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Resumen

La investigacion “Plan de gestidon de calidad e implementacién de una estrategia
comunicacional a favor del consumo responsable y consciente de KFC en jovenes y
adultos” tiene como objetivo lograr identificar los gatilladores de compra en situacion de
pandemia para asi presentar una propuesta administrativa y comunicacional que ayude
a combatir las muertes por covid-19 relacionadas a personas con diabetes, hipertensiéon
y obesidad. Se emplearon herramientas como una encuesta y una lista de cotejo para
comprobar o descartar las hipotesis. Finalmente se present6é el diagnostico de las
herramientas y las propuestas hechas para la empresa KFC con el fin de tener un

usuario mas consciente y sano.



Abstract

The research "Quality management plan and implementation of a communication
strategy in favor of responsible and conscious consumption of KFC in young people and
adults" aims to identify the triggers of purchase in a pandemic situation in order to present
an administrative and communication proposal to help combat deaths by covid-19
related to people with diabetes, hypertension and obesity. Tools such as a survey and a
checklist were used to test or discard the hypotheses. Finally, the diagnosis of the tools
and the proposals made for the KFC company were presented in order to have a more

aware and healthy user.



INTRODUCCION

Planteamiento del problema

En la actualidad, la pandemia causada por el virus Covid-19 ha replanteado la forma en la
gue nos movemos, incluso como comemos, pero realmente, ¢ Las marcas que consumimos

estan haciendo algo para cuidar la salud del usuario en el contexto actual?

Se sabe que un 90% de los pacientes que ingresan a UCI, son personas con diabetes,
obesidad e hipertension ya que, debido a los elevados niveles de azlcar en la sangre se
dificulta la respuesta de su sistema inmune facilitando asi la tarea destructiva del virus.
Podemos afirmar también que esta Ultima variante afecta a los mas jovenes por lo que no

solo se trata de un tema de edades.

Datos arrojados por estudios hechos en el 2015 sefialan que el mayor nimero de casos de
diabetes, sobrepeso y obesidad de Lima Metropolitana se registra en los distritos de Lima
Norte cuya prevalencia alcanzo6 el 5%, 46.3% y 18.1% respectivamente. En ese entonces
se esperaba que en los préximos cinco afios con la ayuda de una éptima aplicacién de las
ciencias de la informatica y junto con las emergentes RRSS esta situacion mejore.

(Informacién dada por el INEI afio 2019).

Lamentablemente seis afios después podemos notar que la situacion ha empeorado y por
mucho pues las marcas han puesto poco o nada de interés en el bienestar o salud del
usuario en sus campafias de comunicacion poco ética enfocadas solo en impulsar nimeros
y para nada en generar conciencia, algunas poseen fundaciones y hacen actos de caridad

cuando por otro lado matan millones de personas por diabetes y enfermedades
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relacionadas al directo consumo de su producto potenciado por los malos hébitos que trae
consigo consumir comida chatarra (sedentarismo por un cuerpo con poca energia debido a
su alimentacion , adiccion al azucar y carbohidratos, creacién o reforzamiento de habitos
nocivos a través de camparfias que hacen uso de insights del como pedir comida chatarra

y observa un partido, netflix, una pelicula y un largo ETC de habitos destructivos).

Asumiendo que las marcas lo hacen “sin querer” se puede notar que se estan explotando
delicadas fallas en la psique de la poblacion, sin mencionar la deteriorada salud mental del
usuario en la pandemia y lo propenso que es a caer en adicciones y/o el consumo

desmedido de azUcares e hidratos de carbono.
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Formulacién del Problema:

Nuestra investigacion sera sobre la cadena de restaurantes KFC en la zona Lima Norte es
ver si su producto realmente genera un beneficio para el consumidor y hasta qué punto en
este nuevo contexto pandémico podemos categorizar como éticamente correcto vender un

producto que contribuye a las enfermedades coronarias, diabetes, hipertension, etc.

Objetivo general y especificos: proposito del proyecto

Objetivo general:

Desarrollar un plan integral para concientizar a las empresas de comida rapida a generar
conciencia a los usuarios sobre la comida que estan consumiendo, para asi tener una
responsabilidad con ellos al comunicarle todos los detalles de los productos que le

ofrecemos.
Objetivos especificos:

e Lograr identificar gatilladores de compra en personas conscientes del peligro de la
COVID 19.

e Reforzar el concepto de la ETICA EN COMUNICACION y ADMINISTRACION
poniendo en serios cuestionamientos el actuar de las marcas frente a la salud.

e Lograr que las compafias logren concientizar al consumidor para que mire las
consecuencias de consumir en exceso sus productos.

e Realizar encuestas para asi ver la perspectiva de los usuarios con respecto a la

gestion de calidad de la empresa KFC y mejorar sus insumos.
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Justificacion de la investigacion:

Esta investigacion es justificacién social porque vemos una problemética que involucra a la
poblacién y a la vez a empresas de comida rapida, lo cual genera una batalla por mejorar
la calidad de comunicacién y administracion que la marca le quiere brindar al usuario, para
asi tener un mejor criterio en su decision de compra y por el lado de la franquicia enfocar el

servicio al bienestar del usuario, su salud y cuestionar si aplican o no la ética al publicitar.

Las marcas se preocupan por un usuario mas consciente de lo que consume, al brindarle
toda la informacién de la comida que esta comprando para que este sea responsable con

su salud.

Actualmente este mercado es muy atractivo, pero a la vez el usuario es vulnerable debido
al consumo excesivo que realiza, lo cual se realizar4 una gestion de calidad y asi ver el
desarrollo de la produccioén de los insumos, lo cual generara que las franquicias mejoren la

naturaleza de los productos para no afectar la salud de los consumidores.

Viabilidad de la investigacion:

La investigacion es viable ya que se tiene acceso a toda la informacion contando incluso

con investigaciones en otros paises que complementan a la perfeccion la presente.

Contamos con data especializada de distintas empresas encuestadoras y también el
Instituto de Estadistica (INEI) sobre los siguientes temas que abordaremos en nuestra

investigacion: Habitos de consumo, Alimentacion y Satisfaccion del cliente.
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Ya que tendremos informacién tanto a nivel nacional como internacional sobre el
comportamiento y dilema ético sobre la comida rapida, podremos hacer una comparacion
frente a como manejan la situacién otros paises en plena pandemia y en ese proceso hallar

una solucion.

Adicionalmente nos encontramos en la capacidad de realizar encuestas, focus group para
ampliar nuestro conocimiento y asi afiadirlo a nuestra investigacion para obtener mejores

resultados.

Area estratégica de desarrollo prioritario

Comunicacion, Sociedad y Cultura: favorece el desarrollo de estudios diversos de
comunicacion para evaluar una determinada realidad y contexto tomando en cuenta la

diversidad y cultura.

Mejora de Procesos y Operaciones: Se orienta al desarrollo e implementacion de
tecnologias y/o herramientas que permiten disefiar o mejorar procesos y productos de
forma eficiente para un determinado publico objetivo buscando el maximo nivel de calidad

en la experiencia.

Actividad econdmica en la que se aplicaria lainnovacién o investigacion aplicada

Comunicacién Estratégica: Desarrollo de estrategias de comunicacion en organizaciones

y cambios sociales.

Administracion y Direccion de Negocios: Sistema de Gestion de Calidad.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

Antecedentes

Antecedentes nacionales:

- Herndndez Horna y La Madrid Navach(2018). En su investigacién del titulo:

“‘influencia de las variables del marketing mix en el posicionamiento de las
tiendas de conveniencia en Lima metropolitana” en la Universidad peruana de

ciencias aplicadas (UPC). Cuyo objetivo fue: Identificar si existe relacion entre

las Variables del Marketing Mix y las Tienda de Conveniencia. En_cuanto a la

metodologia utilizada se utilizaron: El enfoque de nuestra investigacion sera

mixto, el cual involucra diversos procesos sistematicos al utilizar y analizar datos
cualitativos y cuantitativos. Por el lado cualitativo, se realizaron entrevistas
semiestructuradas con preguntas abiertas, mientras que, en la investigacion
cuantitativa, se realizaron cuestionarios la cual contiene preguntas cerradas y de

seleccion multiple. A una poblacién compuesta por: Se aplicaron encuestas a

412 residentes de Lima Metropolitana mayores de edad y se estratifica en base

a la cantidad poblacional de cada distrito. Los resultados mostraron que: En

relacion a nuestro objetivo general, podemos concluir que si existe relacion entre
las variables del marketing mix con las tiendas de conveniencia. En la variable
de Producto, las tiendas de conveniencia mas representativas son 365 Market
(100%), Ava Point (42.9%), Listo! (39.3%), Tambo+ (34.9%) y Mi Market (43.5%).

