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RESUMEN

El estudio tiene por objetivo realizar una propuesta de marketing de kiosco para la empresa
INALECSA, para ello, se utilizo una metodologia de caracter cuantitativo, donde se
elaboraron preguntas en base a descubrir la factibilidad de la idea, la encuesta se aplico a
estudiantes de la universidad técnica de Machala. Los hallazgos de la investigacion
determinaron que la idea de implementar kioscos en las instalaciones de la UTMACH es
atractiva, donde los snacks y bebidas gaseosas son los productos mas demandados, ademas la
ubicacion de las maquinas debe ser junto a los bloques de clase, permitiendo de esta manera

realiza un compra rapida de forma segura.
Palabras claves: INALECSA, Marketing de kiosco, Maquinas expendedoras, Venta directa
ABSTRACT

The study aims to make a kiosk marketing proposal for the company INALECSA, for this, a
quantitative methodology was used, where questions were developed based on discovering
the feasibility of the idea, the survey was applied to students of the Technical University of
Machala. The research findings determined that the idea of implementing kiosks in the
UTMACH facilities is attractive, where snacks and soft drinks are the most demanded
products, in addition the location of the machines must be next to the class blocks, allowing

This way you make a quick purchase safely.

Keywords: INALECSA, Newsstand marketing, Vending machines, Direct sale
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1. INTRODUCCION

La mercadotecnia, ha desempefiado un papel protagonico en el desarrollo econdmico de las
organizaciones. La American Marketing Association expone que: “Marketing es la actividad
o grupo de entidades y procedimientos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas
que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general”. A inicios
del siglo XXI, los retos empresariales se direccionan en enfrentar los desafios de un mercado
competitivo, logrando asi, mediante la oferta y demanda de productos, una mejor capacidad

productiva, administrativa y financiera (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2016).!

El crecimiento tecnoldgico mundial obliga a las empresas a innovar y desarrollar estrategias
agresivas para el mercado y los consumidores, que estan expuestos al acceso de informaciéon
por medio de herramientas digitales. Debido a estos acontecimientos, el marketing busca
conexiones eficientes entre empresa-cliente. Las necesidades de los clientes son exigentes,
por ende, los esfuerzos de mercadeo deben estar acordes a los nuevos requerimientos del

entorno (Kotler & Armstrong, 2016). >

El marketing directo selecciona de forma especifica aquellos consumidores para crear
acercamientos, direccionando la oferta comunicacional y comercial segiin sus necesidades y
generando feedback para fortalecer las relaciones a corto-largo plazo (Romero, Zuiiga, &
Suérez, 2016).> Un claro ejemplo es la empresa Amazon que interactia con los clientes

mediante su pagina de internet, para facilitar el acceso a una gama amplia de productos.

Los mecanismos de mercadeo directo se fundamentaban en la recopilacion de informacion
del segmento, hacia el cual se dirigian en primera instancia a vender por medio de métodos
tradicionales. El auge del Internet, gener6 avances significativos en el uso de fuentes de

datos, para crear nuevas formas de llegar al cliente final (Rivero, Pefiate, & Martinez, 2016). *

La tendencia tecnoldgica en las personas genera ventajas para las empresas, a fin de conectar
con su segmento, el peso de las estrategias debe recaer en ofrecer un buen producto,

facilitando la compra mediante el uso de la tecnologia.
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En el Ecuador la idea de implementacion de kioscos, es una tendencia con poco crecimiento,
debido a que requiere de un andlisis profundo del segmento. Sin embargo, se puede encontrar

en el mercado algunas empresas que han optado por el uso de maquinas dispensadoras.

En las instituciones educativas publicas y privadas de la ciudad de Machala, como colegios y
universidades, se presenta una oportunidad para una empresa de ofertar snacks por medio de
maquinas dispensadoras, lo que facilita a la apertura de un Kiosco, que funcione de forma
permanente, permitiendo la compra a cualquier hora del dia, de distintos bienes de consumo
para los estudiantes, garantizando el acceso a productos no disponibles en los puntos de venta

tradicionales.

La presente investigacion, tiene como objetivo analizar la factibilidad de introduccion de
marketing de kiosco en la Universidad Técnica de Machala, para una empresa de snacks, en
la Ciudad de Machala. El estudio en su primer capitulo aborda el tema e introduccion, se
desarrolla la revision literaria de los temas, la investigacion realizada es de tipo cuantitativa
con el uso de la encuesta, con la recoleccién de datos, se analizan los criterios de
comportamiento del segmento estudiado, para el planteamiento de la propuesta, finalmente

encontramos las conclusiones y recomendacion respectivas.



