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INTRODUCCTION

La firma ELGORRIAGA cuenta con una amplia gama de productos elaborados a
base de cacao, productos cuya concepcidén y elaboracidén se presuponen entre

los més cualificados del mercado.

Sin embargo, el comportamiento de la demanda no se adecua a lo que cabia
esperar en funcidén del nivel de calidad de producto estimado; la participa-

cidén en el mercado de ELGORRIAGA no puede conceptuarse mas alla de discreta.

Conocer las causas que subyacen en esta situacidén insatisfactoria del mercado
es el primer paso para afrontarlas y resolverlas; este es nuestro trabajo,

detectar y aflorar situaciones de facto y las motivaciones que las originan.

Es solo el principio, pero un principio ineludible y basico para actuar en
marketing, para no decidir a ciegas -o escasamente informado- cuando puede

estar en juego la futura marcha comercial de la empresa.



II.

PLANTEAMIENTO

La investigacidén que se plantea deberia abarcar consecuentemente todo el
proceso de la vida comercial del producto, desde su distribucidén al mayoris-
ta hasta su adquisicién por parte del consumidor, pasando ldgicamente por

este paso intermedio que supone el punto de venta.

Nuestro planteamiento nos llevaria a investigar cudl es la problematica del
mercado en cada uno de estos niveles o estamentos, cudles los resortes que

impulsan y orientan su actividad.

a) EL MAYORISTA

Constituye el primer eslabdn del ciclo distributivo, por el que se cana-

liza la oferta del producto hasta el punto de venta.

Consideramos incluidas en este segmento a las centrales de compra (IFA,
SPAR, VEGE, etc.), los establecimientos CASH and CARRY (MAKRO) y los

mayoristas de corte convencional.



b)

Los objetivos a cubrir en este ambito se sintetizan en conocer cudl es

la politica comercial del mayorista frente al producto, cudl es:

- El1 significado del producto en su negocio

l

- Su esquema de comportamiento en la seleccidn
de productos: calidades, gamas, precios

|

- Su esquema de comportamiento en la seleccidn de
marcas y fabricantes: exclusivades y diversificacidn

!

- Su imagen de los principales fabricantes de
productos: calidad y servicio

Es decir, definir cudles son las estructuras basicas de motivaciones,
actitudes y comportamientos del mayorista frente a la gama de productos

investigados.

EL PUNTO DE VENTA

Pensamos que deberian incluirse en este apartado los siguientes tipos

de detallistas:

Pastelerias

Hipermercados
Supermercados
Autoservicios

Tiendas de alimentacién

Los objetivos que nos planteariamos en este segmento serian en gran medi

da similares a los enunciados para el sector mayorista, esto es:



— Significado del producto
— Politica de seleccidén de producto
— Politica de seleccién de fabricantes y marcas

- Imagen de marcas y fabricantes

Pero hay algo més; el detallista, como elemento en contacto con los con-
sumidores, nos daria su visién subjetiva sobre la influencia de aquellos

en sus criterios de venta del producto, es decir:.

- En qué medida influye el consumidor sobre su politice

de distribucidén de producto y marca.

— Como se materializa la posible influencia del consumidor,
cuidles son sus criterios decisorios al configurar su de-

manda.

Y, por Gltimo, su esquema de conducta en su provisién de producto,

- Su imagen y preferencias en cuanto a su proveedores (fa-

bricantes, mayoristas, centrales de compra)

Como se establece, en definitiva, su estrategia de venta del producto,
en qué forma y medida influyen fabricantes, mayoristas y consumidores

en su articulacién como canal distribuidor del producto.

EL CONSUMIDOR

El consumidor que, es en definitiva, quien configura la demanda al tirar

del producto en el punto de venta.

;,Coémo actia el consumidor?. ;Cuidles son sus esquemas de comportamiento
al adquirirel producto y cudles las motivaciones que subyacen en sus

actitudes consumistas y de comprador?:



d)

Y fundamentalmente,

¢, CUAL ES, CUALES SON, LOS PROCESOS DE COMPRA
BASICOS EN EL PRODUCTO?

Ello supondria dar respuesta a los siguientes interrogantes:

- Quién compra (quién decide la compra, quién la realiza)
- Qué se compra (precio, calidad, sabor, promociones)

— Cémo se compra (racionalidad de la compra, qué se pide
o escoge)

- Dénde se compra (el punto de venta)

- Para qué se compra (stock en el hogar, rotacién del pro-
ducto)

— Por qué se compra (imagen de producto y marcas)

No es una relacién exhaustiva de todas la incognitas susceptibles de
ser planteadas y asumidas en la investigacidén apuntada, pero no cabe
duda de que cada una de ellas constituye en si misma una parcela signifi

cativa de conocimiento sobre el producto y su mercado.

EL PRODUCTO

Producto que, por cierto, deberiamos definir a priori en cuanto a su
significado y alcance; a partir del briefing inicialmente recibido, con-

sideramos como productos a investigar:

Chocolate (en tableta)

En cuanto a gama Chocolatinas (en barras)
Bombones
Extrafinos

En cuanto a calidades Finos

Sucedaneos



Pero esta sistematica, en la concepcidén y clasificacidén del producto,
seria siempre nuestra concepcidén y clasificacidén, que no deberia en nin-
gin caso de avanzarse sin antes tratar de conocer cémo definen, inter-

pretan y clasifican estos productos los diferentes niveles de target

objeto de nuestra investigacidn.



IIT.

METODOLOGTIA

Diferentes tipos de poblacidén a investigar nos llevan necesariamente a dife-

rentes etapas en el contexto del Estudio propuesto.