En la variable Plaza, destaca Jet Market (69.2%), Repshop (43.8%) y Ava Point
15



(42.9%). En las variables de Precio y Promocion, no se encuentran tiendas que
destaquen. Las tiendas de conveniencia Justo y Viva muestran una distribucién
homogénea entre las variables Producto, Precio y Plaza. Esto significa que los
clientes de estas tiendas no tienen mayor preferencia por una de estas variables
sobre otra. Existen variables que predominan en el sector de tiendas de

conveniencia, los cuales son la variable Producto y Plaza.

Chumbe Huanaquiri (2020). En_su investigacién del titulo: “factores que

influyen en el comportamiento del consumidor de comidas rapidas post
pandemia en Iquitos,2020” en la Universidad privada de la selva peruana(UPS).

Cuyo objetivo fue: Analizar los factores que influyen en el comportamiento del

consumidor de comidas rapidas post pandemia en Iquitos, 2020. En cuanto a la

metodologia utilizada se utilizaron: Cualitativa, porque se fundamenté en la

recoleccion de datos no cuantificados o sin medicién numérica. A unapoblacion

compuesta por: La poblacion estudiada estuvo conformada por personas en

edad de 14 afios en adelante que residen en la ciudad de Iquitos que, segun
estimaciones del Instituto Nacional de Estadistica e Informética - INEI, para el
afo 2020 asciende a 347,051 personas, para lo cual se hizo la férmula de
poblacién infinita que dio como resultado realizar la recoleccién de datos a 167

personas. Los resultados mostraron _gue: Los lugares de compra mas

visitados por los encuestados son las pollerias, las pizzerias, las caseras (los
coloquialmente conocidos como agachaditos o “tia veneno”), los Food trucks
(carretilla o carritos ambulantes) y las hamburgueserias (en ese orden). La forma
de compra predominante en los encuestados son la compra en el punto de venta
0 establecimiento (74%) y pedidos por delivery (23%). El precio maximo que el
encuestado esta dispuesto a pagar por una porcion de comida rapida para una
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persona es de hasta 20 soles (60%), seguido por un 19% de los que consideran
pagar solo hasta 10 soles. Finalmente, la frecuencia de compra de comidas
rapidas consideradas por los participantes son los fines de semana (78%) y los

fines de mes (14%) preferentemente.

Pino Huamancayo, (2018). En su _investigacién de titulo: “marketing mix y el

comportamiento de compra de los consumidores del supermercado metro, la molina

2018” en la Universidad César Vallejo (UCV). Cuyo objetivo fue: Describir la

relacion entre el marketing mix y el comportamiento de compra de los consumidores

del Supermercado Metro, La Molina 2018. En cuanto ala metodologia utilizada se

utilizaron: El enfoque de la investigacion es cuantitativo, porque se realiz6 una
medicion numérica y estadistica de los datos obtenidos en la encuesta para asi
probar las hipotesis y teorias. Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), sefialan que
“la perspectiva de investigacion cuantitativa hace uso de la recoleccion de datos para
comprobar la hipétesis, mediante una mediciébn numeral y el andlisis estadistico,

permitiendo probar supuestos”. A una poblacién compuesta por: El conjunto de

elementos que fueron analizados fueron los consumidores del supermercado._Los

resultados mostraron que: Con los resultados obtenidos del estudio de “Marketing

mix y comportamiento de compra de los consumidores del supermercado Metro, La
Molina 2018”, nos permiti6 comparar con los antecedentes, por lo cual se tomé los
resultados mas relevantes. En este estudio, se determin6 que entre ambas variables
hay una similitud positiva moderada, por esta razon el factor de similitud (Rho) es de
0.476, asimismo el nivel de sig. fue de 0.001, por lo que segun la regla de decision
se aceptara la hipoétesis alterna, de modo que, si existe relacion entre las dos
variables. Tal resultado no coincide con los resultados de Arenaza (2017), su factor
de similitud fue de -0,049, por lo tanto, correspondio a una similitud negativa media

y una significancia de 0.581.
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Espinoza y Vallejos (2019). En su investigacion de titulo: "el marketing mix y su

influencia en el comportamiento de compra del consumidor de la panaderia mendoza
& hermanos, tarapoto — 2018” en la Universidad Peruana Union (UPeU). Cuyo

objetivo fue: Determinar la relacion entre el marketing mix y el comportamiento de

compra de la panaderia Mendoza & hermanos, Tarapoto, 2018. En_cuanto a la

metodologia utilizada se utilizaron: Es de enfoque cuantitativo porque utilizamos

la recopilacion de datos para probar y sustentar la hipotesis con fundamento en la
medicion y el andlisis estadistico, con la finalidad de determinar las pautas de
comportamiento y de mostrar teorias. (Hernandez, Fernandez, y Baptista, 2014) y su
disefio es no experimental. No se manipulan deliberadamente las variables. Es una
investigacion donde se evita alterar intencionalmente las variables 41

independientes. A una poblacion compuesta por: La investigacion se realizé en la

Panaderia Mendoza & hermanos, Tarapoto, 2018; que se encuentra ubicado en la
provincia y departamento de San Martin. La unidad de observacion fueron los
clientes de la panaderia, constituida por 110 clientes, entre hombres y mujeres. Los

resultados mostraron gue: Los resultados muestran el coeficiente de 0,637

(correlacion positiva moderada) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.05); por lo
tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la alterna, es decir, a mayor aplicacion
de estrategias de producto el comportamiento de compra de los clientes mejorara

frente a la panaderia Mendoza & hermanos, Tarapoto, 2018.

Garcia Valenzuela (2017). En_su investigacién de titulo: “la publicidad en redes

sociales y el comportamiento de compra del consumidor joven en el supermercado

plaza vea, chimbote 2017” en la Universidad César Vallejo (UCV). Cuyo objetivo

fue: Determinar la relacion entre la publicidad en redes sociales y el comportamiento
de compra del consumidor joven en el Supermercado Plaza Vea, Chimbote. En

cuanto ala metodologia utilizada se utilizaron: El trabajo de esta investigacion es
18




de enfoque cuantitativo puesto que hace uso de una recoleccién de datos para
probar las hipotesis asi que de esa manera se hara uso de un software especialista
en lo que es tratamiento de los datos a procesar y se hard uso de analisis estadistico

(Hernandez, 2014). A _una poblacién compuesta por: Es asi como la poblacion

para la presente investigacion se dio por el total de habitantes jovenes comprendidos
entre las edades de 17 a 29 afos de edad, situados en la ciudad de Chimbote del
afio 2015 (ultimos datos). De esa manera es como el total de jévenes comprendidos
entre esas edades es de 58,982 personas para la variable de comportamiento del

consumidor (INEI, 2015). Los resultados mostraron _que: Se analizé la relacién

entre la Publicidad en Redes Sociales y el Comportamiento de Compra del
Consumidor joven en el Supermercado Plaza Vea Chimbote 2017, concluyendo que
mediante la aplicacion del Coeficiente de Spearman el resultado fue 0.988,
comprobdndose que existe una correlacion positiva alta entre las variables
Publicidad en Redes Sociales y Comportamiento de compra en el consumidor joven

en el Supermercado Plaza Vea Chimbote Afio 2017.

Hualtibamba Seminario (2019) En_su_investigacién de titulo: “factores de

comportamiento del consumidor que influyen en la decisiébn de compra en los
mercados de abastos de la ciudad de trujillo — 2018” en la Universidad César Vallejo

(UCV). Cuyo objetivo fue: Determinar los factores del comportamiento del

consumidor que influyen en la decision de compra de los consumidores en los

Mercados de Abastos de la Ciudad de Trujillo 2018. En_cuanto a la metodologia

utilizada se utilizaron: La investigacion es no experimental, porque no se han

manipulado las variables de manera deliberada o intencional, son de acorde a la
realidad y es descriptivo, porque se describen los principales factores que involucran
el comportamiento de compra de los consumidores en relacion a la decision de

compra. A una poblacion compuesta por: Para el presente estudio la poblacion
19




esta conformada por todos los consumidores que acuden a los Mercados de Abastos
de la Ciudad de Truijillo. En la muestra se han considerado un total de 384 individuos
conformados por las diferentes caracteristicas de comportamientos entre los

consumidores. Los resultados mostraron que: El 31% de los clientes explicé que,

en el contexto de los factores externos, la cultura se define en gran medida por el
comportamiento del consumidor en el centro de investigacion de calzado Alameda,
luego el 21% en el empleo es la situacién econémica y el 17% la clase social y el
14% - porcentaje bajo de Factores externos del grupo social, vida y edad en la etapa
del ciclo de vida 0 11%, 5% y 1%. Esto concuerda con el autor Kotler, manifiesta que
el comportamiento de un individuo o persona, muchas agrupaciones de dos o mas
personas interactian para lograr objetivos colectivos o individuales. Ademas de las
culturas son una serie de creencias, valores y h4bitos que son transmitidos de
generacion en generacion y que gobiernan las reglas de conducta de las personas.

