimentos.
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Sin embargo, se identifico que los restaurantes en la ciudad de Guayaquil tienen el
consumo divido entre GLP industrial y doméstico; inclusive algunos negocios utilizan
ambos de manera simultdnea. Segln muestra la ilustracion 3.12, el 46% ha consumido

GLP Industrial, el 29% ha consumido GLP domestico y el 25% ambos.

llustracion 3.12 - Consumo GLP industrial y domésticos en restaurantes

M GLP INDUSTRIAL  ® GLP DOMESTICO = AMBOS

Fuente: Elaborado por los autores

Se decidio preguntar a los encuestados, su nivel de aceptacion o no aceptacion en
referencia a los beneficios mas destacados que ofrece el GAS en presentacion de 30 kg

para el sector industrial.

Se puede observar en la ilustracion 3.13, que uno de los beneficios mas

considerados por los encuestados es la de “Reduccion_de compras recurrentes de

cilindro de gas” con el 98% de totalmente acuerdo y de acuerdo y la “Mayor presidn de

fuego” con el 92%.
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llustracion 3.13 - Nivel de conocimiento con respecto a los beneficios de GLP Industrial en la
presentacion de 30 kg.

100%
8%
90% :
80%
70% 58% 615 58%
. 71%
50%
40%
30%
20%

10%

MAYOR PRESION DE  REDUCCION DE ENVASE DE FACIL MAYOR RAPIDEZ EN LA
LLAMA DE FUEGO COMPRAS MANIPULACION Y  DISPONIBILIDAD DE COCCION DE
RECURRENTES DE ALMACENAMIENTO  COMPRAEN EL ALIMENTOS
CILINDROS DE GAS MERCADO

M EN DESACUERDO W NEUTRAL  m DE ACUERDO TOTALMENTE DE ACUERDO

Fuente: Elaborado por los autores

Objetivo 2: Reconocer los medios de comunicaciéon a los que acude el

consumidor para informarse, asi como cudal seria la informacion relevante que ellos

necesitarian conocer acerca del Gas Industrial.

Con este objetivo se busca determinar el medio mas idoneo para difundir
informacidn relevante sobre las presentaciones de Gas Industrial. Se solicitd, a partir de

una lista predeterminada, las tres fuentes més valoradas por el consumidor.

La radio es el medio de comunicacién més valorado por el consumidor, teniendo
una preferencia del 66% del total de respuestas posibles; continuado por las redes sociales
con un 25% del total de respuestas y tercer lugar la televisién con un 9% de preferencia

sobre el total el total de las respuestas posibles; segin muestra la ilustracion 3.14.
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[lustracion 3.14 — Medios de comunicacion preferidos por el consumidor

= RADIOS = REDES SOCIALES = TELEVISION

Fuente: Elaborado por los autores

Finalmente, se analiz6 el tipo de informacion sobre las presentaciones de GLP que
los encuestados consideraban que debian proporcionarse en los medios de comunicacién
de su preferencia. Se solicitd a los encuestados, seleccionar tres tipos de informacion mas

valorada de una lista de opciones predeterminada.

De acuerdo a la ilustracién 3.15, se obtuvo como resultado que la informacién que
desean los encuestados que se presenten en los medios de comunicacién son: la variable
precio tiene una mayor frecuencia, con una participacion del 66% sobre el total de
respuestas posibles, seguida por informacion sobre los lugares donde adquirirlos con 25%
del total de respuestas y encontrandose en tercer lugar informacion referente los beneficios
al medio ambiente, con un 9% del total de las respuestas posibles.
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lustracién 3.15 — Tipos de informacion a ser difundida en los medios de comunicacién

= PRECIOS = LUGAR DONDE = BENEFICIOS AL MEDIO AMBIENTE
ADQUIRIRLOS

Fuente: Elaborado por los autores

Obijetivo 3: Identificar los principales atributos del producto que hacen que

los duefios de restaurantes acepten 0 no una nueva presentacion de Gas Industrial de

30 kg en la ciudad de Guayaquil; con el fin de conocer los elementos que pueden

contribuir a la aceptacion de esta nueva presentacion gue tendria el mercado.

Se obtuvo como resultado que el precio del producto fue el atributo con mayor
calificacion asignada por la muestra, teniendo una participacion del 67% sobre el total de
respuestas posibles, seguida por la imagen (tamafio, forma) con un 23% del total de
respuestas y finalmente, encontrandose en tercer lugar el nivel de rendimiento (presion de

[lama), con un 10% del total de las respuestas posibles (ver ilustracion 3.16).

llustracion 3.16 — Atributos més valorados de un envase de 30 kg. para el sector industrial

= PRECIO )
= NIVEL DE RENDIMIENTO (PRESION DE LLAMA)
= IMAGEN (TAMARNO,FORMA)

Fuente: Elaborado por los autores
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Es esta misma seccion se planted una pregunta para descubrir razones por las

cuales el consumidor conoce sobre las diferentes presentaciones de Gas Industrial y a pesar

de eso no las consume para la coccion de alimentos en sus negocios.

Como se puede observar en la ilustracion 3.17, el 100% de los encuestados

consideran que unos de los factores que influyen en su decision de compra es el precio

elevado; seguido con el 92% que indican que los envases no estan disponibles en todas las

distribuidoras de GLP. Adicional en promedio el 88% indican que sus productos no son

muy publicitados o no conocen las empresas que ofrecen el producto. Finalmente, con el

85% de que no existe variedad de eleccion de envase dentro del mercado.

llustracién 3.17 — ¢ Por qué algunas personas que conocen las presentaciones de envases de GAS
para el sector industrial, no los consumen?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%

30%

0,
20% 5% 26%

- l
-

NO EXISTE VARIEDAD  LOS ENVASES NO
DE ELECCION DE  ESTAN SIPONIBLES EN
ENVASES DENTRO DEL TODAS LAS
MERCADO DISTRIBUIDORAS DE
GLP

B TOTALMENTE EN DESACUERDO ® EN DESACUERDO m NEUTRAL DE ACUERDO m TOTALMENTE DE ACUERDO

31%
24%
39%

0% . l !

EL PRECIO ES ELVADO ESTOS PRODUCTOS LAIMAGEN DEL  NO CONOZCO A LAS
NO SON MUY PRODUCTO NOESLA  EMPRESAS QUE
PUBLICITADOS ~ QUE SE ADAPTA A SU OFRECEN EL
NEGOCIO PRODUCTO
(PROVEEDORES)

16%

Fuente: Elaborado por los autores
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Objetivo 4: Recopilar informacion sobre habitos de consumo v

comportamiento de los actuales y potenciales consumidores respecto a este producto,

para poder entender como la nueva presentacion las puede satisfacer.