2. MARCO TEORICO

2.1 INALECSA

Industrias Alimenticias Ecuatorianas, inicia sus operaciones en 1972, en la ciudad de
Guayaquil, sus actividades tiene como finalidad innovar en el sector repostero, para aquellos
tiempos, la tendencia en el consumo de este tipo de productos empacados, no era habitual, ya

que el consumidor preferia las panaderias tradicionales.

Los retos motivaron a la empresa a elaborar marcas como Bizcotelas, Bony, Inacake, entre
otras, paulatinamente, la demanda de estos productos aumentaron. La capacidad de
produccidn se incrementd obligando a crear variedad para el consumidor, es asi como se
fabrica Chococake y Relleno de vainilla, posteriormente introduce a su portafolio la linea de

productos elaborados a base de platano y maiz.

Tabla 1. Cartera de productos INALECSA

Reposteria Platano y Papas Maiz Galleteria
Inacake: Chocolate, Tortolines: Picante, Queso, Ryskos Bizcotelas
Vainilla, Relleno, Limoén,  Artesanales, Al Tornaditos Alfajor
chispas de chocolate. ajillo, Maduritos Tostitos Tortillas
Rebanadas: chocolate Sarita: rizadas, con crema y Nachos

y vainilla cebolla, clasicas Tostachos

Tigreton Rosquitas

Bony: relleno de mora Cuates

Gansito: manjar, fresa Chicharrones

Negrito Prispas

Fuente: http://inalecsa.com/ elaborado por: La autora


http://inalecsa.com/
http://inalecsa.com/

2.2 Venta directa

Segun Direct Selling Associaction expone que, las relaciones unilaterales entre empresa y
cliente se distinguen por los acercamientos personales, donde las modalidades de mayor
crecimiento dentro de esta area son: las ventas directas sin contacto que se ejecutan a traveés
de llamadas telefénicas, correos, venta online, tele venta, mientras que las ventas de contacto

se realizan de puerta a puerta, en tiendas, por catalogo, entre otros (Sanchez, 2000).’

La venta de forma directa orienta a recoger datos de los clientes, para promocionar los bienes
o servicios de forma personal en lugares determinados (Cahn, 2007).° Para las empresas los
acercamientos directos con los clientes, representa oportunidades de fortalecer la marca,
generar interaccion, venderles beneficios y soluciones inmediatas, esto permite la distribucion
de productos de una organizacion, sin el uso de terceras personas (Lopez & Mon, 2016).” Las
empresas encuentran ventajas al no disponer de intermediarios para que promuevan su marca,

simplificando costos y esfuerzos de marketing por llegar a sus publicos.

Este nuevo sistema de comercio estd teniendo mayor importancia en las decisiones
empresariales, debido a las necesidades del mercado, llegando con respuestas y soluciones
efectivas a los clientes, es asi como el uso de Kioscos, no posee intermediarios y mejora la

asequibilidad de bienes a disposicion de todos los publicos en espacios determinados.

2.3 Marketing de kiosco

Su denominacion en inglés es vending. Tienen su origen en el afio 1888, cuando la compaiia
Ademas instaurd este tipo de maquinas en estaciones de Nueva York. El kisoco se define
como un instrumento innovador de uso informativo, educativo y comercial, dotado de

software e interfaz interactivos (Rojas, Vargas, Garcia, & Villamil, 2019).

Las comodidades que proporciona el uso de la tecnologia y dispositivos inteligentes, facilitan
la implementacion de maquinas tactiles, para el acceso a pedidos, compra, informacion de

productos, estan situadas en lugares transitados o de aglomeracion de
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personas como universidades, colegios, terminales, aeropuertos, entre otros, desplazando

poco a poco en uso de tiendas tradicionales.

Los productos que en la actualidad ya se ofertan en los Kioscos se han diversificado, debido a
que las empresas van adaptandose al surgimiento de nuevas necesidades de consumo en los
mercados, introduciendo productos no perecederos como bebidas, galletas, leche e incluso
tabaco y alcohol (Guerrero, Ramoén, Herrera, & Pantoja, 2015).° Dichos espacios también se

han convertido en un medio para publicitar marcas, servicios y nuevos productos.