Maza Salazar (2019). En_su investigacion de titulo: “gestion de calidad y su

influencia en los beneficios de las micro y pequefias empresas del sector servicio-
rubro restaurante de comida rapida, de la urbanizacion peru, distrito de san martin
de porres, provincia de lima, departamento de lima, periodo 2016” en la Universidad

Catodlica los Angeles Chimbote (ULADECH CATOLICA). Cuyo objetivo fue:

Determinar la relacion que existe entre la gestion de calidad y los beneficios de las
MYPES del sector servicio - rubro restaurante de Comida Répida, de la urbanizaciéon
Perq, Distrito de San Martin de Porres, Provincia de Lima, Departamento de Lima,

Periodo 2016. En _cuanto a la metodologia utilizada se utilizaron: Se aplico un

disefio de investigacion No Experimental - Transversal - Correlacional. A_una

poblacién compuesta por: Se utilizd una poblacion constituida por 10 Micro Y

Pequefias Empresas del sector servicio rubro restaurantes de comida rapida en la
urbanizacioén Peru, distrito san Martin de Porres, Lima, 2016. Se entiende por
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poblacién al conjunto total de individuos, objetos o0 medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento determinado.

Los resultados mostraron que: El 60% de los encuestados consideran estar

acuerdo que toda MYPE debe planificar sus objetivos, saben que esto es esencial,
mientras que un 30% manifiesta casi siempre planifica sus objetivos y para un 10 %
a veces planifica sus objetivos que desee alcanzar con su empresa. Esto nos lleva
a la conclusion que para la gran mayoria de empresarios es muy importante la
planificacion ya que con ello pueden desarrollar una buena gestién de calidad y

gozar de sus beneficios.

Bach. Reéategui Rodriguez, (2019). En_su investigacién de titulo: “gestion de

calidad y eficacia de los procesos administrativos en la mypes del sector servicios,
restaurant de comida rapida-calleria, 2019” en la Universidad Catdlica los Angeles

Chimbote (ULADECH CATOLICA). Cuyo objetivo fue: Determinar la relacién entre

la gestion de calidad y la eficacia de los procesos administrativos en las mypes del

sector servicios, restaurant de comida rapida - Calleria, 2019. En_cuanto a la

metodologia utilizada se utilizaron: El disefio de la investigacion es no

experimental, transversal, descriptiva y correlacional. El tipo de investigacién es

cuantitativa. A_una poblacién _compuesta por: La poblacion en estudio esta

conformada por las mypes del sector servicios, restaurant de comida rapida del
distrito de Calleria. Por las facilidades de acceso de los restaurantes identificados
como poblacién y por conveniencia de la investigacion, se tomaré al 100,0% de dicha

poblacion como muestra. Los resultados mostraron _gue: Los resultados de la

investigacion y las pruebas de comprobacion de hipoétesis permiten determinar que
existe relacion entre la gestion de calidad y la eficacia de los procesos
administrativos en las mypes del sector servicios, restaurant de comida rapida -

Calleria, 2019.
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Asencio Martinez, (2019). En su investigacién de titulo: “la gestién de calidad bajo

el enfoque en atencion al cliente de las micro y pequefias empresas del sector
servicio - rubro comida rapida del distrito de nuevo chimbote de la provincia del santa,
afio 2017” en la Universidad Catolica los Angeles Chimbote (ULADECH CATOLICA).

Cuyo objetivo _fue: Determinar las caracteristicas de la gestion de calidad en

atencion al cliente de las micro y pequefias empresas del sector servicio - rubro
comida répida del distrito de Nuevo Chimbote de la provincia del santa, afio 2017.

En cuanto ala metodologia utilizada se utilizaron: La investigacion fue de disefio

no experimental -transversal. A una poblacion compuesta por: Se utilizé una

poblacion de 15 micro y pequefias empresas del sector servicio rubro, comida rapida
en el distrito de Nuevo Chimbote, afio 2017. La informacién se obtuvo a través de la

municipalidad distrital de Nuevo Chimbote. Los resultados mostraron que:

Resultados de una buena atencion: El 53.4% de los representantes considera que
ha logrado tener una fidelizacién de los clientes hacia su empresa (Tabla 3), esto
coincide con los resultados encontrado por Rios (2015) quien manifesté que el 90%
de los representantes que con un trato considerable y amable se puede fidelizar al
cliente. Esto demuestra que la mayoria de las representantes de las micro y
pequeiias empresas del sector servicio — rubro comida del distrito de Nuevo

Chimbote de la provincia del santa, se logro tener una fidelizacion de los clientes.

-Bravo Bayona (2016). En su investigacion del titulo: “factores que generan
dilemas éticos en el periodismo digital peruano” en la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas (UPC). Cuyo objetivo fue: Identificar los factores que

influyen en la produccion de dilemas éticos periodisticos en el periodismo digital
22



peruano. En cuanto a la metodologia utilizada se utilizaron: Esta
investigacién es no experimental, ya que no se manipularan las variables ni se
experimentard con ellas. El disefio es descriptivo, pues el objetivo es indagar la
incidencia de los factores —variables- en la muestra de la poblacion periodistica.
A una poblacion compuesta por: La poblacién de estudio son los periodistas
digitales a nivel nacional. Se eligieron a tres medios que presentan similitudes
en su nivel informativo. Estuvo conformada por 30 periodistas digitales de sexo
femenino y masculino, que se encontraban laborando en los turnos mafana y
noche. Los resultados mostraron que: Si existen factores que influyen en el
surgimiento de dilemas éticos periodisticos que se generan en el periodismo
digital peruano. Se determin6 que el nivel de conocimiento de la norma ética y el
uso de redes como fuentes periodisticas, influyen en la generacién de dilemas
éticos en el periodismo digital nacional. El uso de redes sociales como fuentes

periodisticas si es un factor que influye en el surgimiento de dilemas éticos.

-Caballero Vasquez, Del Castillo Pereyra (2018),_En su investigacién del titulo:

"comportamiento del consumidor de prendas de vestir en la ciudad de iquitos 2018,

en la UNIVERSIDAD PRIVADA DE LA SELVA PERUANA(UPS). Cuyo objetivo fue:

Analizar el comportamiento del consumidor de prendas de vestir en la ciudad de

lquitos -2018. En cuanto a la metodologia utilizada se utilizaron: Es de tipo

descriptivo, ya que permite describir y analizar sistematicamente el Comportamiento
del Consumidor (Situacion concreta), ademas los datos fueron obtenidos
directamente de la realidad, sin que estos sean modificados o alterados. A_una

poblacion _compuesta por: Para el alcance de los objetivos y medicién de las

variables se considero a los clientes de prendas de vestir de la ciudad de Iquitos.

Segun las proyecciones del INEI, para el 2017 el nimero de pobladores de Iquitos
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metropolitano es 439600, para determinar el tamafio de la muestra se utilizé la

férmula para poblaciones infinitas; el resultado fue de 384 personas encuestadas.

Los resultados mostraron gue: Al analizar los factores personales que influyen en

el consumidor de prendas de vestir se identificO que el mayor porcentaje tienen un
estilo de vestir natural y sencillo 56% e indica que es importante comprar prendas de
vestir el 38% una vez al mes 43.5% y la prenda de vestir que mas compran es el
pantalén en ambos sexos, prevaleciendo el sexo femenino con un 53.9% que mas
compra y las cualidades que influyen en la decisién de compra lo determinan la
buena atencion 37.3% y precios bajos 33.9%. Al analizar los factores culturales que
influyen en el consumidor de prendas de vestir se encontré6 que la mayoria
manifiestan que el precio 32% vy la calidad 25.3% determinan la prioridad de compra

y un alto porcentaje 40.2% lo hacen en centros comerciales.