Para conocer los habitos de consumo y comportamiento de los consumidores
actuales y potenciales del nuevo envase de 30 kg de Gas Industrial; se consultd la
frecuencia de consumo de envases de GLP para el sector industrial. Se tuvo en
consideracién que eta seccion sea completada Unicamente por aquellos que afirmaron

consumir GLP industrial.
Se puede evidenciar en la ilustracion 3.18, que el 79% de los encuestados
aseguran consumir envases de GLP industrial con una frecuencia de consumo cada 7 dias,

seguida por aquellos que registran un consumo menos de 7 dias, representado por el 21%.

Ademas, es importante sefialar que la frecuencia de consumo cada 15 y 10 dias,

son la que no registra participacion alguna.

llustracién 3.18 — Frecuencia de compra de envases de Gas Industrial

79%

(o)
0% 0% e

CADA 15 DIAS CADA 10 DIAS CADA 7 DIAS MENOS DE 7 DIAS

Fuente: Elaborado por los autores
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Adicional, se consultd a los encuestados la jornada en la que consumen el GLP
Industrial. Entiéndase por jornada, el tiempo donde se encuentran operativo los

restaurantes dando la atencion al cliente.

En la ilustracion 3.19 se muestra que la jornada con mayor participacion elegida
por los encuestados es el almuerzo, presentando el 71% de participacion. Los desayunos
cuentan con una participacion del 8% y las meriendas con un 7%. Es importante recalcar
que solamente el 14% de los encuestados indico consumir el GLP durante las tres comidas

diarias.

llustracion 3.19— Jornada de consumo de Gas Industrial

= DESAYUNOS = ALMUERZOS = MERIENDAS = TODAS LAS ANTERIORES

Fuente: Elaborado por los autores

En esta seccion también se explord sobre las razones que podrian influir en la
decision de compra del nuevo envase de GLP industrial en los duefios y/o administradores

de restaurantes de comida casera en la ciudad de Guayaquil.

Se puede apreciar en la ilustraciéon 3.20, en promedio el 100% de los encuestados,
mostraron su total acuerdo con respecto a la razén que influenciaria en la decision de

compra, que es el cumplimiento de normativa legal.

De igual forma una segunda razon seria contar con un distribuidor cercano para
adquirir el producto, representado por el 98%. Otra variable que podria influenciar en la
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decision de compra es el conocimiento de beneficios de GLP para la coccion de alimentos

con un 93%.

lustracion 3.20 — ;Qué podria influir en la decision de consumo de un nuevo envase de GLP
Industrial?

100%
90%
80%
70%

60%

50%

40% 70%
55% 1%
0
30%

20%

10%

0% 2% 0%

EXPERIENCIAS DE OTROS CONOCIMIENTOS DE DISTRIBUIDOR CERCANO  CUMPLIR NORMATIVA LEGAL
CONSUMIENDO GLP BENEFICIOS DE GLP PARA LA PARA COMPRA DEL
INDUSTRIAL COCCION DE ALIMENTOS PRODUCTO

B TOTALMENTE EN DESACUERDO m EN DESACUERDO m NEUTRAL = DE ACUERDO mTOTALMENTE DE ACUERDO

Fuente: Elaborado por los autores

Obijetivo 5: Determinar cual seria el canal de distribucién mas idoneo desde

ddénde el consumidor se abasteceria v de igual forma cual seria la presentacion de su

preferencia incluyendo la nueva de 30 kg.

Con la finalidad de conocer cudles serian los canales de distribucion donde el
consumidor adquiriria el nuevo envase de 30 kg de GLP Industrial, se realiz6 una pregunta
para despejar este punto; de igual forma se validd cuél es el canal de distribucion actual

donde adquiere el producto.
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Los encuestados indicaron que prefieren adquirir la nueva presentacion de 30 kg de
Gas Industrial en que los distribuidores autorizados, teniendo una participacion del 50%
sobre el total de respuestas posibles, similar porcentaje a las comercializadoras; segun se
muestra en la ilustracion 3.21.

lustracion 3.21 — Canales de Distribucion preferidos para la nueva presentacion de 30 kg de Gas
Industrial

= DISTRIBUIDORES AUTORIZADAS = COMERCIALIZADORA

Fuente: Elaborado por los autores

De igual forma se quiso conocer el actual canal de distribucién donde los
consumidores se abastecen de los envases de GLP Industrial; en la que los Distribuidores

Autorizados representan el 100% de participacion sobre el total de respuestas posibles.

Una vez que se tiene definido el canal de distribucion que prefiere el consumidor,
era importante validar de las presentaciones actuales de GLP Industrial y sumando la
nueva de 30 kg; cual adquiriria si estaria a su disposicién. Segln muestra la ilustracion
3.22 los tres tipos de envases mas deseados por el consumidor fueron: el envase de 30 kg

con un 61%, el envase de 15 kg con un 26% y el envase de 45 kg con un 12%.

llustracion 3.22 — Ofertas de envase de GLP Industrial en los canales de distribucion preferidos

100%

50%

61%
26% 13%
0%
ENVASES DE 15 KG ENVASES DE 30 KG ENVASES DE 45 KG

Fuente: Elaborado por los autores
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Objetivo 6: Conocer el perfil de los duefios de restaurantes para dar posibles

sugerencias acerca del producto v presentacion que utilizan para la coccion de los

alimentos.

Con los datos de identificacion que proporcionaron los encuestados, pudimos
realizar un analisis de las frecuencias entre la relacion de consumo de gas industrial y los
dias de atencion al cliente. Con esto se obtuvo que el 90% de los encuestados prefieren
consumir GLP dentro de la semana de lunes a viernes, segin se muestra en la ilustracion
3.23.

llustracion 3.23 — Relacion consumo de Gas Industrial vs. dias de atencion al cliente.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADOS DOMINGOS

m CONSUMO DE GLP  m NO CONSUMO DE GLP

Fuente: Elaborado por los autores

Adicional, se procedi6 con la elaboracion de un analisis estadistico descriptivo
que fue realizado con el fin de evaluar si existe alguna relacion entre tiempo de apertura

del restaurante y el atributo de un envase de 30 kg para el sector industrial.
Segun se muestra en la ilustracion 3.24, los atributos cambian de acuerdo al

tiempo de apertura del local.