Los mayoristas y centrales de compra

Se trata de un universo limitado en nimero, pero que no es facil de con-
tactar ni mucho menos el introducirse con un minimo de profundidad

en su verdad comercial.

En este caso tratariamos de conseguirlo en base a la utilizacidén de en-
trevistas en profundidad; una entrevista en profundidad es realizade
por un profesional experto, auxiliado por un guia de objetivos que trata
de pulsar sin sujetarse a un estructura rigida en un planteamiento. Su
realizacién es grabada en cinta magnetofénica, para su posterior anali-

sis por el psicblogo responsable de esta faceta de la investigacidn.



Habida cuenta de lo limitado del target, pensamos inicialmente llevar
a cabo un total de 15 entrevistas en Profundidad, cuya distribucidén geo-
grafica entre las cinco principales poblaciones espafiolas se llevaria

a cabo de acuerdo con el cliente.

Los detallistas

Su problematica en cuanto a dificultad para adentrarse en sus esquemas
actitudinales es ciertamente similar a la ya existente en el nivel de

mayoristas, agravado por su mayor numero y heterogeneidad.

Sin embargo, en el planteamiento de la investigacidn que se sugiere de-
seamos dar primacia a la determinacidn y conocimiento de las estructuras

funcionales mas que al posible significado estadistico del dato.

Es por ello que, también en este caso, nuestra propuesta seria llevar
a cabo Unicamente entrevistas en profundidad que, en nimero de 45, se

distribuirian de la forma siguiente:

Ne

Tipo de detallista Entrevistas
Hipermercados 5
Supermercados 10
Autoservicios 10
Tiendas de Alimentacidn 10
Pastelerias 10
TOTAL veeeeonnns 45

La persona entrevistada seria siempre el duefio o encargado del estable-
cimiento; el anadlisis de los resultados se realizaria bajo una articula-

cidén global, pero dejando de manifiesto las posibles peculiaridades de



cada tipo de establecimiento que pudieran significarse como evidentes,
al refrendarse por el microgrupo frente a la concepcién global del colec

tivo.

Los consumidores

Consumidores y/o compradores, por cuanto en este caso una y otra figura
pueden perfectamente no ser coincidentes, cuando menos desde una perspec
tiva fisica; necesitariamos, pues, tener informacién de los unos y de

los otros en nuestro analisis.

Por otra parte, aqui si nos pareceria ciertamente arriesgado no tratar
de obtener algin nivel de representatividad estadistica a los datos obte
nidos, por minima que pudiera ser, tanto en tamafio como en alcance geo-

grafico.

Una y otra consideracidén nos llevan a apuntar su desarrollo posible en

distintas fases interrelacionadas:

- Una fase cualitativa previa en forma de Dinédmicas de Gru-

po

. Dos dinédmicas con madres compradoras de las dife-
rentes alternativas de producto.

. Dos dindmicas con nifios, una de 8 a 11 afios y otra
de 12 a 14 afos, consumidores de chocolate y cho-
colatinas, con representacién similar de ambos
sexos.

- Una fase cuantitativa posterior, desarrollada mediante
encuesta con entrevista personal y cuestionario estructu-

rado:

. A 400 amas de casa, compradoras de chocolate y/o
chocolatinas, residentes en las cinco grandes ciuda



des. La seleccidén se haria mediante el procedimien
to de rutas aleatorias y la entrevista se realiza-
ria en el hogar.

A 400 niflos, de edad comprendida entre los 8 y
los 14 aflos, consumidores de producto, residentes
en las cinco grandes ciudades. Para su realizacidn
préctica, se contactarian y seleccionarian 10 cole
gios (2 por ciudad), realizéndose las entrevistas
por cuotas de sexo y edad.



Iv. PRESENTACTION D E RESULTADOS

La informacidén obtenida se presenta en la fase siguiente:

— Fase Cualitativa
Informe conteniendo:

Transcripcidén literal de las cintas donde se ha grabado
el desarrollo cde las mismas.

. Andlisis de la informacidn por el psicdlogo responsable del
del EStudio.

Sintesis y conclusiones finales.

- Fase Cuantitativa
Informe conteniendo:
Tablas de ordenador IBM 1130 con el tratamiento estadistico

de la informacidn.

. Andlisis de datos



. Sintesis y conclusiones finales.

. Anexo metodoldgico con exposicidén de las técnicas utiliza
das.



PLAZO D E REALIZACION

La realizacién del Estudio estd prevista en los siguientes intervalos de

tiempo:

a) Mayoristas

Realizacidén de 15 Entrevistas en Profug

didad. 4 semanas

Detallistas

Realizacidn de 45 Entrevistas en Profug

didad 6 semanas

) Consumidores
Fase Cualitativa

Realizacién de 4 Reuniones de Grupo 5 semanas



Fase Cuantitativa

400 entrevistas a amas de casa 5 semanas

400 entrevistas a niflos, segin cuotas 5 semanas

Teniendo en cuenta que practicamente las etapas son simultaneables en el
tiempo, el plazo total para la realizacién del Estudio seria de dos meses

desde la fecha de su aprobacidén hasta la entrega de los resultados finales.



VI. PRESUPUEGSTO

El coste del Estudio, en sus distintas fases, estd valorado en la forma si-
guiente:
} Mayoristas

Realizacidén de 15 Entrevistas en Profug

& 5 = T 400.000 Ptas.

) Detallistas

Realizacién de 45 Entrevistas en Profug

didad ceceeesosscccoosssssesnoassssscnnos 1.000.000 Ptas.