Antecedentes internacionales:

- Medina Mufoz (2013). En su investigacion del titulo: “influencia de las
estrategias de marketing en el comportamiento de compra de comidas rapida en
los adolescentes de 15 a 19 afios de nivel socioeconémico 3y 4 de la comuna
17 de la ciudad de santiago de cali” en la universidad auténoma de occidente.
Cuyo objetivo fue: Identificar el nivel de influencia que ejercen las variables del
marketing mix en el comportamiento de compra y consumo de comidas rapidas
en adolescentes de 15 a 19 afios de nivel socioecondmico 3 y 4 de la comuna
17 de la ciudad de Santiago de Cali. En cuanto a la metodologia utilizada se
utilizaron: Investigacion descriptiva y Causal ya que ésta proporciona
evidencias en las relaciones causa-efecto que se plantean en los objetivos del

proyecto por medio de un andlisis de regresion, se realiz6 un cuestionario 27
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preguntas entre abiertas y cerradas, con la finalidad de analizar cada pregunta
con el programa estadistico SPSS, para seleccionar la informacién y hacer el
analisis descriptivo. A una poblacion compuesta por: 138 adolescentes de
niveles socioecondmicos 3 y 4 de edad. Los resultados mostraron que: Al
99% les encantan las comidas rapidas y lo que mas les gusta de ellas es su
sabor. Entre sus comidas preferidas se encuentran las hamburguesas que son
elegidas por los hombres y la pizza seleccionada por las mujeres. Prefieren
consumir la comida rapida a la hora de la cenay les gusta acompafarla con unas
deliciosas papas a la francesa y como bebida una gaseosa para los hombres y

un jugo natural para las mujeres.

Alvarez Ordofiez y Estévez-Breton (2017). En_su investigacidn del titulo:

“ética del mercadeo en la industria de alimentos” en el Colegio de Estudios

Superiores de Administracion —CESA. Cuyo objetivo fue: conocer como las

campafas de mercadeo de las empresas de alimentos influencian la decisién de

compra de los consumidores. En cuanto a la metodologia utilizada se

utilizaron: Investigacion Cualitativa se desarrollaran encuestas y un “focus
group” para explorar los factores mas influyentes en la toma de decision de
compra de los usuarios, ya que proporciona enriquecedores resultados para ello

se realiz6 un cuestionario de 27 preguntas. A una poblacién compuesta por:

Un total de 500 personas realizaron encuestas a través de redes sociales en
donde se realizaron diversas preguntas relacionadas con las costumbres de las
personas en cuanto a preferencias de restaurantes y la importancia de

informacion que reciben sobre estos. Los resultados mostraron gque: El

elevado aumento de la produccion mundial demanda producciones rapidas y en

niveles invasivos con la vida de los animales que son consumidos. Diversas
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industrias estan realizando practicas no éticas en ellos con el objetivo de
subsanar 43 la demanda producida por los seres humanos en los billones de

productos que ofrece un mundo capitalista.

-SANCHEZ GARCES (2015), En su investigacién del titulo:” comportamiento
del consumidor en la busqueda de informacién de precios on-line”, en la
Universidad Autébnoma de Madrid (UAM). Cuyo objetivo fue: consiste en la
identificacién de los factores que intervienen en el proceso de busqueda de la
informacion de precios en el entorno on-line, para lo cual se hace necesario, una
revision de la literatura que permita describir las variables determinantes en la
recopilacion de informacion de precios, bajo las caracteristicas diferenciadoras
del contexto en estudio. En cuanto a la metodologia utilizada se utilizaron:
El enfoque del estudio es de caracter causal cuyo objetivo es conseguir un
modelo que especifique relaciones de causa-efecto entre variables latentes,
aquellas que no son directamente observables, sino inferidas o medidas
indirectamente a través de variables observadas o indicadores. A una poblacion
compuesta por: La poblacion del presente estudio es finita, compuesta por
5.040 mujeres y hombres estudiantes de pregrado de la Universidad de los
Andes, Venezuela. Los resultados mostraron que: Como planteamiento inicial,
se introduce la importancia de la incorporacién de Internet en la globalizacién de
la informacién pudiendo el consumidor acceder a la misma sin que las barreras
geograficas constituyan un impedimento que obstaculice su obtencion. En este
sentido, se incide en el hecho de que el comportamiento del consumidor ha
experimentado cambios importantes con la introduccion del contexto on-line en
los procesos de busqueda del producto deseado, lo cual le ha permitido acceder

a un mercado con una gran amplitud de ofertas, permitiéndole realizar
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comparaciones de precios de forma inmediata sin tener que incurrir en grandes

costes de busqueda.

-Burgos Gonzalez (2017). En su investigacion de titulo: “desarrollo del sistema de

gestion de calidad en el restaurante-bar ouzo agave azul s.a.s. bajo los lineamentos
de la norma iso 9001:2015 y la norma técnica colombiana ntsusna 008” en la

Universidad Libre de Colombia. Cuyo objetivo fue: Desarrollar el sistema de gestion

de calidad para el restaurante- bar Ouzo Agave Azul S.A.S (Santa Marta,
Magdalena) bajo los lineamentos de la norma ISO 9001:2015 y la norma técnica
colombiana NTS-USNA 008 que estandarice sus procesos Yy valore el riesgo del

sistema. En_cuanto a la metodologia utilizada se utilizaron: La investigacién del

presente proyecto tuvo una parte cualitativa, ya que se hizo levantamiento directo de
la informacién y andlisis de opiniones de clientes y empleados; y cuantitativa ya que
se usaron métodos matematicos como el uso de tableros de control y métodos
estadisticos para evaluacion de resultados de encuestas, ademas de datos
numeéricos para evaluar las condiciones iniciales de la entidad y la manera en que
dichas condiciones afectaban los costos de la empresa. Por consiguiente, la
investigacion fue de tipo mixta, porque se recolectaron, analizaron, reportaron e
interpretaron los datos cuantitativos y cualitativos que representan métodos
mutuamente complementarios para lograr el objetivo principal del presente proyecto.

A una poblacion compuesta por: Para llegar al cumplimiento de objetivos se hizo

una evaluacién estadias de una poblacion de 4500 clientes donde el tamafio de la

muestra a considerar se calcula sobre el 13% es decir 367 clientes. Los resultados

mostraron _que: De los resultados obtenidos y de acuerdo con la capacidad de

recuperacion de la inversion para el sistema de gestion de calidad, se calcularon los
respectivos indicadores financieros, cuyos resultados demostraron la viabilidad del

proyecto de manera cuantitativa econdémica.
27



CAPITULO IIl: MTODOLOGIA

Variables de investigacion:

Comportamiento de compra, Dilema ético y Sistema de Gestidon de calidad.

1. Comportamiento de compra:

En actualidad el consumidor estd bombardeado de publicidad en todos los medios que
dispone pues las marcas han logrado encontrar la manera de escabullirse en la mente
de éste a toda hora. A diario el consumidor se encuentra en la necesidad de tomar
decisiones para solventar alguna necesidad, en el mejor de los casos pensando cual
seria la mejor opcién para él.

Lo que hacen las marcas con la publicidad lo detallada claramente indican que “se trata
de una forma de distribucién minorista sin establecimiento que utiliza la publicidad para
contactar con los clientes para que, finalmente, compren productos sin tener que visitar
el establecimiento minorista” (De la Ballina,1995). La principal dificultad de esta
perspectiva radica en la incorporacion de los métodos de venta personal. Lo cual tiene
mucho sentido sobre todo porque conforme avanza la tecnologia podemos citar la
siguiente frase donde indican que “el marketing directo consiste en la utilizacién de
canales de comunicacién directos hacia el consumidor final para ponerse en contacto y
entregar bienes y servicios a los clientes sin necesidad de utilizar intermediarios de
marketing” (Kotler et .al,2006,p.240). Lo que hace que cualquier persona con un solo
click compre lo que desee, también querian generar mas conciencia en los
consumidores pero la mayor parte del tiempo no logran hacer eso, lo que hace que
batallen con eso: “encontraron también evidencia de que a menudo la creencia de los

consumidores sobre las virtudes de la responsabilidad social empresarial es

28



inconsistente con su comportamiento de compra” (Mohr y Webb 2005). Algunas
compafias llevan tiempo teniendo una buena comunicacion con los consumidores que
es dificil cambiar el mensaje tal como lo describen: “Mientras que una imagen de
habilidad corporativa de la marca positiva es un factor decisivo en las decisiones de
compra de los sujetos, una buena imagen de Responsabilidad Social Corporativa es
clave como estrategia para generar un tipo de relacion ideal con los consumidores, tal
y como es la identificacion Consumidor-Empresa: una relacién intensa, significativa,
comprometida y beneficiosa para ambas partes”.(Marin y Ruiz, 2007).