Del 100% de los encuestados con respecto a los afios de apertura del restaurante
(1 a5 afos) el 69% declaré como atributo mas importante el precio de un nuevo envase de
30 kg; debido a que son negocios relativamente nuevos y lo que buscan es rentabilidad
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para poderse mantener en funcionamiento. El 22% considero la imagen y el 9% el nivel de

rendimiento.

Del 100% de los encuestados con respecto a los afios de apertura del restaurante
(6 a 10 afios) el 66% declar6 como atributo méas importante el precio de un nuevo envase
de 30 kg, el 24% imagen (tamafio y forma) y 10% nivel de rendimiento (presion de llama).

Del 100% de los encuestados con respecto a los afios de apertura del restaurante
(més de 10 afos) el 75% declar6 como atributo mas importante el precio de un nuevo
envase de 30 kg. Finalmente, el 25% de aceptacion para el nivel de rendimiento (presion

de la llama).

llustracidn 3.24 — Relacion entre el tiempo de apertura del Restaurante vs. atributos del envase de
30 kg. Gas Industrial

100%
22% 24%

s T
60%
40%
20%
0%

1 A 5ANOS 6 A 10 ANOS MAS DE 10 ANOS
W PRECIO ®m NIVEL DE RENDIMIENTO (PRESION DE LLAMA) IMAGEN (TAMANO,FORMA)

Fuente: Elaborado por los autores

Para el estudio de la medicion de la intencion de compra de una nueva
presentacion de envase de 30 kg de gas licuado de petréleo (GLP) industrial en
restaurantes de comida de casa en la ciudad de Guayaquil, se realizaron varios analisis
estadisticos descriptivos entre las cuales las variables como género, edad, nivel de

instruccion de los encuestados no se encontraron diferencias entre estas.

Una vez realizada las tabulaciones de las 385 encuetas de la muestra obtenida, se
puede determinar que el 90% de los encuestados tienen conocimiento de las presentaciones
de GLP que son ofertadas en el mercado para el sector industrial. Sin embargo, en la

actualidad existen propietarios de restaurantes que realizan consumo del GLP industrial y
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GLP para otros sectores. ElI 45% de la muestra indica que consuma el GLP para el sector
industrial, el 29% consume para el sector doméstico y el 26% realiza el uso de ambos.

Adicional, los beneficios y atributos que son considerados mas relevantes por los
encuestados son la reduccion de compras recurrentes de cilindro de gas con el 98%, la
mayor presion de fuego con el 92% y el 67% con la imagen y forma del envase. EI 50% de
la muestra indica que desean encontrar el producto en la comercializadora o distribuidora.
Incluso, necesitan ser comunicados de las nuevas presentaciones de envase de GLP para el
sector industrial a través de la radio. La jornada en la que se hace mayor consumo del GLP

con una participacion del 71% es durante las horas de almuerzo.

Finalmente, se considera una demanda en promedio de un 60% que estan
dispuestos a realizar uso de esta nueva presentacion de 30 kg para el sector industrial en la
ciudad de Guayaquil. Adicional se debe tener en consideracion los atributos que los

consumidores consideran relevantes para hacer el consumo de este producto.
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CAPITULO IV

PROPUESTA DE MARKETING

4.1 Estrategia de Marketing

La investigacion de mercados nos ha ayudado a entender al consumidor, asi como
el entorno del mercado; con el fin de identificar e implementar las estrategias y tacticas de
marketing (las 4 P) para el lanzamiento de la nueva presentacion de envase de 30 kg de gas
licuado de petroleo (GLP) industrial en restaurantes de comida de casa en la ciudad de

Guayaquil.

Por lo tanto, la propuesta de estrategia de marketing para el caso de estudio se
disefiar en base a la creacion de valor para los consumidores; y para poder tener un mejor
enfoque es necesario definir el mercado meta, asi como la oferta de mercado, y de esta
manera se pueda satisfacer las necesidades del consumidor con respecto al producto de

lanzamiento.

4.1.1 Mercado Meta y su estrategia.

El mercado meta es el consumidor mas idoneo hacia quien estd dirigido un
producto y para el caso de estudio son los duefios o encargados de restaurantes de comida
casera; quienes son los responsables de las compras del negocio para que funcione de la

mejor manera.

En la seccidn | de la encuesta que recopila datos de identificacion, se pudo obtener
un perfil del consumidor; con relacion al sexo es indiferente porque del grupo de
encuestados tanto hombres como mujeres son duefios o administran los restaurantes de
comida casera, el rango de edad esta desde 30 hasta 55 afios con nivel de estudios entre
secundaria y universitario. Durante el tiempo que duraba la encuesta se tuvo oportunidad
de indagar sobre los motivos de la apertura del negocio entre ellos estaban: se habia roto la
relacién de dependencia con alguna empresa y habian decidido iniciar su negocio propio,

ademas de invitar a familiares para que los ayudaran por lo menos al inicio hasta que el
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restaurante diera utilidad para mantenerse de manera consistente; otro motivo sus padres lo

habian iniciado y colaboraban con el mismo.

Las empresas deben definir cual serd la estrategia de Marketing mas adecuada
segun el mercado meta, y segun lo explica Kotler (2012) hay diferentes tipos de Marketing

que van desde una cobertura amplia hacia una estrecha, a continuacion ilustracion 4.1:

llustracion 4.1 — Estrategia de Marketing meta

Micromarketing

Marketing
no diferenciado » Marketing diferenciado » Marketing concentrado » (Marketing local o

(masivo) (segmentado) (de nicho) individual)

Cobertura amplia Cobertura estrecha

Fuente: Philip Kotler y Gary Armstrong. Marketing, 142 edicion

Para el caso de estudio se trabajara con el marketing diferenciado como estrategia
hacia el mercado meta identificado. La introduccion de una nueva presentacion de envase
de Gas Licuado de Petroleo Industrial hace que se cumpla esta regla porque se disefiaria un
plan integral basado en las 4P (precio, producto, plaza y promocién) para su efectiva

comercializacion.

4.1.2 Oferta de mercado

Una buena oferta de mercado tiene que generar una ventaja competitiva para atraer
al mercado meta y dos componentes indispensables son: la diferenciacién y el

posicionamiento.