2.4 Maquinas expendedoras

Existen dos tipos de denominaciones para maquinas expendedoras las cautivas que disponen
de los mismos clientes, ya que se sitian en lugares exclusivos, mientras que los publicos
poseen distintos tipos de clientes o transeuntes que hacen uso del servicio (Murillo, 2000)."
Este tipo de modelo se instaura para evitar las aglomeraciones de clientes en los puntos de
venta, para facilitar el acceso permanente de productos escasos, para no discriminar a las
personas debido a que se opera directamente con la maquina, evitar el contacto directo con

las personas, para quienes no se sientan comodos interactuando con empleados o vendedores

(Resa, 2019)."

Por citar un ejemplo, segiin Monroy et al. (2016)' indica que en la ciudad de Madrid existen
maquinas dispensadoras en casi todas las instituciones de educacion publicas y privadas, que
expenden alimentos y bebidas con altos niveles de azucar, es asi como un estudio realizado
por la OMS (Organizacién mundial de la salud), demuestra que los altos indices de sobrepeso
y enfermedades, se derivan del consumo de alimentos procesados; lo que generd regulaciones
por parte de los aparatos gubernamentales, mediante la disposicion de leyes, limitando el
acceso de estudiantes hacia las maquinas dispensadoras, hasta mejorar la calidad nutricional

de los alimentos.
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Al pretender realizar la propuesta, requiere del analisis de las leyes y reglamentos dentro del

Pais, para la instauracion de este tipo de maquinas digitales, en instituciones publicas.

En el contexto ecuatoriano existen leyes de control y regulacion del mercado, reglamentos de
registro de productos procesados, para controlar la comercializacion de alimentos procesados,

con conservantes, aditivos, con altos contenidos en sales y azlicares, en todas

las instituciones publicas del Pais, estas disposiciones tienen lugar en los problemas de salud

presentados en menores de edad (MSP, s.f)).

3. METODOLOGIA

Se realiza una investigacion empirica. Segun Cadena et al. (2017)" es fundamentada en una
metodologia de tipo cuantitativa que tiene por naturaleza producir datos medibles,

determinando el andlisis numérico de una muestra poblacional.

Se utiliza el cuestionario como herramienta de recoleccion de datos, para ello, se plantearon
preguntas orientadas a determinar la propuesta estudiada, el instrumento sera aplicado de

manera personal a los estudiantes de la facultad de ciencias empresariales.

El campo de estudio es la Universidad Técnica de Machala, la muestra representativa son los
estudiantes universitarios, a quienes se les aplico el instrumento elaborado para recaudar la

informacion.

3.1 Encuesta

Se fundament6 considerando la operacionalizacion de los objetivos de estudio, esto derivo en
preguntas cerradas, usando la escala de Likert para la evaluacion objetiva de las variables

permitiendo analizar la factibilidad del caso (Gonzalez, Alvarado, & Marin, 2017)."

BISSN: 2007-0934 México
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Tabla 2. Planteamiento de las preguntas de encuesta

Objetivo Preguntas Item
Introducir (Qué tan interesado estaria usted en . muy interesado
maquinas comprar productos por medio de
) o ] . interesado
dispensadoras maquina dispensadora?

De snacks, en

la UTMACH

. mas o menos interesado
. poco interesado

. nada interesado

(Qué tan atractivo le parece la idea de
implentantar una maquina
dispensadora de snacks en la

UTMACH?

. muy atractiva

. atractiva

. mas o0 menos atractiva

. poco atractiva

. nada atractiva

(Qué tipo de productos le gustaria
comprar por medio de la maquina

dispensadora?

@ Jugos o gaseosas

(@ Bebidas energéticas
@ Snacks

@ Alimentos saludables
@ Confiteria

@ Reposteria

@ Otros.




(Qué tan conforme estaria usted, en
pagar un valor adicional por la compra
de los productos que ofertan las

maquinas dispensadoras?

5. Muy conforme

4. Conforme

3. Mas o menos conforme

2. Poco conforme

1. Nada conforme

(En qué lugares le gustaria encontrar
las maquinas dispensadoras de

productos?

@ En la entrada principal
a la universidad.

@  En los patios de
comida.

%) Dentro de cada
facultad.

@ Junto a los cyber y

copiadoras.