Con esto podemos entender que el comportamiento de compra en realidad esta

compuesto de distintos factores tanto externos como internos.

2. Dilema Etico:

Es una lucha constante entre hacer que el consumidor compre nuestros productos y
a la vez que tome conciencia al momento de ejercer su compra, por ello debemos
buscar un equilibrio entre ambos bandos para beneficio tanto del consumidor como
del vendedor. Se entiende por dilema ético la toma de decisiones en condiciones de
incertidumbre, es decir, cuando existen contradicciones entre valores o principios
normativos que se presentan en el ejercicio profesional (Hermosilla y et.al,2006;
Gamba et. al, 2007) y a la vez para poder identificar y analizar las problematicas
éticas asociadas a la practica profesional es necesario conocer lo que un dilema
ético es. Solamente después es posible activar el razonamiento ético y tomar
decisiones. Dicho con otras palabras, si no somos conscientes de los principios
normativos que entran en contradiccion no podremos calibrar el mejor modo de

solventar la situacion (Pope y Vasquez, 2007).

Las empresas que venden productos, mas si se trata de alimentacion su objetivo es

vender mas que su competencia, sin medir las consecuencias que trae eso, como
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por ejemplo el consumidor pruebe un nuevo articulo y quiera comerlo diariamente,
sin medir las consecuencias que puede traer eso, en ese sentido “El dilema ético de
la siguiente manera: cuando entran en colisibn dos deberes de obligado
cumplimiento o, dicho de otra manera, cuando la Unica forma de cumplir con una

obligacion sea infringiendo otra “(Del Rio ,2007, p. 12).

Lo cierto es que la mayoria de las compafias no toman conciencia de lo que venden
al consumidor y evaden las responsabilidades al no comunicarle lo que esta
consumiendo eso hace que se queden en la primera etapa de ver realmente el dilema
ético que tienen como empresa, para evitar eso (Gamba et.al,.2007) “distinguen tres
modos de afrontar un dilema ético. El primero consiste en no identificarlo, es decir,
ignorar la existencia de dilemas éticos debido a un déficit de formacién profesional y
a un desconocimiento de lo que supone y es un dilema ético. El segundo modo
consiste en identificar la existencia de la contradiccion entre principios normativos
para asumir conductas evasivas. Finalmente, el tercer modo, se basa en identificar
la existencia del dilema ético y asumir conductas de cuestionamiento activadoras y
movilizadoras de la accién profesional. Es decir, tomar la decision mas correcta en

funcién de las caracteristicas de la situacion dada”.

Sistema de Gestion de Calidad:

En la norma I1ISO 9000:2015, se define el sistema de gestion de la calidad como el
conjunto de elementos de una organizacién que estan interrelacionados o que
interactlan para establecer politicas, objetivos, y procesos de calidad para alcanzar

dichos objetivos de calidad.
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Un Sistema de Gestidén de Calidad es una herramienta que le permite a cualquier
organizacién planear, ejecutar y controlar las actividades necesarias para el
desarrollo de la misién, a través de la prestacion de servicios con altos estandares
de calidad, los cuales son medidos a través de los indicadores de satisfaccion de los

usuarios. (Colombia, 2018)

“El sistema de gestion de calidad es un medio que resulta util no solo para dar
confianza en que el producto o servicio cumplird con ciertas especificaciones, sino

también para reducir los costos operativos”. Servat, A. (2015, p4).

3.1. Calidad:

La calidad es definida como “desarrollar, disefiar, manufacturar y mantener un
producto de calidad que sea el mas econdémico, el util y siempre satisfactorio para el

consumidor” por el Dr Kaoru Ishikawa(1986, p.13).

Exponen a la calidad como “es la educacion para el uso satisfaciendo las

necesidades del cliente” Juran y Gryna (1998. p5).

La norma ISO 9000 (2000) define a la calidad como el grado en el que un conjunto

de caracteristicas inherentes cumple con los requisitos.

Sin embargo, el término calidad deberia ser comprendido por los gerentes,
administradores y funcionarios de las organizaciones actuales como el logro de la
satisfaccion de los clientes a través del establecimiento adecuado de todos los
requisitos y el cumplimiento de los mismos con procesos eficientes, que permita asi
a la organizacion ser competitiva en la industria y beneficie al cliente con precios

razonables. (Vasquez 2007).
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Asevera que la calidad es la llave para entrar y competir en los mercados del Siglo

XXI, pero ademas para asegurar el éxito del negocio. (Barker 1997).

Segun las definiciones anteriores se puede ver que resulta dificil establecer una
definicion Gnica de calidad, ya que eso dependera de lo que el negocio necesite para
poder satisfacer a sus clientes, por lo que los investigadores Reeves y Bednar dicen

lo siguiente:

No se prentende decir que una definicion de calidad es mejor que otra,sino que va a
depender de lo que el Cliente Externo necesita de esa empresa,esa definicion es la
gue va a serle util. Ninguna definicion de calidad es mejor, en cada situacién, porque
cada definicion tiene tanto fortalezas como debilidades con relacion a criterios tales
como dimensiones y generalidades,utilidades gerenciales y relevancia para el

consumidor(1994, p.74)
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Formulacién de Hipotesis:

Hipotesis General:

El plan de comunicaciones no genera conciencia de un consumo adecuado para los jévenes

al momento de comprar y consumir un producto de los establecimientos de comida rapida.

Hipotesis Especificas:

e Comunicacion: La empresa Kentucky Friend Chicken no responde a ningun
indicador o parametro que tome en cuenta el bienestar del usuario o el consumo
responsable de su producto.

e Administracion: La empresa Kentucky Friend Chicken no cuenta con estandares
de calidad que respondan a una alimentacion responsable de cara al contexto actual

(covid-19).

Tipo de Investigacién:
Investigacion Descriptiva: Ya que se proporcionaran datos de la causa-efecto que
mencionamos en los objetivos anteriores. Utilizando metodologia de recoleccién de
datos cualitativos para probar las hipotesis planteadas y hacer una medicion exacta de
las variables a evaluar “Porque solo describié las partes mas importantes y relevantes
de las variables de estudio sin hacer ninguna influencia de cambio” (Hernandez,
Roberto; Fernandez, Carlos; Baptista, 2014).

Disefio de Investigacion:
No Experimental: Ya que se investigara y evidenciara la informacion y patrones ya

existentes del comportamiento de compra del consumidor y la ética en la comunicacion
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de las empresas y la comida chatarra “Porque se estudié de acuerdo con la realidad sin

manipular ninguna variable” (Sanchez, 2019)

Instrumentos de recoleccién de datos:

Disefio de la herramienta:

Para la variable de: Comportamiento de compra, de acuerdo con las definiciones dadas
haremos una comparacién cualitativa de lo que arroja la teoria y las acciones reales de los
consumidores a estudiar en lima 18-30 afios. Seguido de eso se haran entrevistas a altos
funcionarios que se puedan alcanzar de porqué se utilizan dichas estrategias de venta para

influenciar el comportamiento de compra del usuario.

Para la variable de Comunicacion Etica también hemos hecho una comparacion cualitativa
mediante una lista de cotejo de lo que contemplamos como comunicacion ética en nuestro
marco teorico y lo que realmente comunican las marcas en sus spots y redes sociales.

También se realizaran encuestas con preguntas abiertas sobre la percepcién del usuario

Para la variable de Gestion de Calidad, se realizar4 una recopilacién de datos mediante un
cuestionario previamente disefiado para medir los estdndares de calidad de la cadena

Kentucky Friend Chicken (KFC).

Nuestro sistema de recoleccion de datos sera mixto, debido a que elaboramos una lista de
cotejo y unas encuestas sobre el control de calidad, asi como percepcién del usuario y

también de habitos de consumo.

I. Desarrollo de las herramientas:
Para el desarrollo de la presente investigacion se aplico la herramienta de la encuesta y

lista de cotejo para distinguir.
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Poblacién, muestra:

El estudio de la variable Gestidén de calidad define que la poblacion esta conformada por
todos los clientes de la organizacion objeto de estudio. En vista que no se puede obtener
un listado de los clientes, la podemos considerar infinita. Tras la aplicacion de criterios
relevantes a esta investigacion se concluyd que el tamafio de la muestra es de 55
encuestados de las cuales todas las personas encuestadas respondieron
satisfactoriamente las 3 Ultimas preguntas que son de caracter escrito, las cuales
analizamos y decidimos colocar las respuestas mas claras y concisas respecto a las

preguntas realizadas.