La diferenciacion y posicionamiento van de la mano porque de acuerdo a la
propuesta de diferenciacion, se estard enviando el mensaje de como quiero el consumidor
perciba el producto y asi asegurar un espacio en la mente de ellos. Para construir una
estrategia se debe identificar el valor como empresa que estoy entregando y validar si los

consumidores buscan lo mismo por medio de estudios de mercado para estar alineados.

De acuerdo a resultados de la investigacion de mercados realizada a los

consumidores, entre los atributos relevantes del producto estan el precio y la imagen que
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tiene relacion con el tamafio y la forma, cuyo beneficio se traduce en una reduccion de
compras recurrentes comparadas con el envase de 15 kg; ademas la mayor presion de
fuego de las presentaciones de GLP Industrial es bien percibida por el consumidor; otra
variable que se estudid y es importante considerarla es la falta de stock de las

presentaciones de GLP Industrial en los actuales distribuidores autorizados.

Para el caso de estudio se desarrollara una proposicion de valor dando més énfasis a
la comunicacién de la presentacion resaltando los beneficios conseguidos de la
investigacion de mercados, con respecto al precio se trabajara con una promocion de
introduccién y sobre el canal de distribucion se propondran soluciones para mejorar el

abastecimiento.

4.2 Marketing Tactico
4.2.1 Producto

Segun menciona Kotler (2012), el producto es cualquier bien, ya sea tangible e
intangible que se ofrece a un mercado para su atencién, adquisicion, uso 0 consumo, y que
podria satisfacer un deseo o una necesidad. Los productos y servicios se dividen en dos
clases generales de acuerdo a tipo de consumidor que los utiliza: productos de consumo y
productos industriales; para el caso de estudio el Gas Licuado de Petrdleo se ubica en

productos tangible de consumo.

En la investigacion de mercados los atributos del producto que influyen en la
intencion de compra del nuevo envase de GLP de 30 kg son la imagen (tamafio y forma), y

la mayor presién del fuego.

El atributo de la imagen esta conectado con el tamafio y forma del envase, segln
ilustracion 4.2 y actualmente los tamafios que se comercializan son de 15 kg. y 45 kg.; por
eso la opcion de ofrecer al mercado un nuevo envase de 30 kg, de GLP industrial seria una
opcion intermedia que los duefios de restaurantes lo perciben de manera positiva porque no

harian compras tan recurrentes como actualmente las realizan los consumidores de 15 kg; y
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de acuerdo a la investigacion de mercados el 61% de los consumidores estarian dispuestos

a comprar el nuevo envase.

[lustracion 4.2 — Envases GLP Industrial 15 y 45 Kkg.

Fuente: Pagina web Repsol

El otro atributo que influye en la intencién de compra del producto es mayor
presion del fuego, en las entrevistas a profundidad el envase industrial tiene la valvula
diferente al doméstico para que salga con mas presion y para es necesario utilizar el
regulador de alta presion (ilustracion 4.3) permitiendo que el consumo del GLP sea
constante y con la potencia suficiente para una coccion mas rapida de los alimentos, y otro
elemento indispensable es utilizar una cocina industrial, para evitar que ocurran accidentes

como la explosion del envase.

lustracion 4.3 — Regulador de alta presion para envases de GLP Industrial

Fuente: Pagina web Cavagna Group
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Por eso se propone comunicar por medio de material publicitario la imagen de la
nueva presentacion del envase de GLP Industrial de 30 kg., destacando los atributos

acompariados de los beneficios al momento de utilizar el producto, segun ilustracion 4.4

[lustracion 4.4 — Comunicacion nueva presentacion envase de GLP Industrial de 30 kg.

Nueva presentacion del envase de
GLP Industrial de 30 Kg.

BENEFICIOS:

- Compras menos recurrentes vs. envase de 15 Kg.

« Facil de almacenar (mas pequeno que el de 45 Kg). ‘ .

» Valvula industrial para mayor presion.

« Ideal para cocinas industriales (Coccion mas rapida)

Fuente: Elaborado por los autores

4.2.2 Precio

Como lo menciona Kotler (2012), el precio es la suma de valores que los
consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio. El
precio ha sido el factor que mas influye en las decisiones de los compradores, sin embargo,
conforme ha transcurrido el tiempo otros factores se han vuelto importantes, aunque el
precio continta siendo unos de los elementos mas importantes para determinar la

participacion de mercado y la rentabilidad de una empresa.
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Para fijar un precio las empresas deben considerar varios factores internos vy
externos incluyendo las estrategias y precios de la competencia, mezcla general de
marketing, la naturaleza del mercado y la demanda. Las tres estrategias principales de
fijacion de precios son: la fijacion de precio basada en el valor para el cliente, la fijacion
de precios basada en los costos, y la fijacion de precios basada en la competencia; seguin lo
explica Kotler (2012).

La estrategia de fijacion de precio para GLP industrial esta basada en base a costos,
porque el Estado determina el precio y ademas este producto no recibe subsidio como el
domeéstico. Segun la investigacion de mercados realizada a los consumidores el atributo
con mayor porcentaje de aceptacion en la intencion de compra es el precio; sin embargo,
no es viable realizar una propuesta porque el mismo es revisado cada afio por Petroecuador
y es comunicada via Registro oficinal y la ARCH (segin lo explica el Ministerio

Coordinador de Produccion, Empleo y Competitividad).

En la investigacion de mercados se identifico el motivo por el cual los
consumidores no adquieren el envase de GLP industrial y es porque el precio es elevado; el
envase de 15 kg cuesta $ 10 y el de 45 kg $ 30 (pagina web Repsol). Sin embargo, si la
nueva presentacion de 30 kg. se lanza al mercado los consumidores comprarian la
presentacion por cumplir la normativa legal, conocerian los beneficios del GLP para la
coccion de alimentos y finalmente buscarian duefios de otros restaurantes que ya hayan

consumido el producto para conocer sus experiencias.

A pesar de las limitantes con respecto a presentar una opcion atractiva de precio, se
ha considerado proponer una alternativa administrada por medio de una actividad

promocional que mas adelante se explicara en la seccion de promocion.

4.2.3 Plaza/ Canal de distribucién

La mayoria de los productores utilizan intermediarios para llevar sus productos al
mercado, lo que se busca es crear un canal de marketing o canal de distribucion, que

consiste en un conjunto de organizaciones interdependientes que participan en el proceso
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de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor o usuario; segin lo menciona
Kotler (2012).