) Consumidores
Fase Cualitativa
Realizacién de 4 Reuniones de Grupo ... 720.000 Ptas.
Fase Cuantitativa

400 entrevistas a amas de casa ..eovasee 700.000 Ptas.

400 entrevistas a nifios, segin cuotas . 630.000 Ptas.



A estos precios les falta por incluir el I.T.E.

La forma de pago habitual es la siguiente:

25% a la aprobacidén del Estudio.
25% al inicio de los Trabajos de Campo.
25% al finalizar los Trabajos de Campo.

25% a la entrega del Informe final.
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CONSUMO DE CACAD
BUENOS DIAS/TARDES. SOY ENTREVISTADOR DE E.C.0. (ESTUDIOS 6.  :QUIEN FUE A COMPRARLO?
CONERCIALES Y DE OPINION, S.A.); ESTAMOS HACIENDO UNA EN
CUESTA POR TODD EL PATS SOBRE EL CONSUNO DE PRODUCTOS A - 1 ana de casa nennnn. o
BASE DE CACAO EN LOS HOGARES ESPAROLES. NOS GUSTARIA CON e e
TAR CON SU COLABORACION RESPONDIENDO A UNAS PREGUNTAS. s

¢CUALES DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS SE HAN CONSUMIDO
EN SU HOGAR EN LAS ULTIMAS 2 SEMANAS? (Leer respues
tas)

(8)

CACAD SOLUBLE .. 1
TABLETAS DE CHO-
COLATE
CREMA DE CACAD

PARA UNTAR ..... 3
Ninguno de estos

4 Hacer Seccidn B

S Hacer Seccidn A

6 Hacer Seccidn C
FIN CONTACTO

- - - -

;CON QUE FRECUENCLA COMPRAN TABLETAS DE CHOCOLA
TE EN SU CASA?

3 0 m3S veces/semand ..ceeevo. 10,
2 o mas veces/semana ....
1 vez/semana ...eievvennaroans
1 vez/quince dias veiveievnnne

Con menos frecuencia

(S S S

;CUANDO COMPRARON POR ULTIMA VEZ?

HACE dias.

;CUANTAS PASTILLAS COMPRARON A LA VEZ?
(12)

PASTILLAS.

10b.

;DONDE LO COMPRARON?

Hipermercado covecevesencsnsoes
Supermercado/Autoservicio
Tienda de comestibles
Panaderia/lLecheria
Economato ceeeesenvnnnvssneannns
Otros (Especificar) :

-----

1.

10a.

;SE LO PIDID VD. O FUE INICIATIVA DE ELLOS?

P.10 @— Lo p1dié el ama de casa ....
P.11 ®«—— Iniciativa del comprador ...

;IBA VD. CON INTENCION DE COMPRAR 0 L0 DECI-
DIO EN EL PUNTO DE VENTA?

(16)
Llevaba intencidn .eeuieueensens 1
Decidié en el punto de venta . 2
No responde ...vees cesnsen ceee 3
;L0 COGIO VD. DIRECTAMENTE O LO PIDIO?
Lo pidid veveanas terabsraens
Lo €0g16 viveveerrnrecnnnnns
.1l
! No responde cuvevsncenansans
;QUE PIDIO EXACTAMENTE? (Literal)
(18)
(19)
S1 no dice marca
;PIDIO ALGUNA MARCA EN CONCRETO?
(20)
si LOUE MARCA?
No

Si no dice tipo

(PIDIO ALGUN TIPO DE CHOCOLATE EN CONCRETO?

Si
No

;QUE TIPO?

(ESTABA DE OFERTA O PROMOCION EL CHOCOLATE
QUE COMPRO?

P.lla

..................

oooooooooooooo



1la. ;QUE CLASE DE OFERTA?

(23)
12. EN DEFINITIVA, EL CHOCOLATE QUE COMPRARON :DE
QUE TIPO Y MARCA ERA?
MARCA T
LPo (24) (25)
1¢
(26) (27)
20
12a. ;POR QUE COMPRARON EN ESTA OCASION...sves.
(Especificar 12 marca y tipo anotados) (28)
(29)

13. ;SIEMPRE COMPRA....

(30) !
|
. EL MISMO TIPO? . 1oy
veo LA MISMA MARCA?. 2 Hacer P.13a
13a. ;QUE OTROS TIPOS/MARCAS COMPRA?
1 A
1PoO MARC (31) (32)
a)
(33) (34)
b)
(35) (386)
c)

14, ;CUANTOS DIAS LE HA OURADO (0 LE VA A DURAR)
ESTE CHOCOLATE EN SU CASA?
(37)

15. Y CUANDO SE ACABE ;CUANTOS OIAS PASAN NORMAL-
MENTE HASTA QUE VUELVE A COMPRAR?

16. ;QUIEN SE COME EL COCHOLATE EN SU CASA?

—
L
w

~—

Ama de casa ...... eeeecesennenan
Marido sveecessesnconss sesesssae
Hombre de mas de 60 afios
Mujer de mis de 60 afios
Hombre de 21 a 60 afios
Mujer de 21 a §0 afios
Chico de 16 a 20 afios
Chica de 16 a 29 afios
Chico de 11 a 15 afios
Chica de 11 a 15 afios eovecesans
Chico de 7 a 10 af0S ceveeeennen
Chica de 7 a 10 afios .uvevnnoans

sees e
........
---------
..........
..........
----------

Nifio de 3 @ 0§ af05 sevevscnennse
Nifia de 3 a 6 afioS .evsereonssas
Menores de 3 af0S cevovevecsanas

WM = O < > DWW O~ DU W N e

17a.

18.

20.
21,
22.