Encuesta:

Es la recopilacion de informacién que se realiza para obtener informacion de diferentes
temas. Estas tienen diferentes maneras de utilizar, pero todo depende de la metodologia

que se desea lograr.

Instrumentos:

Para la realizacion de esta investigacion se utilizé el instrumento de cuestionario como
finalidad de obtener informacién que ayude a nuestra investigacion. Se realizaron 10

preguntas con relacion a la Gestion de Calidad.

Arribas (2004) Define al cuestionario como: “cuestionario es la técnica de recogida de datos
mas empleada en investigacion, porque es menos costosa, permite llegar a un mayor
namero de participantes y facilita el analisis, aunque también puede tener otras limitaciones

que pueden restar valor a la investigacion desarrollada”.
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Cuestionario:

1. ¢ Indique su rango edad?
e 18 a 20 afos.
e 21 a23afos.
e 24 a 26 afnos.
e 27 a 30 afos.
2. ¢ Cuantas veces a la semana consumes KFC?
e Una vez por semana.
e Dos veces por semana.
e Todos los dias.
e Una vez al mes.
3. ¢, Como evalla la calidad del producto que ofrece la marca KFC?
e Muy Satisfecho.
e Satisfecho.
e Neutral.
e Insatisfecho.
e Muy Insatisfecho.
4. ¢ Qué es lo que mas le atrae de KFC, en cuanto al servicio brindado?
e Variedad de Productos.
e Rapidez de atencion.
e Promociones.
e Hospitalidad.
5. ¢ Cree usted que la empresa KFC se preocupa por sus clientes respecto al producto
gue consumen?

e Respuesta libre........

36



6. ¢ Cuanto considera que influye en usted la publicidad de KFC en los medios de
comunicacion?

e Demasiado.

e Poco.

e Muy poco.

e Nada.
7. ¢ Usted cuida su habito de alimentacion?

e Demasiado.

e Poco.

e Muy poco.

e Nada.
8. ¢ Te gustaria saber cuéanta grasa ingieres al momento de consumir algin producto de
KFC?

e Respuesta libre........
9. ¢ Te gustaria que en los empaques de KFC esté la grasa total del producto?

e Respuesta libre........
10. ¢ Qué opinas acerca de que hay muchos casos de obesidad este Ultimo afio y esas
personas fueron una de las mas perjudicadas debido al COVID — 19?

e Respuesta libre........
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CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADO
Segun la figura N°1, la muestra dio como resultado su composicién mayoritaria a las edades
de 18 a 20 afios lo cual es un 34.5% y el menor porcentaje es el 12.7% los cuales estan

entre los 27 a 30 afios, Yy los siguientes porcentajes son 27.3% y 25.5%.

Clasificacion de los clientes, por edad

@® 18 a 20 afios
® 21 a23arios
© 24 a 26 afios
@ 27 a 30 afios

Figura N° 1. Clasificacion de los clientes por edad

Fuente: Datos de la propia investigacion

La figura N°2 muestra cuéntas veces los clientes consumen KFC, lo cual como respuesta
obtuvimos que la mayoria que es un 98.2% consumen KFC una vez al mes y el 1.8% dos

veces por semana.

Clasificacion de los clientes, por su cantidad de consumo

@ Una vez por semana.
@ Dos veces por semana.
@ Todos los dias.

@ Una vez al mes
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Figura N°2. Clasificacion de los clientes, por su cantidad de consumo

Fuente: Datos de la propia investigacion

La figura N°3 muestra el nivel de satisfaccion de los clientes con respecto al producto de la
empresa KFC, lo cual obtuvimos que el 50.9% de los clientes dicen que estan satisfechos
y el 3.6% esta insatisfecho y los siguientes porcentajes son 34.5% neutral y 10.9% muy
satisfecho, por lo que podemos ver que los clientes dicen que la empresa brinda una buena

gestion de calidad.

Evaluacion de la calidad del producto KFC

@ Muy satisfecho.

@ Satisfecho.
Neutral.

@ Insatisfecho.

@ Muy insatisfecho.

Figura N°3. Evaluacion de la calidad del producto KFC

Fuente: Datos de la propia investigacién

La figura N°4 detalla que a los clientes los que mas les atrae de la empresa KFC son las
promociones, ya que tenemos el porcentaje mayor del 69.1% y el menor es hospitalidad
con un porcentaje de 3.6%. Lo cual podemos ver que la empresa no brinda una buena

hospitalidad a sus clientes en sus diferentes establecimientos.

Atraccion del cliente por el servicio brindado

@ Variedad de productos.

@ Rapidez de atencion.
Promociones.

@ Hospitalidad.
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Figura N°4. Atraccion al servicio brindado

Fuente: Datos de la propia investigacion

¢,Cree usted que la empresa KFC se preocupa por sus clientes respecto al producto
que consumen?

5. ;Cree usted que la empresa KFC se preocupa por su clientes respecto al producto que
consumen?

54 respuestas

NO

no mucha grasa

Quizas

No, pues los productos no son saludables.

Algunas veces

Si, ya que siempre tienen una presentacion impecable y atractiva, ademas de que los productos brindados
llegan en buen estado y por supuesto, con un gran sabor.

Supongo que si porque de eso depende que consumanos Mas veces

Creo que si

Mo estoy seguro

Mo mucho

Nunca me han hecho sentir que se preocupan por sus clientes, los siento indiferentes.

La rapidez de su atencion

Meutro

Si, por la implementacién de ensaladas en sus productos

Mo estoy seguro

Mo tanto, sus comidas son muy plasticas, me parecen plastico o algo asi

No.

Interpretacion de resultado: Las respuestas fueron entre si, no, tal vez, no lo s€, no estoy
seguro, por lo que podemos ver que los encuestados no estan del todo seguro con respecto

a que la empresa se preocupe por ellos con respecto a lo que venden.

La figura N°5 muestra que el 45.5% de los clientes dicen que influye demasiado la

publicidad en ellos y el 9.1% no influye nada. Y los siguientes porcentajes son 29.1% poco
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y el 16.4% muy poco, por lo cual podemos ver que KFC en la publicidad que realiza influye

demasiado en sus clientes para que ellos quieran ir y consumir sus productos.

Influencia de la publicidad en los clientes

@® Demasiado.
@ Poco.

@ Muy poco.
@ Nada.

Figura N°5. Influencia de la publicidad en los clientes

Fuente: Datos de la propia investigacion

La figura N°6 detalla que el 70.9% de los encuestados dicen que cuidan poco su habito de
alimentacion y el 1.8% dice que si se cuida. Y los demas porcentajes muestran que el 21.8%
se cuidan demasiado y el 5.5% muy poco. Lo cual podemos ver que la mayoria de los

encuestados no cuidan su habito de alimentacion lo cual no esta bien.

Clasificacion del cuidado de alimentacion del cliente
® Demasiado.
® Poco.

& Muy Poco.

® Nada.

@ si

Figura N°6. Clasificacion del cuidado de alimentacion del cliente

Fuente: Datos de la propia investigacién
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¢ Te gustaria saber cuanta grasaingieres al momento de consumir algun producto de

KFC?

8. ;Te gustaria saber cuanta grasa ingieres al momento de consumir algun preducto de KFC?

54 respuesias

No

Si.

Sl

Si, es necesario para que la persona pueda ver la informacion nutricional.

8i, seria importante saberlo.

sl

Si, creo que eso me quitaria las ganas de querer consumirlo, sin embargo, ese tipo de informacion es
importante.

Por su puesto

Claro aue si -
Si, porque considero importante llevar un mejor control de mi alimentacion. I
si @

I Saber esto evitaria quizas que siga consumiendo kfc I

Si me gustaria

I Creo que es informaciéon bastante valiosa I

Sic
Si

Claro

Interpretacion de resultado: Aqui la mayoria dijo que si le gustaria saber cuanta grasa
estarian ingiriendo, ya que consideran importante tener un mejor control de su alimentacion,

y tuvimos una respuesta que dijo que no le gustaria saber.
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¢ Te gustaria que en los empaques de KFC este la grasa total del producto?
9. ;Te gustaria que en los empaques de KFC este la grasa total del producto?
54 respuestas

Si.