En la ilustracion 4.5 se aprecia el canal de distribucion utilizado para comercializar
el GLP Industrial para restaurantes, los consumidores pueden obtener el producto ya sea
por medio de distribuidores mayoristas y minoristas y ellos a su vez desde las

comercializadoras, que adquieren el GLP Industrial para envasarlo.

llustracion 4.5 — Canal de distribucién de GLP Industrial

Productor

I Comercializadora ﬂ

Distribuidor Distribuidor
Mayorista Minorista
Consumidor Final Consumidor Final

Fuente: Elaborado por los autores

En la investigacion de mercados se identificd que uno de los motivos por los cuales
no consumen el GLP Industrial se debe a que los distribuidores no tienen los envases
disponibles.  Los duefios de los restaurantes conocen quienes son los distribuidores
autorizados que tienen el producto segun su sector; sin embargo, consideran conveniente
tener mas opciones.  Inclusive el adquirir el envase nuevo de 30 kg. solicitan que lo

disponga el distribuidor mas cercano.

Es necesario que el producto esté al alcance del consumidor en el momento y lugar
que lo necesite y frente a la debilidad de desabastecimiento que presenta el canal de
distribucion, debido a la baja demanda del envase de GLP Industrial como lo menciona
una de las entrevistas a un experto; se propone que la comercializadora incentive al
distribuidor por medio del reconocimiento de un porcentaje sobre sus compras de GLP

Industrial previo el cumplimiento de una cuota, obtener este beneficio es opcional; de esta
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manera se asegura que los quiebres de stock del producto disminuyan y asi el consumidor
podra encontrarlos en el punto de venta.

Otra accion que las comercializadoras deben realizar es depuracion de base de datos
de sus distribuidores por sector geogréfico e identificar si el alcance es el adecuado,
durante el desarrollo de la encuesta los consumidores se refirieron que tienen maximo uno
o0 dos distribuidores cercanos a sus negocios y que les gustaria tener mas opciones de

puntos abastecedores.

4.2.4 Promocion

Para tener un marco integral Kotler (2012), llama la mezcla de promocion a la
combinacion de las herramientas promocionales que se va utilizar para comunicar de
manera persuasiva valor a los clientes y establecer relaciones con ellos. Las cinco
principales herramientas de promocion son: Publicidad, Promocion de Ventas, Ventas

personales, Relaciones Publicas y Marketing directo.

La publicidad es una herramienta muy importante en el caso de estudio por tratarse
de una nueva presentacion de GLP Industrial dirigida a restaurantes y el objetivo es dar a
conocer sus atributos, asi como los beneficios profundizados en la seccion del producto, de
acuerdo a la investigacion de mercados los consumidores quisieran recibir comunicacion
sobre el producto con respecto al precio y los lugares donde pueden obtener el bien.  Los
medios de comunicacion idéneos para rodar una campafia de lanzamiento es la radio y las

redes sociales, medios relativamente economicos comparados versus television.

La comunicacién en medios de comunicacién tiene que ser clara y coherente con
los elementos ya identificados como determinantes en la decision de compra, para lograr
ruido en el mercado es necesario tener cufias para la campafia de lanzamiento en radio
durante dos meses continuos con frecuencia diaria de treinta intervenciones ubicando las
emisoras de radio con mayor rating en la ciudad de Guayaquil y que se dirijan a nuestro
mercado meta.  Se mantendria la campafa en radio los siguientes meses, pero con una
frecuencia menor (doce intervenciones), y ya cambiando un poco el mensaje con respecto a

las normativas de la ARCH para que compren el GAS Industrial adecuado para su negocio.
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En las cuentas de redes sociales de las comercializadoras se postearia informacion
sobre los beneficios del producto, lugares de abastecimiento y consejos para la

conservacion de su sistema de gas industrial.

Otra forma de hacer publicidad seria por medio de los camiones repartidores del
GLP segun ilustracion 4.6, la estructura de vehiculo facilita que la comunicacion se pueda
ubicar en los costados del camion o en la parte trasera, el mensaje seria basicamente la

nueva presentacion; y el costo incurrido solamente seria la produccion de la publicidad.

lHustracion 4.6 — Canal de distribucién de GLP Industrial

Fuente: Elaborado por los autores

La promocion de ventas es importante implementarla en el caso de estudio porque
se conoce que el precio es regulado por el Estado y para los duefios de restaurantes es alto,
por tal motivo, la propuesta es implementar una actividad promocional por lanzamiento del
nuevo envase de 30 kg. y al mismo tiempo comunicar los beneficios al adquirir la
presentacion. La mecéanica consistiria en: A partir del segundo envase que se adquiera, el
consumidor recibird el 5% de descuento; tendria validez durante dos meses para que no
tenga un fuerte impacto en la inversion.

Adicional se puede ofrecer el 50% de descuento en la instalacién de cilindros

multiples por medio de reguladores y mangueras de alta presion como se muestra en la
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ilustracion 4.7; comunicandoles que al adquirirlo van a contar con un sistema de alta
seguridad para proteccion de sus negocios y puede ser reubicado si en el futuro tuvieran un

cambio de local.

lustracion 4.7 — Canal de distribucién de GLP Industrial

Fuente: Pagina web Cavagna Group

La venta personal es clave para que las distribuidoras conozcan la nueva
presentacion de GLP Industrial y ellos a su vez comuniquen a los consumidores que van
adquirir el producto, se propone que los vendedores de las comercializadoras dejen
colocado material publicitario para la comunicacion se consolide tanto en medios de
comunicacion como en el punto de venta y el consumidor comience a preguntar sobre la

nueva presentacion.

Las relaciones publicas ayudan en gran manera en tener un acercamiento
diferenciador con los consumidores, se podria contratar a figuras reconocidas en el medio
gastronémico para que recomiende la compra y utilizacion de la nueva presentacion de
GLP Industrial de 30 kg.  Otra propuesta es coordinar con el Ministerio encargado y la
Agencia de Control (ARCH) para que realicen charlas de conocimiento sobre los planes

que ellos tienen asegurar que los restaurantes consuman el GLP Industrial.

El marketing directo en la actualidad es mas dinamico gracias a la tecnologia, se
propone que los distribuidores entreguen una ficha para recopilar datos como e-mail y
nameros de celular de los responsables en la compra de GLP Industrial en los restaurantes,
con el fin de hacerles llegar informacion referente al producto y controles de la ARCH por

medio de mensajes de e-mail, whatapps o0 sms.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Teniendo en consideracion el objetivo de estudio planteado desde un inicio, se
puede observar en los resultados que muchos de los responsables de realizar la compra del
GLP, se encuentran dispuestos a consumir un nuevo envase de 30 kg para el sector
industrial. Para lo cual, se tomaron en cuenta las variables con mayor participacion que
fueron: la reduccién de compras recurrentes con un 71% de total acuerdo y envase de facil

manipulacion con una participacién del 58% de total acuerdo.