Nota: desglose de las preguntas conforme al objetivo de investigacion. Tabla elaborada por:

La autora.
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4. RESULTADOS

Grafico 1. ;Qué tan interesado estaria Grafico 2. ;Qué tan atractiva le parece la

usted en comprar productos por medio de

maquina dispensadora?

Interés en la compra de
productos en Kioscos

M 5.Muy interesado

M 4.Interesado

M 3.Més 0 menos interesado
2.Poco interesado

M 1.Nada interesado

Elaborado por: La autora

Interpretacion: El 52% de los
encuestados mencionaron estar interesado
en hacer uso de Kioscos, un 32% indica
que estd muy interesado, un 10% mas o
menos interesado, un 4% nada interesado

y un 2% poco interesado.

Total del promedio= 3

Desviacion estandar= 10.74

idea de implementar una  maquina

dispensadora de Snacks en la UTMACH?

Idea de Implementacion de
Kiosco en la UTMACH

B 5.Muy atractiva

M 4 Atractiva

M 3.Mas o menos atractiva
2.Poco atractiva

M 1.Nada atractiva

Elaborado por: La autora

Interpretacion: El 54% de las personas
seflalan que es muy atractiva la
implementacién de kioscos en la Utmach, un
32% indica que es atractiva, un 10% mas o

menos atractiva y un 4% poco atractiva.

Total del promedio= 4

Desviacion estandar= 11,33
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Grafico 3. ;Qué tipo de productos a usted
le gustaria comprar por medio de las

maquinas dispensadoras?

PREFERENCIASDE
PRODUCTOSENLOS
KIOSCOS

W Snacks

B lugos 0 gase0sE

¥ Bebidas energética

B Almentos saludables
W Confreria

B Reposteria

Elaborado por: La autora

Interpretacion: El 31% de los
encuestados expresaron que los snacks son
los productos preferidos para la compra,
un 26% dijo los juegos y gaseosas, un 14%
reposteria , un 11% bebidas energéticas ,
un 10% confiteria y un 8% alimentos

saludables.

Grafico 4. ;Qué tan conforme estaria usted
en pagar un valor adicional por la compra de
los productos que ofertan las maquinas

dispensadoras?

DISPONIBILIDADDE PAGO
ADICIONAL

W 5.Muy Conforme

m 4. Conforme

= 3.Mas o menos
conforme

= 2 Poco confor me

m 1. Nadaconforme

Elaborado por: La autora

Interpretacion: El 44% de los estudiantes
encuestados se sientes conformes y mas o
menos conforme con un pago adicional por la
compra de productos en los kioscos , un 8%
dijo estar poco conforme, mientras un 2%

entre muy conforme y nada conforme.
Total del promedio= 3

Desviacion estandar= 11,02
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Grifico 5. (En qué lugares le gustaria encontrar las maquinas dispensadoras de productos?

LUGARES DE COLOCACION DE
KIOSCOS5

W Entrada Universidad
M En los patiosde comida
® Centro de cada Facuitad

Jurto aCybers o
copmdoras

Elaborado por: La autora

Interpretacion: El 55% de los encuestados sefialaron que el lugar para colocar kioscos es
dentro de cada Facultad de la UTMACH, un 21% dijo que junto a los cybers o copiadoras,

un 18% en los patios de comida y un 6% en la entrada a la universidad.

Conforme a la investigacion de tipo concluyente realizada a los estudiantes de la Universidad

Técnica de Machala, los resultados fueron los siguientes:

El grafico 1, demuestra que en base a los porcentajes y numeros de respuestas obtenidas se
determiné el promedio, el cual se sitiia en 3, es decir, la respuesta de los estudiantes fue que
se encuentran mas o menos interesado en comprar productos por medio de maquinas
dispensadoras, ademas la desviacion estandar obtenida es de 10.74, lo que se traduce en poca

variacion entre las respuestas.

El gréafico 2, demuestra que el total del promedio es de 4, esto indica que la respuesta de los
encuestados en base a la idea de implementacioén de kioscos en la UTMACH es atractiva, la
desviacion estandar es de 11,33, existiendo mucha variacion entre las respuestas. Facilitando
la puesta en marcha de prototipo de unidades dispensadoras que operen de forma permanente

para las tres secciones de estudio que tiene la UTMACH.
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El grafico, sefala que los productos que prefieren comprar los universitarios son snacks,
seguido de jugos y bebidas gaseosas, es decir, este tipo de alimentos son los de mayor
demanda estudiantil dentro de las instituciones, por ende, la idea de kioscos est4 orientada en
disponer de una variedad de productos y bebidas no perecederas al alcance de los

universitarios.