Si, seria buena idea

Si, el contenido informativo es primordial para las personas que solemos cuidarnos.

Seria bueno

No, al consumir kfc das por hecho que estds comiendo mucha grasa

Si

Si, me parece importante

Si, y lo mas probable es que dejaria de consumir los productos con mayores niveles de grasa

Si, seria bueno para el consumidor en general

9. i Te gustaria que en los empaques de KFC este la grasa total del producto?

54 respuestas

Sl

Si, esto ayudara a las personas gque tienen un calculo en su dieta.

No.

Si, creo gque es algo necesario.

Si.

Podria ser

Si, para que empecemos a preccuparnos sobre cuantas veces ingerimos aguel producto.

Si claro

Si.

Interpretacion de resultado: La mayoria dijo que si, debido a muchos motivos los cuales
fueron: “Que el contenido informativo es primordial para las personas que solemos

cuidarnos”, “Si, y lo mas probable es que dejaria de consumir los productos con mayores
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niveles de grasa”, “Si, para que empecemos a preocuparnos sobre cuantas veces ingerimos
aquel producto”.

Por lo que podemos ver que los clientes si desean saber la cantidad de grasa que pueden
llegar a ingerir al consumir el producto KFC, para que asi tengan mas control en su
alimentacion. Y por ultimo tuvimos 3 respuestas que dijeron no, ya que al consumir KFC da

por hecho que estas ingiriendo mucha grasa.

¢, Qué opinas acerca de que hay muchos casos de obesidad este ultimo afio y esas

personas fueron una de las mas perjudicadas debido al COVID - 19?

10. ;Qué opinas acerca de que hay muchos casos de obesidad este ultimo afo y esas personas
fueron una de las mas perjudicadas debido al COVID - 197

54 respuestas

La empresa tiene que ser mas empatica al momento de promocionar sus productos, ya que comerlos en
exceso es dafino

Que la empresa tiene que ser mas empatica al momento de promocionar sus productos, ya que comerlos
en exceso es dafino.

Muy bien

Deberian cuidar su alimentacion

Debe haber educacion alimenticia

Que deberian haber campanias masivas para controlar |a obesidad de las personas, asi como programas
de rutinas con recompenzas para estas personas que las hagan

Penoso y lamentable
Es preocupante, pero entiendo que el tema alimenticio es una decision personal D
Tener mas cuidado al momento de alimentarse

En que |a fuerza de voluntad esta |a clave para mantenerte saludable

Las personas no saben cuidar su alimentacion, fuera del argumento “fisico” se habla de salud, el bienestar
de esas personas, por lo que consumen dia a dia. Si la gente fuera mas cuidadosa la situacion seria
distinta; todos podemos ingerir los gustos que queramos pero se debe saber como sobrellevarlo.

Es preocupante, porque la falta de hacer deporte y la buena alimentacion en esta pandemia a afectado a
muchas personas -
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Interpretacion de resultado: Aqui obtuvimos dos resultados, una es que dicen que la
empresa

fastfood deberia informar a sus clientes, por distintos medios tradicionales y digitales, los
niveles de grasa que tienen sus productos ya que de esta forma muchos pueden mejorar
sus habitos de consumo. Ademas, deberia ampliar su carta con productos como bebidas
naturales y postres con frutas. De esta forma se puede incentivar un cambio y con ello
reducir los casos de obesidad especialmente en los nifios que son los mas afectados.

Y por otro lado dijeron que las personas con obesidad deberian tomar en cuenta su estado
de salud, en poder discernir en todo caso que alimentos le llevan a esta situacion. Ya que

acarrea otras posibles enfermedades, como el contagio por Covid 19.

Lista de cotejo:

Indican la exigencia frente a mdltiples tareas para desarrollar en una investigacion, es un
instrumento que advierte y supervisa algunos indicadores durante el proceso de evaluacion,
ver si logro cumplir con los items o adn le falta para poder salir aprobado en las tareas
asignadas. Con esta herramienta se busca confirmar o descartar la hipotesis relacionada a
los indicadores o parametros que tomen en cuenta un consumo responsable o el bienestar
del usuario, evaluando piezas actuales de la marca y cotejando si cumplen como minimo
uno de los 3 items propuestos.

De acuerdo con los items propuestos en la lista de cotejo, 10 piezas fueron sometidas a la
evaluacion, estas fueron obtenidas de manera aleatoria de sus redes sociales como
Instagram y Facebook para obtener resultados justos.

En el primer item, cuando se habla de “concientizacién” se busca evidenciar que el consumo

excesivo es dafino para la salud.
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En el segundo, se busca promover la actividad fisica para hacerle frente al sedentarismo el
cual combinado con altas cantidades de azucares y grasas generan diabetes e
hipertension.

El dltimo y tercer item busca que el usuario sea informado con la cantidad aproximada de

carbohidratos, gr de proteina, azucar, grasa etc.

Analisis:
Pieza Nro. 1:
HEE @
YO: HOY Si EMPIEZO LA DIETA
EL MEGA ESPERANDOME EN CASA:
Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales
No Registro Logrado No logrado | Comentario

La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®

La pieza promueve la actividad fisica* ®

La pieza logra el objetivo "informar" b 4

Comentario: *El eslogan de la publicidad no genera concientizacion en el usuario, mas bien
lo incentiva a seguir comprando el producto.

*Todo lo contrario mas bien promueve el consumo diario del producto presentado, como si
fuera normal comerlo todos los dias en referencia a la “dieta”.

* El mismo mensaje no informa absolutamente nada, lo que hace es decirle al usuario lo
siguiente: “Para que va a ser mas saludable con tu cuerpo, eso puede esperar lo mejor que
puedes hacer es comer KFC y ya después cuidas tu salud.

Pieza Nro. 2:
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"MEGA
[ONLINE)
9.90

3

« 6 PIEZAS DE POLLO
* 6 NUGGETS
«1PAPA FAMILIAR
«1ENSALADA FAMILIAR
E gt
-

PIDELO EN:
KFC.COM.PE

1© 991971 687

*IMAGENES REFERENCIALES

Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales

No Registro Logrado No logrado | Comentario
La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®
La pieza promueve la actividad fisica* »®
La pieza logra el objetivo "informar" »®
Pieza Nro 3:
CiRCULO VICIOSO
DE UN
ﬁ i {\
SE ME '\
SUNEY  ANTOIAKFC \ \
®
HORAS |@' PIDO UN
DESPUES ~ LKFC)  RICO MEGA
|
. ) / ‘
N LO DISFRUTO A
>
Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales
No Registro Logrado No logrado | Comentario
La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®
La pieza promueve la actividad fisica* ®
La pieza logra el objetivo "informar" b 4
Comentario:
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*El mensaje es claro reflejo de decirle al usuario qué tiene dos opciones: El primero es
gue cada cierta hora pida un producto del menu de KFC o cada dia que pase por un local
de KFC entre a la tienda a comprar un producto diferente.

* Lo que hace la publicidad es que el usuario piense en consumir el producto nada mas,
no promueve actividad fisica alguna, solo quiere que el cliente frecuente de KFC solo
piense en ellos cuando tienen hambre.

* Ver este anuncio solo informa que el usuario debe comprar el producto si es un
verdadero KFC Lover, de lo contrario no es un fanatico de la comida de KFC y eso lo
hacen en su mayoria de publicidad, incentivan a comerlo diario solo si eres un verdadero
fanatico de su alimento.

Pieza Nro 4:

P

p—

Kentucky
CHICKEN SANDWICH

PECHUGA

VANTEGUILLA CRUJIENTE
e CONTRIPLE

EMPANIZADO

. MAYONESA PICKLES

Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales
No Registro Logrado No logrado | Comentario
La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®
La pieza promueve la actividad fisica* »®
La pieza logra el objetivo "informar" ®
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Pieza Nro 5:

EE N

- ¢EN SERIO PIENSAS IR A COMPRAR
UN MEGA MAS?

Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales

No Registro Logrado No logrado | Comentario
La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®
La pieza promueve la actividad fisica* »®
La pieza logra el objetivo "informar" ®

Pieza Nro 6:

MIERCOLES
deKFC

: 83@%&% 19-90 !
. Xs

&

¢
\ ‘.