Adicional, se puede concluir que el precio es una variable que influye en la decision
de compra de los potenciales consumidores; para lo cual se observdé que muchos
consumidores estan dispuestos a adquirir el envase industrial adecuado para su actividad
comercial, debido a las normativas legales exigidas por el organismo regulador; sin
embargo, la creacion de una actividad promocional hara que sea mas atractivo para los

negocios que siempre buscan rentabilidad.

Se puede tener claro que la frecuencia de consumo del GLP es realizado los siete
dias de la semana variando su intensidad de consumo los fines de semana. Por lo cual, se
puede concluir que este combustible es considerado de mucha importancia para poder
generar su actividad comercial; el mismo que podria ser considerado como indispensable

para poder poner en marcha su negocio del dia a dia.

Ademas, se observo que los consumidores quieren que se le informe los precios,
beneficios, seguridad u otros a través de medios de comunicacién. ElI medio de
comunicacion que tuvo una mayor participaciéon por los encuestados fue la radio con un
66%. El canal de distribucion de su preferencia y al que estan dispuesto a encontrar la
nueva presentacion de envase de 30 kg para el sector industrial es a traves de las

distribuidoras con una participacién del 50%.

Para finalizar, se puede concluir que existe una demanda considerada en promedio

de un 60% que estan dispuestos a realizar uso de esta nueva presentacion, teniendo en
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consideraciéon las variables antes mencionadas y los aspectos que son considerados

relevantes para ellos al momento de la compra.

Las recomendaciones que se realizarian para este estudio acorde a los resultados
obtenidos serian enfocados desde dos puntos: para el consumidor y las entidades de control
que ejercen sobre este producto.

Los consumidores deben tener claro que el producto GLP, es un combustible de
facil ebullicion y, por lo tanto, deben tener el cuidado y control del mismo cuando se
realiza la operacion de este bien. Adicional, deben tener conocimiento de los beneficios,
seguridad y riesgos que presentan al adquirir este bien. Por lo cual, deben exigir a sus
distribuidores o vendedores una cartilla o volante informativo que indique el uso y
manipulacion de las valvulas, el cilindro que deben utilizar para su actividad comercial, el

subsidio que da el gobierno y otros que consideren relevantes para su informacion.

Posterior a esto, deben conocer que el uso inadecuado del producto o envase para
su actividad comercial podrd acarrear pérdidas monetarias y hasta incluso de vidas
humanas. Por lo que es necesario tener conciencia, que a pesar del costo que tenga el
producto se realice el consumo del envase adecuado para la actividad comercial que

genere, dado que asi se evitaran riesgos y sanciones por las autoridades pertinentes.

Las comercializadoras deben fomentar el consumo de GLP industrial, a través de
descuentos a sus distribuidores para que este luego sea transmitido a consumidor final. Asi
de esta manera se disminuira el consumo inadecuado de productos no asignados para

diferentes sectores.

Para finalizar, las entidades de control deben realizar inspecciones cotidianas a los
locales que hacen uso de este combustible como fuente de energia para la operacion de
negocios. Deben ser estrictos con las sanciones y multas que atraerian al no cumplir con el
uso adecuado del producto acorde a la actividad comercial que se dediquen. Asi de esta

manera podremos disminuir el uso inadecuado del GLP.
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ANEXOS



GUIA DE ENTREVISTA

Esta guia de entrevista fue desarrollada de la siguiente manera:

1.- Para estas entrevistas se plantearon preguntas de filtro, con el fin de poder estar
seguros que la persona que fuese elegida para la entrevista, se encuentre capacitada para
proporcionar la informacion requerida para la investigacion de mercados. El entrevistado,
para que pueda participar en la entrevista a profundidad, debié haber respondido
afirmativamente a un minimo de dos preguntas filtro de la investigacion exploratoria, caso
contrario, no puede participar de la entrevista.

¢ Es usted la persona que se encarga de decidir la compra del gas en el negocio?

¢Usted cocina sus alimentos con GAS?

¢Dentro de su restaurante los alimentos que cocinan son destinados para la venta de

comida casera?

INTRODUCCION PARA EL ENTREVISTADO:

Buenos dias, mi nombre es , Estamos realizando un estudio de mercado
para medir la intencién de compra de una nueva presentacion de envase de 30 kg de gas
industrial en la ciudad de Guayaquil. Solicitamos su colaboracion respondiendo a las

siguientes preguntas. La entrevista tomara 15 minutos aproximadamente.

Para dar inicio a la entrevista, el entrevistador, solicitara a cada participante,

realizar una breve presentacion que consistira en detallar:

Nombre

Actividad que desempefia.
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Conocimiento con respecto a las presentaciones de consumo de gas industrial

en el mercado

¢ Conoce usted todas las presentaciones de GAS que puede utilizar para la coccion

de alimentos en su negocio?

¢Qué presentaciones son las que conoce independientemente de haberlas o no

adquirido para el consumo?
Indicar si en su negocio, consumen solamente GAS Industrial, GAS Doméstico o
ambos simultaneamente. Si su respuesta es ambos indicar el porcentaje estimado de

consumo de cada uno

¢Ha consumido usted GAS industrial para la coccion de alimentos durante los

ultimos tres meses?

Medios en las gue se informan sobre los envases de GLP que se ofrecen para el

sector industrial

¢Qué medios de comunicacién considera mas importante, en los cuales deberia

proporcionarse informacion sobre las presentaciones de GAS industrial?

¢Qué informacién le gustaria a usted, que los medios de comunicacion les

proporcionen con respecto a las presentaciones de GL P para el sector industrial

Beneficios y atributos

¢Cuales son los atributos mas importantes para usted, sobre la presentacion de un

envase de GAS de 30 kg para el sector industrial, que influirian en su decision de compra?
Puede indicar algunas razones por las cuales algunas personas que conocen sobre

las presentaciones de envases de GAS para el sector industrial no las consumen en la
actualidad.
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Habitos de consumo de GLP para el sector industrial

¢ Qué tipo de gas consume para la coccion de los alimentos?

¢Qué presentaciones de gas industrial ha consumido o consumiria para la coccion

de los alimentos?

¢Con qué frecuencia realiza o realizaria las reposiciones y/o compras de GAS

industrial?