23.
24,

¢Y CUALES SON SUS DESEOS, QUE LE PIDEN...

(LEER RESPUESTAS)

(s1) !
«+.SOLO CHOCOLATE? .... 1 b
...ALGUN TIPO DE CHOCO- '
LATE EN CONCRETO? .. 3 !
.«.ALGUNA MARCA EN PAR- ! y
TICULAR? wuuevnnns .. 5 1§ acer
...ALGUN TIPO DE PROMO- i P.172
CION? wevvvernncannn 7,
;CUAL?
(42)
TIP0 :
(43)
MARCA :
(44)
PROMOCION :
;Y CUAL O CUALES SON LOS QUE MAS LE GUSTAN?
TIPO MARCA (45) (46)
(47) (48)
;CUAL O CUALES NO QUERRIAN AUNQUE VD. SE LO
TRAJERA?
TIPO MARCA (49) (50)
(51) (52)

DIGAME, ;CUANTOS TIPOS O CLASES DE CHOCOLATE DISTINGUE
vD.?

POR E£JEMPLO, ;CUALES DE ESTOS TIPOS O VARIEDADES LE
RESULTAN CONOCIDOS? (CARTON 1)

¢CUALES HABRA COMPRADO ALGUNA VEZ?

¢CUAL ES EL QUE COMPRA AHORA NORMALMENTE?

(HAY ALGUN OTRO QUE COMPRE OCASIONALMENTE?

P.20 P.21 P.22 P.23 P.24
(53) (54) (55) (58) (57)
CON LECHE . ....... 1 1 1 1 1
SIN LECHE ....v.... 2 2 2 2 2
FIND sieevnnnenans, 3 3 3 3 3
EXTRAFINO s.cevenes 4 4 4 4 4
SUCEDANED «.e... cee 5 5 5 5 5
BLANCO .......ttes, ] 6 ] ] 6
OSCURD «.vvivnnnnn. 7 7 7 7 7
CON ALMENDRAS 0 AVE
LLANAS .. ovvenenn.
Otros :



25,
26.
27.
28.
29,

29a.

30.

31.

~  MILKA SAJM"&

~ LA CAMPANA
~ DOLCA .MN¢sTea....

HABLANDO DE MARCAS, ;CUALES LE RESULTAN CONOCIDAS?
;CUALES DE ESTAS LE RESULTAN CONOCIDAS? (CARTON 2 )
;CUALES HABRA COMPRADO ALGUNA VEZ?

JCUAL ES LA QUE COMPRA AHORA NORMALMENTE?

JHAY ALGUNA OTRA MARCA QUE COMPRA OCASIONALMENTE?

P.25 P.26 P.27
(s8) (59) (80)

P.28 P.29

(61) (62)

MILKIBAR JVE%QI@Q.
MILKREM ....E4Q
L&

~ NESTLE vuvnveneans
- ELGORRIAGA ..... ..
- SUCHARD

DULCINEA vuuvrenns
~ HUESO wevinenennns
~ ZAHOR
= ATLANTIC vevunnnns

.

.
.
.
.
.
.
»
.
-

—

o

W M = W < >x O O 0O~ O WMo

—

[= 2]

—

—

o

—

o

~—

—

(=]

~—

LINDT ivevennnans

~ VALOR svevvennnnns
TORRAS svvennencns
Otros :

W N = OO XD NN W N e
W M = (N = > DO R N O U W P
LW N — o < >x O W G ~ o g N
L PO = ) K D W 0 OO W N

(Si no coincide marca en P,.28 con anotada en P, 2)
;POR QUE RAZON NO COMPRAN....(marca en P.28) EN LU
GAR DE..... (marca en P.12) ESTA ULTIMA VEZ?

(68)

REFIRIENDONOS A MEDIA DOCENA DE MARCAS QUE LE VOY A
CITAR, DIGAME CON AYUDA DE ESTE CARTON ;CUAL EN SU AQ
TITUD HACIA ELLAS?
(CARTON 3)

(Leer marcas)

ELGORRIA
NESTLE
SUCHARD
ZAHOR

LA CAMPA
NA

§§ DULCINEA
GA

—

—
~J
o

—

(71) (72) (73)

—
~J
=~

~—

LA MARCA QUE PRE-
FERIA COMPRAR ..
UNA DE LAS MARCAS
QUE PODRIA COM-
PRAR
NO ES DE LAS QUE
COMPRARTA NORMAL
MENTE
SEGURO QUE NO LA
COMPRARIA ......

MOTIVOS/MARCA, EMPEZANDO POR LA MAS FAVORABLE
(75)

A) DULCINEA :

B) ELGORRIAGA :

(77)
C) NESTLE :

(78)
D) SUCHARD :

(79)
E) ZAHOR :

{8)

F) LA CAMPANA -

32. ME HA DICHO ANTES QUE EN SU CASA TOMAN LA LECHE CON
CACAO SOLUBLE. ;QUIENES DE SU FAMILIA LA
TOMA ASI?

—
“w
—

Ama de casa teseentan
Marido cuveeeevocecenscsncenaoas
Hombre de mis de 60 afios seeewss
Mujer de mds de 60 afios ......e.
Hombre de 21 a 60 afios vsvressss
Mujer de 21 a 60 afos
Chico de 16 a 20 afi0S cevenvnnes
Chica de 16 a 20

a

a

seseese e

Chico de 11 15 afios ceveveovnes
Chica de 11 15 afios cesvenvnss
Chico de 7 a 10 afios
Chica de 7 a 10 afios

-----------

—
—

Nifio de 3 a 6 afios
Nifia de 3 a 6 afios
Menores de 3 afios

ooooooooooooo

W N O M OO0~ g W N e

33. NORMALMENTE, ;CUANTAS CUCHARADAS DE CACAO SE PONEN EN
EL VASO DE LECHE? (CARTON 4 )

33a. jLE ANADEN AZUCAR?
P.33  P.33a

TIPO CUCHARADA CACAO  AZUCAR

A (Colmada)

B (Bastante
llena)

¢ (Rasa)

No afiaden

34. EN GENERAL, ;LES GUSTA QUE EL CACAO SE DISUELVA BIEN

Y FACILMENTE EN LA LECHE, PREFIEREN QUE QUEDE
ALGUN GRUMO O NO TIENEN PREFERENCIAS EN ESTE
SENTIDO?