El grafico 4 demuestra que el promedio de contestacion en base a la disponibilidad de pago
adicional es de 3, lo que sitla a la respuesta en mas o menos conforme, la desviacion estandar
es de 11,02, es decir existe mucha dispersion entre las respuestas de los encuestados. Hay que
considerar que la instalacion, el mantenimiento de los kioscos puede aumentar los costos de

la empresa, lo que se traduce en un incremento de los precios de productos al cliente final.

El gréfico indica que el lugar donde prefiere encontrar las maquinas expendedoras es dentro
de cada facultad, la idea busca vender directamente a los estudiantes, por ello, debe ser
accesible para los mismos, segun las disposiciones de la universidad no se permite que bares
o sitios de comida estén cerca a las aulas, por ello se crearon los patios de comida, sin
embargo, el uso de maquinas expendedoras facilita la compra de productos de una forma mas

segura, agil y asequible para los universitarios.
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5. DISCUSION

El problema que se presenta con relacion a la disponibilidad de productos al alcance de los
estudiantes, se ve mermado por la dificultad de tiempo y distancias para acceder a aperitivos

que satisfagan sus necesidades.

Por ello, la idea de implementar marketing de kioscos en la Universidad Técnica de Machala
es factible, la investigacion revela que es atractiva la idea de colocar maquinas dispensadoras
de productos para los universitarios, debido a la carencia de lugares cercanos donde adquirir

alimentos de manera rapida.

En la UTMACH, existen bares lejanos a las aulas de clase, en muchas ocasiones esto dificulta
el acceso a productos al alcance del estudiante, se deben establecer kioscos dentro de cada

facultad, ubicados junto a los bloques de estudio, facilitando al alumno la compra inmediata.

Los patios de comida expenden en su mayoria alimentos preparados, desayunos, almuerzos,
meriendas, por lo que es recomendable ofertar en los kioscos principalmente snacks, bebidas
y gaseosas, debido a que los alumnos demandan estos productos no perecederos, para

satisfacer las necesidades de alimentacion.

Los estudiantes estan dispuestos a pagar por los productos siempre y cuando les permitan

ahorrar tiempo para continuar con sus actividades académicas.

Las caracteristicas de los kioscos deben permitir la visualizacién de los productos, ademas
debe contener las instrucciones necesarias para realizar el proceso de forma correcta, también
debe contener orificios para introducir las monedas o billetes, una pantalla digital para la

seleccion de los codigos que ordenan a la maquina entregar el producto.

El sistema de funcionamiento de los kioscos facilita la interaccion con los estudiantes, para
acceder a los distintos productos, se debera insertar monedas desde los 0,5 ctvs hasta $1,00
dolar y billetes de $5, 10 y 20 dolares, posterior a ello mediante un codigo escogen el
aperitivo que deseen y de forma inmediata la méquina entregara el producto y el cambio de

Ser necesario.
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La empresa INALECSA debe realizar convenidos con la UTMACH, para instaurar los
kioscos, analizando los espacios estratégicos para la colocacion de las maquinas, ademas
hacer negociaciones con empresas de aguas, bebidas, para abastecer de productos variados a

los estudiantes.

6. ANALISIS DE COSTOS

Para el desarrollo de la propuesta de kioscos la empresa INALECSA debe realizar una
inversion inicial para la compra de una maquina dispensadora, en el mercado estd valorada

entre 1.500 a 5.000 dodlares.

Ademaés debe enfrentar costos de instalacion de la méaquina debido a que requiere de un
sistema de alimentacion de energia para su correcto funcionamiento, lo que podria representar

un valor adicional de 100 dodlares.

El pago al personal podria significar un salario basico $386,00 debido a que se requiere del

control de la mercaderia y mantenimiento mensual del equipo

La ganancia diaria que produciria la maquina expendedora es de $30 para considerar la idea
rentable, al mes deberia generar 300 dolares en ingresos, en menos de un afio se podria
recuperar la inversion realizada, permitiendo apertura nuevas maquinas hacia toda la

universidad.

Un producto puede tener un costo de 0.5ctvs, donde se debe fijar un porcentaje adicional de
ganancia, lo recomendable seria un 15 o 20 por ciento, las gaseosas podrian costar 0,50cts,
dependiendo de la marca, presentacion y contenido, las mismas se podrian vender en 0,75

ctvs o 1,00 dolar, lo que genera ingresos mayores logrando cubrir la inversion de las bebidas.