Indique las jornadas en la que hace uso del GLP industrial para la coccion de los

alimentos.

Que factores podrian influir en su decision de consumo de un nuevo envase de GAS
para el sector industrial. (Entrevistador: La finalidad de este apartado es determinar la
forma en que las personas de su entorno (familia, amigos, colegas, etc.) pueden influir en

la decisién de compra

Finalmente vamos a hablar sobre sobre la oferta y canales de distribucién

para la comercializacion de envases de GLP para el sector industrial

Indique los 3 tipos de canales de distribucion méas importantes, que tendria en
consideracién para comprar un envase de GAS de 30 kg para el sector industrial, que

influirian en su decision de compra.

Si en el canal de distribucion de su preferencia se ofertaran presentaciones de

envase de GAS para el sector industrial., ;cual elegiria? ¢Y por que?
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NUEVO ENVASE DE M KG DE GLP INDUSTRIAL PARA REESTAURANTES DE
COMIDA DE CASAENLA CIUDAD DE GUAYAQUIL.

EBuenos dizs, mi nombrs es . Estarnos realizando un estudio de mercado para
medir 12 intencion de comypra de una nueva pressntacion de envase de 30 kg de gaz
inchaztrial en la ciodad de Guavaquil Sclicitamos su colaboracion respondiendo a laz
siguientes preguntas. La encuesta nos tomsra 15 minutos aproximadamente.

Nota: Tener en consideracion los sizuientes términes

Para una facil comprenszion del encuestado gas industrial, lo lamaremos GAS.
VARIABLES FILTRO

FlL. ;Ez uzted 12 persona que e encarga de decidir [a compra del gaz en el nezocio? Por
favor margque con una X 1z respuests que commesponda. 5§ su respussia e5 51 cowginue con
Ia sipuiente pregumta i o respuesia es No Duligue guwien 65 la persong gus reala /a
Compra Y ol mismo Hempra la encussia ha concliidn.

a |51
b. | Mo
FI. ;Usted cocins zus slimentos con GAST Por favor margue con una 3 1a respuesta gue
comresponda. i su respuesta e5 51 continus con la sisulfente pregutd, 51l respuesia es
No indigus qué otra fuswte wilizay o misso tempo la encuesta ha concluido.

a | B
b | Mo

F3. ;Denatro de su restaarante los alimento: que cocinan son destinados para lz venta de
comuada cazeraT Por favor marque con uma XX 12 respuesta gque corresponda. 35 Iu pespuUssia
es 5T, conzinue con la sipuiente pregwia caso contrario la encuesta ha concluido.

A |5
b. | Mo

74




SECCION A: S0BEE EL NIVEL DE CONOCIMIENTO CON EESFECTO A LAS
PEESENTACIONES DE CONSUMO DE GAS INDUSTEIAL

Al ;Conoce usted todzs 1as presentacionss de GAS que pusde utilizar para Iz coccicn de
alirpartos aisuneguﬂn"'memnI AT cnnuuaHlarapuem-:[uecmapnnda g

respuesta €3 Si coMiimie com g siguismie prefuwwa caso cowirario cowtinug comn la
pregunia 43
+

2. | 51 conoce

b. | No conoce

[N}

A7 Qe presemtaciomes som las que comoce independiemternents de haberls: o no
adguirido para &l consum:

4 | Envazede 5k
Envazede 15Kz
C. | Eavazede 45 Kz

A3 Indicar si en su negocio consumen solaments GAS Industrisl GAS Damestico o
ambos simmltineaments. 51 = respussta es ambos indicar el porcentsje estimado de
conzumo de cada wno.

a. | Gas Industrial %%
b. | Gas Domestico %

A4 :Ha consenido usted GAS industrial para la coccion de alimertos durants los altimos
tras mesesT Por favor margue com uma X osu respuesta 31 osu respuesta es afirmativa,
continie con la pregumta AS, caso comtrario, por favor paze 2 razpoader las prepumtas da 1z
Seccion B.

5i
No

o pa
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A5 Indique zo mivel de acnerdo o desacuerdo com las simumentes afirmaciones con respacto
a loz beneficios que ofrece el GAS en presemtacion de 30ks para el zactor industrial

Parz responder considere  las

simuientes ppcianes de respuesta: .

1= Totalmente en deszcuardo. I=Totalment |, o P s
2= En desacuerdo. 2 enl o ea |3emal| TR e de
3=Neutral. desacuerda uerda | acuerdo
4= D acuerdo.

5= Totalmente de acuerdo.

Mayvar presion de [lama de Fuego | 1 |:| 2 |:| 3] (4 | s
Feduccion de compras recuorentes 1 . 3

da cilindros de gas 1 |:| |:| Jl:l 4| L]
Envase de facil Memipulacion v ]
dmacenamiento  deno de los|1 [ ] 3|:| s (2] 7]
restaurarntes

Mayar dizponibilidad de compra en ]

la selecciin de cilindros en |1 [ ] (2] [3[ ] [4 1 |° [
mercado.

Rapidezencoccidndealimemos (1| (2] [3[ ] [4] ]

SECCION B: S0BRE LOS MEDIOS DE COMUNICACION PARA DIFUNDIR

NFOFMACION EELEVANTE
INDUSTETAL

SOBREE

LAS PEESENTACIONES DE GAS

El. De la siguiente lizta, senzle con una X los 3 medios da conumicacion mas importantes
para usted em los musles considera gue deberia proporcionarse informacion sobrs laz

prasentaciones de GAS mdustrial.

+

Fadios

pa

o

Peedes Socdales (Twirter, Facebook, Instagram)

M

Medin: mpresos volantas revista: periodicos

Talevizion

Farpiliares, amigos v terceros

Internat

1 [ rof v fe

Otro. ; Cual?
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EZI. De lz signiests lista, zefials con wma 3 los 3 tipos de informacion mas mportantes para
uzted, sobre la presentacion de GAS industrisl, que a su criterio deberia proparcionare en
astos medice de conmmmicacion

Precios

Luozar donde adquirirlos

EBexneficioso 2]l medio ambisnts

Eeneficios en la coccion de alimentas

S HEREE

Wariadad de presentaciones

Orrg j Cual?

SECCION C: SOERE LA INFLUENCIA DE LOS ATRIBUTOS DE UN ENVASE
DE MECFARA FI. SECTOR INDUSTEIAT.