Se disuelva bien
Quede algln grumo c.vveevss.
No tienen preferencias .s...



35,

36.

37.

38.

39.

40.

41,

4la.

¢CUANDO HAN COMPRADO POR ULTIMA VEZ ALGUN BOTE
0 BOLSA?

HACE : DIAS

(DONDE LO COMPRARON?

Hipermercado ceeeevecaess
Supermercado/Autoservicio
Tienda de comestibles ...
Panaderia/lecheria ......
Economato seeveveensancas
Otros (Especificar) :

(QUIEN FUE A COMPRARLO?

P.39 @ [l ama de €353 veenvreans
Otro adulto secevevonenns
Un NIAO sesensonncesnanes

¢SE LO PIDIO VD. O DECIDIERON ELLOS QUE HABIA
QUE COMPRAR?

P.40 @— Lo pidid el ama de casa ....
P.4] @ Iniciativa del comprador ...

(L0 COGIO VD. DIRECTAMENTE 0 LO PIDIO?
Lo P1did sevenenenvcnnsnnnns
| Lo €0Gi0 surenvncnnaneacsans
P.&1
No responde ceveseercanensas

¢QUE PIDIO EXACTAMENTE? (LITERAL)

(ESTABA DE OFERTA O PROMOCION LA MARCA QUE COM
PRO?

NO eeevecacsannns cere
No 5abe sesvenssconns

JQUE TIPO DE OFERTA?

(16)

(17)

(18)

(19)

(20)

42,
43.

43a.

4h.

45,
46,

46a.

AST, LA MARCA QUE FINALMENTE COMPRQ ;CUAL FUE?.
(SIEMPRE COMPRA LA MISMA MARCA O A VECES COMPRA OTRA?

EN CASO AFIRMATIVO ;QUE OTRAS MARCAS COMPRA?

¢POR QUE COMPRARON EN ESTA OCASION...? (marca

P.42)

CAOFLOR vovsvnnceenoensn
COLA-CAD vuvvnnnveasnnns
ELGORRIAGA ..... Crevrann
FUERZAHOR ..vveveenn ees
NESQUIK civevvevensennas
NOCILLA INSTANT ........
SUCHARD EXPRESS .ucvvnen
L

Siempre la misma marca .

P.42 P.43
(22)

W~ N oW A

JEN SU CASA, NORMALMENTE, LE PIDEN QUE LES LLE-

VE UNA MARCA U OTRA, LES DA IGUAL, QUE ES LO QUE

LE PIDEN?

;QUE MARCA O MARCAS SON LAS QUE ELLOS PREFIEREN?
(Y CUAL O CUALES LE PONDRIAN MALA CARA SI LAS

COMPRARA?

(POR QUE NO LES GUSTA ESTA MARCA.... (P.

CAOFLOR venvernneesnnnans
COLA-CAD «.vunune Ceeees .
ELGORRIAGA +ovusvcvonenss
FUERZAHOR ..cvveienennenn
NESQUIK covv.nen. creensen
NOCILLA INSTANT «ceivvnnes
SUCHARD ESPRESS ..v.cuuen

Siempre la misma marca ..

P.

45

(26)

46)7

O~ O U F WY

(23)

D a0 DN N =

P.46
(27)

@~ O N



#sb .

47.
48,

49.
50.
51.

52.

53.

Si no coincide marca en P.45 con anctada en P.42,
;POR QUE RAZON NO COMPRARON.....{marca en P.45) EN
LUGAR DE....(marca en P.42) ESTA ULTIMA VEZ?

(29)

;QUE MARCAS CONOCE VD. DE CACAQ SOLUBLE?

¢CUALES DE ESTAS LE RESULTAN CONOCIDAS COMO DE CACAO
SOLUBLE? (CARTON 5 )

(CUALES HA COMPRADO ALGUNA VEZ?

¢ CUAL COMPRA AHORA NORMALMENTE?

JHAY ALGUNA OTRA QUE COMPRA TAMBIEN DE VEZ EN CUANDO?