En primera instancia la idea de pruebe ayudaria a determinar la rentabilidad del proyecto, sin
embargo se han detallado los posibles costos y gastos iniciales para poner en marcha el uso
de maquinad dispensadoras, dejando a criterio y toma de decision de la empresa considerar si

la idea y mercado seleccionado es rentable.
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7. PROPUESTAS

Como hemos visto segun los resultado la idea de implementacion de una madaquina
dispensadora de snacks y bebidas en la UTMACH es atractiva, por ende se propone realizar
una prueba inicial del kiosco para analizar el comportamiento de la demanda, por ello, se
propone establecer una maquina en la facultad de ciencias empresarial que cuenta con la
mayor cantidad de personas que son alrededor de 3.500 estudiantes entre todas las carreras,

secciones y niveles.

Para la prueba piloto resultaria importante fijar el lugar de ubicacidn en este caso se propone
que sea debajo de los bloques de clase, ya que, segun los resultados una de las limitantes para

acceder a este tipos de productos, es por la distancia entre las aulas de clase y bares.

INALECSA es una empresa que se destaca por elaborar productos como snacks y para la
propuesta en mencidn, seria conveniente fijar alianzas estratégicas con empresas de bebidas
como coca cola para proveer de gaseosas y aguas, productos mayormente demandados por

los estudiantes segun la investigacion.

Se debe realizar un convenio comercial entre INALECSA y la UTMACH para apertura las
maquinas dentro de las instalaciones, siendo una prueba inicial conveniente para medir la
rentabilidad y éxito del proyecto, dicho convenio debe incluir ganancias para ambas partes,

documentacion, requisitos, tiempo de duracion, a fin de dejar los términos regla.
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8. CONCLUSIONES

La finalidad del proyecto es realizar un estudio para estructurar una propuesta que permita a
la empresa INALECSA ejecutar estrategias de marketing de kiosco en instituciones

educativas.

Gracias a la investigacion se pudo determinar la factibilidad de implementacion de kiosco,
para ello se procedid a utilizar una encuesta donde los hallazgos determinaron que es

conveniente aplicar maquinas dispensadoras en la UTMACH.

El instrumento de encuesta aplicado, ayud6é a demostrar que existe oportunidad para la
empresa en ofertar sus snacks de forma estratégica con el uso de kioscos a la comunidad
universitaria, creando una alternativa de consumo directa con el cliente, con la disponibilidad
de un sistema digital para vender de forma oportuna, solucionando los problemas de distancia

y tiempo que tienen los estudiantes.

Se sugiere para la empresa, realizar convenios comerciales con la institucion y empresas para
coordinar de forma conjunta las acciones a ejecutar en la instauracion de Kioscos, los
estudiantes estan dispuestos a utilizar las maquinas debido a que les ayudan a suplir sus
necesidades alimenticias, donde principalmente prefieren comprar snacks y bebidas gaseosas,

permitiéndoles ahorrar tiempo y dinero.
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10. ANEXO

Anexo 1. Ficha de guia de encuesta

Encuesta

1. ;Qué tan interesado estaria usted en comprar productos por medio de maquina
dispensadora?

5. muy atractiva

4. atractiva

3. mas o menos atractiva

2. poco atractiva

1. nada atractiva

2. ;Qué tan atractivo le parece la idea de implentantar una maquina dispensadora de
snacks en la UTMACH?

5. muy atractiva

4. atractiva

3. mas o menos atractiva

2. poco atractiva

1. nada atractiva

w

. ¢ Qué tipo de productos le gustaria comprar por medio de la maquina dispensadora?
0 Jugos o gaseosas

o Bebidas energéticas

o Snacks

o Alimentos saludables

o Confiteria

o Reposteria

o Otros.

4. ;Qué tan conforme estaria usted, en pagar un valor adicional por la compra de los
productos que ofertan las maquinas dispensadoras?

5. Muy conforme

4. Conforme

3. Mas o menos conforme

2. Poco conforme

22



[9)]

o

1. Nada conforme
. (En qué lugares le gustaria encontrar las maquinas dispensadoras de productos?
En la entrada principal a la universidad.
En los patios de comida.
Dentro de cada facultad.

Junto a los cyber y copiadoras.
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