C1. Dia 13 ziguiente lista, sefials com unz 30 los 3 tipos de abibatos ma: importantes para
uzted, zobre la prezemtacion de um emvase de GAS de 30 kg parz el sector indusirial, gue
infhairiam en = decizidn de compra.

Precio.

Mivel de rendimiento (Presion da llams)

Mivel de rotacion de apcase

Imagen (tamatio, forms).

Facdil scceso para 1z comnpra

| pln| el B

EBeneficios en la cocdaon de los slimentos (Fapidez de
Coccion en los alirpentos)

C2. Con la finahidad de dazcubrir las razones por las cualss algunas personas que conocen
sobre laz presenfaciones de envaszes de GAS para sl zector mdusinzl, no los consumen,
Indigue su nivel de acuerdo o desacuerdo con las sigulentss afirmaciones:

Para responder considsre laz
sigmantes
raspuesta:

1= Totalmante en desacuerdo.
2=En desacuerdo. o
A=Meutral.

4=Da acnardo.

5= Totalmente de acuerdo.

opcionss de

1=Totalments |~ 8

A=MNeutra | 4=De

en dasacuarda desacuerd 1 acuerdo

S=Totalment
e de acusrdo

Mo emiste varnedad de eleccion
de envasz: dentro del mercado ! |:|

]
L
e

LN

Los ERTESaS no estan

a su nesocio

Mo conozeo a los distmboidores
que loz ofrecen (proveedoras). ! |:|

b

[ 1]
b |dizponiblez  en  fodasz las
distribuidoras de GAS mas|1 [ | (2 [ |+ 1|5 [
CEICanas. {canales de
diztribucion).
- El precio es elevado. 1 |:| 2 I:l 3|:| 4 |:| 3 |:|
d |Esto: productos no zon muy 2 =
puklicitados. 1 |:| I:l 3" | 4' | g |:|
e |La imagen (tamafio, forma) del
products no es la que se adapta| 1 |:| 2 |:| 3.|:| 4|:| 5 I:l
| [ ]
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SECCION Ix: SOBRE LOS HABITOS DE CONSUMO Y COMPORTAMIENTOS
DE LO5 CONSTAIDORES ACTUALES Y POTENCIALES DE ENVASES DE
GAS PARA EL SECTOR INDUSTRIAL.

D1. Que tipo de gas consume parz la coccica da los almentos

a. Diomestico
b Industrial
C. Amhbios.

D2, Cual de lz= sizuientes presentacionss de ga: mdustrizl ka consumido o consurminz parz
lz coccion de los alimestos Por fevor marque con una X su respuestz. Bias de mz
respusstz es valida,

3. |Eavasedeiks

b. | Eavaseds 15Kz

C. |Eavaeds 45Kz

D3. ;Con que frecuencia realiza o reslizaria las reposiciomes v/o compraz de GAS
industrial? (El encuestado debera marcar con un X olo una respussta)

a. Cads 15 dias

b. | Cada 10 duaz

C. Cada 7 dias

d Wenos de 7 dias

DM, Satiale con una ¥ 12z jomadas en la gue hacs uso del GLP industrial para la coccion da los
alimpantos. Puede seleccionar mas ds s opcida.

2. | Dezmyunos

b Alrmerzos

. Meriendas

d. | Todas 2z Anteriorag
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D3. Diganos su opinion 2 las sipuientes oracionses, que podrian influir en s decizian de
consumo de un meevo envase de GAS pars el zector industrial. (Entrevistador: Lz finalidad
de este apartado a5 determinar 12 forma en que las personas de = entomo (familia, amigos,

colegas, et} pueden nfluir en la decizion de compra

Para respomder considere las
siguiemntes OpClones de
Tespuasta:;

1=Totalmen | 2=En

1= Totalmente an deszcperdon, | te an | dezacuerd | 3=

2=En desacusrdo. dezacuerdo | o
F=Metral.

4= Die acuerdo.

5= Totalmente da acpardo.

4=Dg
acuerda

5=Totzlme
nie de
acuaerda

Lz experiencia gue otros han
tenido con el wso del pzsenlaf 1 [ | |2 [
preparacicn  de  alimentos
infhrve en mi decizidn de uzo.

Conozco los beneficios del zas

en la preparacidn de alimemtos| 1 [ ] |2 [ ]

¥ por e=o prafiero consmmirlo

.-!ltenm‘udizm'huid?r

cercano hars gue compre mas
del producta. o B O RN

LR

i

E= importante para mi owmplir
con la mormativa legal en mill [ | 1]
neEoCia.

0lo o) O

SECCION E: SOBRE LA OFERTA Y CANALFES DE DISTRIBUCION PARA LA
COMERCIALTZACION DE ENVASES DE GAS PARA EL SECTOR

INDUSTRIAL

El De lz siguiente listz, sefizle con una X loz 3 tpos de camales de distribucion mas
importantes, que tendnz en considsracion pera compray un envaze de GAS de 30 kg para al

sector mdustrial, que infloirian en s decizian de compea.

Dristribuidoras Autorizadas.

Comercializadora

Internat

Ferizs da Alimentos

|mp-r-p‘ru

Lo Cuall
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E2. De loz canales de distribucion citedos en el mumerzl El, en cual adguiers el GAS
Industrial para su negocio.

E3. 5i en el canal de distribucion de su preferencis ze ofertarin presentaciones de envaze
de GAS para el sector industrial,| ;cosl elegina? ;¥ por queT Mo seleccione: mas de ws
=

32 |Envasedsiks
b. |Eavazede 15Kz
. |Envazeds 30Kz

d | Eavazede 45Kz

a | ;Porgue?

SECCIONI: DATOS DE IDENTIFICACTON

I1. Dizz de la zemans parz la stencion al clisnts

4. |Lumes

b. | hartes

C. | hhercoles
d | Jueves

a4 | Viemss

b. | Sabados
C. | Dommsos
d |todos

I1. Muwmero de platos gue vende

I3. Diireccion de restaurants
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14. Anos de apertura dal restaurante

a.
I5. Gemaro

a haamling

b. Femaning
I6. Edad

a Menar a 24 amos

b Eame 25 3 35 anos

C. Enmre 36 3 45 ankns

d Enme 46 3 55 anos

& Mayar o igual a 5§ atos

I7. Maximo nivel de mstruccion slcameado:

Primaria incomnpleta

Primaria completa

Secundariz moomplata

Secundaria completa

Universidad incompleta

Universidad completa

Postarado incompleta

NHEEHEREE

Postzrado completo
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