P.47 P.48 P.49 P.50 P.51

(30) (31) (32) (33) (34)
CAOFLOR ..u0ne PP i 1 1 1 1
COLA-CAD ....... ceue 2 2 2 2 2
ELGORRIAGA ......c..s 3 3 3 3 3
FUERZAHOR vevevvonnn 4 4 b4 4 4
NESQUIK +evenenvennn 5 5 5 5 5
NOCILLA INSTANT .... b 6 6 6 6
SUCHARD EXPRESS .... 7 7 7 7 7
VIT coveresoocscones 8 8 8 8 8
Otros:
Siempre la misma mar
CA covevensssanconns
PARA CADA UNA DE LAS MARCAS QUE HEMOS VISTOQ, LE VOY A
PEDIR ME DE SU OPINION CON AYUDA DE ESTE CARTON.
{CARTON 3). POR EJEMPLO....
(LEER MARCAS) M)
o < |
(=4 <C L o
[en] [ab] [« 4 <C —
- I [« 4 ~ o)
- <L [av] ac <>
(=] — [ ) [PERe 4 (%] —
<L o —J < o0 [Fu] b
(] (&} wl U u T = =
(35) (36) (37) (38) (39) (40)
. LA MARCA QUE PREFE
RIA COMPRAR ......
UNA DE LAS MARCAS
QUE PODRIA COMPRAR
NO ES DE LAS QUE
COMPRARTA NORMAL-
MENTE siveevnnonee
. SEGURO QUE NO LA
COMPRARIA ..ovevns
MOTIVOS/MARCA, EMPEZANDO POR LA MAS FAVORABLE.
(61)
A) CAQFLOR :
{(42)
B) COLA-CAO :

54.

55,

56.

57.

C) ELGORRIAGA :

{(44)
D) FUERZAHOR :

(45)
£) NESQUIK :

(46)

F) VIT :

HABLEMOS DE UN TERCER PRODUCTO A BASE DE CACAD, LA CRE
MA PARA UNTAR. ;QUIENES DE SU FAMILIA LA
TOMAN NORMALMENTE?

—_—
E=J
~J

—

Ama de €353 .ceserecnsona

Mujer de mds de 60 afos .cevuues
Hombre de 21 a 60 afios sevevsvens
Mujer de 21 a 60 afios
Chico de 16 a 20 afios ...
Chica de 16 a 20 afioS sovenvnsns
Chico de 11 a 15 afios
Chica de Il a 15 afios ....
Chico de 7 a 10 afioS seveevnsenn
Chica de 7 a 10 afios

-
.
-
-
-
~ > O W00 NN W N

—

Nifio de 3 a 6 afioS cevernscvcnns
Nifia de 3 2 6 afi0S vuueevsonenss
Menores de 3 afi0S cveevennns cees

w N —

NORMALMENTE, ;COMO LA TOMAN?

(48)

En galletas veceeennovnnenns oo
En pan de barra veveceenneas cane
En pan redondo s.eiiuiiiiincienan
En pan de molde .vvevveensnn seue
En biscottes ...... Cheseresannas
Otros :

o W RO

¢CUANDO COMPRARON POR ULTIMA VEZ UNA TARRINA DE
CREMA DE CACAQ?

HACE DIAS.

(DONDE LA COMPRARON?

Hipermercado cuoeeesieneencncosss
Supermercado/Autoservicio
Tienda de comestibles
Panaderia/lecheria veceevuevne.
Economato seveveocvvvononconsos
Otros (Especificar) :

-----



58.

59.

60.

61,

62.

63.

63a.

64.

JOUIEN FUE A COMPRARLA?

P.60 El ama de €353 sevasess
Otro adulto sovsessasss
Un Nifi0 sevesssooscosnes

(SE LO PIDIO VD. O FUE INICIATIVA DE ELLOS?

P.62 @ Lo pidid el ama de €aS8 seesuvannss
P.63 @@ Iniciativa del comprador ....cvoe..

(IBA VD. CON INTENCION DE COMPRAR O LO DECIDIO
EN EL PUNTO DE VENTA?

Llevaba intencidn seoeiiensensnss
Decidié en el punto de venta ...
No responde seeeveconcoancacns e

¢L0 COGIO VD. DIRECTAMENTE O LO PIDIO?

Lo pidid vevnnnn ceesen
l Lo c0gid sevnavenaonns
P.3 No responde «ovevenass

;QUE PIDID EXACTAMENTE?  (LITERAL)

(ESTABA DE OFERTA O PROMOCION LA MARCA QUE
COMPRO?

3 S
NO eenecrenancananna

No sabe seevecnconns

;QUE TIPO DE OFERTA?

;QUE COMPRO, DE UN SABOR 0 DE DOS SABORES?

Un sabor cieeveveenens
Dos sabores seevecessa

64a. SIEMPRE COMPRA..... (P.64)

Siempre un solo sabor (.eevvsesn
Mis veces un solo sabor ........
Por igual uno u Otro sesesaseans
Mis veces dos sabores ...eecen..
Siempre dos sabores ...eeecveess

(54)

(55)

(57)

65.

67.

ASI, LA MARCA QUE FINALMENTE COMPRO ;CUAL FUE?

(SIEMPRE COMPRA LA MISMA MARCA O A VECES COMPRA
OTRA?

EN CASO AFIRMATIVO : ;QUE OTRAS MARCAS COMPRA?

P.65 P.66
(60) (61)
CIBELES sivesvvsovncnnnnns 1 1
COLA-CAG vuvnvevssesnonens 2 2
ELGORRIAGA ..vvinvrenrncnes 3 3
PRALIN (ZAHOR) vevennneenn 4 4
NOCILLA +ivevenvonnosaoans 5 5
TULICREM ..... teseeseenans 6 6
Otros (Especificar)
Siempre la misma marca ...
66a. ;POR QUE COMPRARON EN ESTA OCASION.....
(marca en P.65)?
(62)
EN SU CASA, ;QUE Lt PIDEN NORMALMENTE?
3
Sabores : (63)
UNO vevesvosavosacenoasnancsana
DOS vevvnonnnnranas vesssenssens
Indiferente covevennennn. ceeres
Marcas :
CIBELES vevenonensaasennsnonans 4
COLA-CAD cvvivnsnnenoersanansns 5
ELGORRIAGA ..... vesraans seeanan 6
PRALIN (ZAHOR) eiveeeevennnnnan 7
NOCILLA vuviveevanoenossananens 8
TULICREM ....ennn sesessssensans ]

68.

Otros (Especificar) :

Indiferente vevececessosoncnaas

;Y QUE PASARIA ST VD. POR VAR AR, LES LLEVARA...

L0
ACEPTARIAN
DARIA PERD A L0 RE-
IGUAL  DISGUSTO  CHAZARIAN
(64)
...UNO/DOS SABORES? 1

...0TRA MARCA DIS-
TINTA? c.vieesn,



69, ;QUE MARCAS CONOCE VD. DE CREMA DE CACAO PARA UNTAR?

70. ;CUALES DE ESTAS LE RESULTAN CONOCIDAS COMO DE CREMA C) ELGORRIAGA : .
DE CACAOD PARA UNTAR? (CARTON 6)

71. ;CUALES HA COMPRADO ALGUNA VEZ?

72, ;CUAL COMPRA AHORA NORMALMENTE?

73. ;HAY ALGUNA OTRA QUE COMPRA TAMBIEN DE VEZ EN CUANDO?

D) PRALIN (ZAHOR) :
P.69 P.70 P.71 P.72 P.73

(65) (e86) (67) (68) (69)

CIBELES wevevennss E) NOCILLA :

COLA~CAQ cuuvvvsas
ELGORRIAGA seeeens
PRALIN (ZAHOR) ...
NOCILLA cuvecvanne
TULICREM seeaacene
Otros :

F) TULICREM :

oUW N
P U W N
S UV WO
oW N
D U W N e

76. ;LA TARRINA Dt CREMA

. . EN EL FRIGORIFICO...
Siempre la misma

MATCA eevossescnss

73a2.(51 no coincide marca en P.72 con anotada en P.65)
.POR QUE RAZON NO COMPRO (marca en P.72) EN LUGAR oo ANTES DE EMP
DEeev.. (marca en P.65) ESTA ULTIMA VEZ? veo UNA VEZ EMPE
(70) 77. EN GENERAL, TODAS LA
LAS VE vD. IGUAL DE
TENDER EN EL PAN, O

A OTRAS?
74, PARA CADA UNA DE LAS MARCAS QUE HEMOS VISTO, LE VOY
A PEDIR ME DE SU OPINION CON AYUDA DE ESTE CARTON. Toda
(CARTON 3 ), POR EJEMPLO..... Toda
Toda
Unas

(LEER MARCAS)

" o =l . = 77a. ;CUALES MEJOR Y CUAL
(¥ (&) [« 4 = - (=
— 1 [« 4 _— ] (4]
t <r o - — —
[sa] - (4] =T =T (&) -
— < - =L o ~N [an] )
(] (4] w D Q. ~— = —_
71 72 73 74 75 76
(71)  (72) (73) (74) (75) (78) CIBELES .
. LA MARCA QUE PREFE COLA-CAQ
RIA COMPRAR ...... ELGORRIAG
. UNA DE LAS MARCAS PRALIN (2
QUE PREFERIA COM- NOCILLA .
PRAR veveerneneons TULICREM
. NO ES DE LAS QUE Otras : _
COMPRARIA NORMAL-
MENTE wevenvnnnnns
. SEGURO QUE NO LA
COMPRARIA +oveuvns 78. ;COMO PUNTUARIA DE O
(P.72) EN CUANTO A S
EL PAN?
75. MOTIVOS/MARCA, EMPEZANDO POR LA MAS FAVORABLE.
(77)
A) CIBELES :
(78)

B) COLA-CAO :



TAS SOBRE CHOCOLA-
ALGUNA VEZ CHOCOLA
AS DE SU HOGAR?

CHOCOLATINAS?

DIAS.

eereestesaenan
0Servicio eeeas
ibles

......

---------
.......
.......

......

...........

(17

—
[pe]
o
~—

O ~ O U W N e

INOCIDAS? (CARTON 7

?
CUANDQ?

P.84 P.85

(23)

P.86

(22) (24)

< > O W L~ O W N
< X O W O~ D W N
Kx O W 00~ DWW N

(27) (28) (29)

P.87
(25)

< > O W O ~ O U W N

(30)

88. ;SABE SI OTRAS PERSONAS DE SU CASA COMPRAN A VECES

89. ;CON QUE FRECUENCIA..

90.
90a.

91.

CHOCOLATINAS?

P.90 «.———-[

S
No
No

Ama de €aS2 eeeevenen
Cabeza de familia ...
Otros adultos .......
Nifios de 11 a 15 afos
Nifios de 7 a 10 afos.
Nifios de 3 a 6 afios .
Menores de 3 afos ...
Toda la familia .....

¢ HA COMPRADO VD. ALGUNA VEZ CAJITAS DE

compran
COMPran eeeess
sabe ceiiieann

FRECU

4 0 MAS VE
CES/SEMANA
2-3 VECES/

SEMANA

—
w
N

~—

—
w
w

~—

0~ O W N
D ~ D W N

.Y BOMBONES A GRANEL?

81
DATOS o= No

e

e

.CON QUE FRECUENCIA COMPRA VD. CAJITAS

............

...COMPRA CHOCOLATINAS?

(31)
....... . 1
el 2
..... 3
ENCTIA
<T <C
o o W) =
[e) T OO
a. O W = =
<T <T W o)
NZ=Z N = = DO
[T w o (&)
> = 2 = W
wl if el O @
-_— N — O
(34) (35) (36)
1 1 1
2 2 2
3 3 3
4 4 &4
5 5 5
6 6 5
7 7 7
8 8 8
BOMBONE S?
CAJA  GRANEL
(37) !
1 [}
z

DE BOMBONES?

9la. ;Y A GRANEL?

CAJA :
GRANEL

92.
92a. ;Y A GRANEL?

Consumo personal .....oviuvnnn.
Otros adultos en la casa

CADA
: CADA

Para Nifios eeeeeo.

Pequefias celebraciones en casa.
Para regalo personal ....
Para regalo de los nifios .

Otros :

93,
93a. ;Y A GRANEL?

Hipermercado ...
Supermercado/Autoservicio
Tienda de comestibles ...
Panaderfia/lecheria .....

Kiosko

.

setse v

PARA QUE, O PARA QUIEN LOS COMPRA?

.DONDE LAS COMPRA NORMALMENTE LAS CAJAS?

Economato
Pasteleria
Otros :

...............

..............

CAJA  GRANEL

(38) (39)

DIAS.
DIAS.

CAJA  GRANEL

(460) (41)

1 1

...... 2 2

. 3 3

4 4

e 5 5

..... 6 6
CAJA  GRANEL

(42) (43)

Ceececens 1 1

2 2

3 3

4 4

Ceeereean 5 5

6 6

7 7



a ledkier

94, /couz MARCAS CONOCE DE CAJAS DE BOMBONES? D AT O S

95 ;CUALES DE ESTAS LE RESULTAN GONOCIDAS? (CARTON 8)
;CUALES HA COMPRADO ALGUNA VEZ?
97. ;CUAL COMPRA NORMALMENTE? COMPONENTES DEL HOGAR #*
. ;CUALES OTRAS COMPRA DE VEZ EN CUANDO?
/%8 HDAG (s7)
‘16 S
P.o4 P.05 P.06 P.07 P.98 AMa de CASA eeveeneacneosanne t? 1
Marido .8‘ 2
(as) (45) (46) (47) (48) Hombre de mis de 60 afios ... 5.0 3
NESTLE eveeneaes 1 1 1 1 1 Mujer‘ de més de 60 aﬁOS ...a. A
SUCHARD Ceevennes 2 2 2 2 2 HOMbrE de 21 a 60 afios ....1‘-. 5
ELGORRIAGA evees 3 3 3 3 3 MU:]el" de 21 a 60 aﬁos ..... iq- 6
LINDT vvnennnnns 4 4 4 4 4 Chico de 16 a 20 afios ......&l. 7
Otras : Chica de 16 a 20 afios ..... 9. 8
) Chico de 11 a 15 afios .2‘ . 9
Chica de 11 a 15 afios ... A&, 0
Chico de 7 a 10 afios "? X
Chica de 7 a 10 afios 4‘ Y
(58)
99, PARA CADA UNA DE LAS MARCAS QUE HEMOS VISTO, LE VOY 16
Nifio de 3 a 6 afios «eue. AL & (R 1
A PEDIR ME DE SU OPINION CON AYUDA DE ESTE CARTON. 1‘1.
(CARTON 3). POR EJEMPLO Nifia de 3 a 6 afios weeeeeoshn 2
A ) e Menores de 3 afi0S .eeewesn 4}. 3
(LEER WARCAS) 3 TOTAL COMPONENTES (59)
[om) —_—
rt = = — Hasta 15 afios :
— e = o Q
» o o = (60)
) = — i
= @ e - Mis de 15 afos :
(49) (s50) (51) (52) EDAD DEL AMA DE CASA
61) (62
LA MARCA QUE PREFERIA COM (61) (62
PRAR veen.. Ceeeeenes ceee aflos.
UNA DE LAS MARCAS QUE PRE
FERIA COMPRAR +evvvenens PARA LA ESTADISTICA ECONOMICA, ;EN CUAL DE ESTOS
NO €S DE LAS QUE COMPRA- GRUPOS DE INGRESOS MENSUALES SITUARIA A SU FAMI-
RIA NORMALMENTE ........ LIA?
SEGURD QUE NO LA COMPRA- (Entrev.: Entregar CARTON-INGRESOS) OPINTON
RIA vureneenn Ceeeraenens ENTREV.
ANOTAR ESTIMACION PROPIA (63 (64)
100. MOTIVOS/MARCA, EMPEZANDO POR LA MAS FAVORABLE. 314
(53) Menos de 20,000 Ptas seevevess ™ 1.9 1 1
33 De 20.001 a 25.000 Ptas ...... L2y 2
A) NESTLE : De 25.001 a 35.000 Ptas 5‘45, 3 3
De 35,001 a 45,000 Ptas .....34 . @, & 4
De 45.001 a 60.000 Ptas ... A948.221 5 5
(54) 0 1
e 60.001 a 75.000 Ptas ....% U 6 6
B) SUCHARD : De 75.001 a 100.000 Ptas . ']0;.3'.1 b7 7
De 100.001 a 125.000 Ptas ... ¥.. & 8 8
(55) De 125,001 a 150,000 Ptas 6. t, 4 9 9
C) ELGORRIAGA : De 150.001 a 200.000 Ptas 1 3.43 o 0
De 200.001 a 275.000 Ptas \,6 0. ¥ X X
) De 275.001 a 350.000 Ptas ...0 4.0 % v Y
56
D) LINDT : (65) (66)
De 350.001 a 450.000 Ptas ....9...0 1 ]
Mas de 450,000 Ptas +.evu.vnn. L9t 2
No sabe, no contesta seesenas }3,‘. 0. 3 3
NOMBRE ENTREVISTADA : (67)
ZONA:
(68)
DIRECCION : FICHA (80) HABITAT:
TELEFONO : ENTREVISTADOR :
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