+5/10 <505

T |
red . KFC & —
€ ¢

i (Y
4 Por delivery vélido desde S/ 29.90 e incluye papa familiar o gaseosa 1.5 LT
’ - V] - « @ ST,
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Pieza Nro 7:

TU PONES |

EL HOMBRO '
NOSOTROS,
EL COMBO

VEN CON TU CARTILLA
DE VACUNACION Y LLEVATE
UN COMBO NUGGETS A SOLO

.

Imagenes referenciales

Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales
No Registro Logrado No logrado | Comentario
La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®
La pieza promueve la actividad fisica* »®
La pieza logra el objetivo "informar" b 4
Pieza Nro 8:
oQv
1,020 likes
kfc.peru Déjate llevar por la #KFCeina e inunda tus
sentidos con #KFC
Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales
No Registro Logrado No logrado | Comentario
La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®
La pieza promueve la actividad fisica* »®
La pieza logra el objetivo "informar" ®

* Esta publicidad quiere concientizar al usuario que, asi como el café es parte fundamental
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La publicidad hace alusion a la cafeina, que las personas lo consumen en sus desayunos,
lo hacen en su dia a dia, también KFC tiene esa mision, que se haga un consumo diario del
producto.

* La pieza lo que promueve es una adiccion del producto, tal como ocurre con la cafeina y
no incentiva ninguna actividad fisica.

* El objetivo de la marca es que el cliente sepa que KFC es como el café, que cuando lo
tienes en tu mesa, tu sentido del olfato se activa y sientes ese olor exquisito que viene del
producto y que es totalmente indispensable que lo compres para sentirte bien.

Pieza Nro. 9:

Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales
No Registro Logrado No logrado | Comentario
La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®
La pieza promueve la actividad fisica* ®
La pieza logra el objetivo "informar" ®
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Pieza Nro 10:

Lista de cotejo para evaluar piezas audiovisuales
No Registro Logrado No logrado | Comentario
La pieza satisface el objetivo "concientizacion" ®
La pieza promueve la actividad fisica* ®
La pieza logra el objetivo "informar" »®

COMENTARIO GENERALIZADO:

Las piezas analizadas SOLO incitan al consumo (excesivo en algunos casos) del producto

sin importar el bienestar del usuario en al menos 1 campo como minimo.
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V. Diagnastico:

Diagnostico encuestas: Las ideas mas relevantes del cuestionario que hicimos pudimos
sacar conclusion de como ven el servicio y los productos que ofrece la marca, con respecto
a las preguntas con respuesta libre de nuestros encuestados. Podemos rescatar lo
siguiente en la pregunta nimero cinco, podemos concluir que estan muy indecisos con
respecto a si 0 no la empresa se preocupa por sus clientes, la pregunta niumero ocho, la
mayoria de encuestados afirma que si le gustaria saber la cantidad de grasa que tiene cada
producto de KFC, ya que de esa manera ellos podrian tener mas conciencia y control en su
hébito alimenticio, la pregunta nueve la mayoria de los encuestados si desea saber cuanta
grasa es lo que van a terminar consumiendo, lo cual nos indica que el usuario si se preocupa
por querer saber lo que estd comprando para comerlo y la Ultima pregunta nos indica que
seria bueno realizar campafias masivas para asi poder controlar la obesidad de las
personas, como programas de rutinas con recompensas para aquellas personas que lo

hagan.

Diagndéstico lista de cotejo: Actualmente la empresa no maneja ningun criterio alineado
al bienestar del usuario, lo vemos reflejado en cada una de las imagenes expuestas en
nuestros distintos items, que la marca busca que los usuarios consuman mas KFC.
Jugando con palabras en sus campafias que equivale a ser mas saludable, como el de la
dieta, cuando el personaje mostrado tiene un balde de KFC, el cartel de una referencia a
reloj de que si eres verdadero fanatico de KFC debes consumir si o si el producto si piensas
en él, otra propaganda la de incentivar a comprar mas de lo habitual, si vas por un solo
producto, mejor llévate dos, lo gozaras mas, divulgacion de un combo especial por tener
tus dosis completas de vacunas Covid-19 y la dltima pero no menos importante, la del

consumo de la cafeina, haciendo referencia a una posible adiccion al KFC.
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PLAN DE TRABAJO

Se propondran distintas acciones que son englobadas por una estrategia que busca el

bienestar del usuario en un corto y largo plazo.

° Comunicacioén:

Se propone implementar una lista de cotejo constituida por 3 ejes, estos responden al
objetivo “bienestar del usuario”. Las piezas deberan al menos cumplir con uno de los 3 ejes,
sea por el lado de la concientizacion, informacién o fomentar la actividad fisica. Esta
solucién, mas que trabajar una campafia de manera individual y aislada, busca establecer
nuevos parametros los cuales seran equilibrar el mensaje que queremos darle al usuario
en base a darles todo el plano nutricional que tienen nuestros productos al momento de
entrar a consumir en nuestros locales, asi vamos de la mano con el objetivo comercial ya
gue no se le dird al usuario que no consuma el producto sino se buscara una manera de
educarlo y direccionar a llevar un consumo mas responsable del producto pues se quiere

demostrar que la marca realmente se preocupa por el usuario.

Estos items deberan ser parte de la medicion de todas las piezas previas a ser lanzadas.
Se precisa que no es necesario cumplir con los 3 items ya que complicaria el mensaje a
transmitir, pero si con un minimo de uno por cada pieza dejandolo a criterio del supervisor
encargado del proceso. Con esto se busca contribuir a la educacién de un usuario mas
consciente, sano y activo, ya que un cliente sano es un cliente que consume sin culpa, se

busca fomentar el balance entre los gustos y los esfuerzos.

De la grilla de contenidos mensual/semanal por cada 3 piezas “normales” se debe incluir

una que esté regida bajo estos ejes con el fin de no saturar al creativo/s encargado.
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Ejes Tematicos

Informacion: Con esto se busca informar al usuario sobre la cantidad de kilocalorias que

esta por consumir en combo o pieza individual. ¢ Como hacerlo?

Ejemplo: En la grilla de contenido se expresa

- Imagen: Normal

- Copy: Normal

- Info adicional en la pieza: Kilocalorias del combo o producto que esta

siendo promovido.

Concientizacion: El sedentarismo es causante de muchos males relacionados a mala

alimentacion o consumo desequilibrado de grasa y azuUcares, haremos al usuario
consciente de este mal habito de manera sutil haciendo cambios en nuestras graficas.

¢, Coémo hacerlo?

Ejemplo: En la grilla de contenido se expresa

- Imagen: Fondo de personas en actividad (caminando con KFC en mano

saliendo del local). NO personas sentadas en casa

- Copy: Normal

Actividad Fisica: De la mano del eje anterior, se busca promover la actividad fisica con el

fin de generar habitos mas saludables para consumir el producto “sin culpa”. ¢Coémo

hacerlo?

Ejemplo: En la grilla de contenido se expresa

- Imagen: Hoy: hombre/mujer entrenando, El fin: Disfrutando en casa KFC
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- Copy: Hoy la sudo, el fin lo disfruto

e Administracion:

Se considera que el proceso es tan importante como el producto final por lo que, con la
ayuda del area de comunicaciones, la marca mostrara videos de los ingredientes de todos
sus productos, asi como la atencion a los clientes para demostrar la calidad de servicio que
brindan en sus locales. Se mostrara el paso a paso de como elaboran la comida hasta llegar

a su mesa y la atencién que recibe al entrar como al salir del local.

- Para la ejecucion se propone un video que evidencie la calidad de los productos,
desde que llega al local hasta llegar a tu bandeja, para ello el video comenzara desde
los exteriores del local SJL, donde llegar& el camion con los productos para empezar
con la elaboracion de los articulos. Una vez abre el camidn su puerta estara un
trabajar verificando la calidad de los productos traidos, seguido de eso empezamos

el dia.

Entra en escena el primer cliente y ordena un mega tradicional, ¢ acto seguido se
escucha en off y dice “Amigo no te gustaria saber que contiene el producto que vas
a consumir?”, a lo que nuestro querido amigo dijo: “claro que si”, y la voz dice: “tu
mega contiene... (detallando informacion que hace ver el combo mas apetitoso). El

cliente dice: “Buenazo! Gracias por la informacion.

Elaboracion de KPIS para las soluciones:

Emplearemos principalmente el CSAT ya que mediremos el grado de satisfaccion
del cliente en una determinada parte de nuestro proceso lo que nos permitira hacer
foco con encuestas que apuntan a temas relacionados como: excelencia en atencion

y excelencia en alimentos.
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Para lograr alcanzar la Gestién de calidad, es necesario saber la satisfaccion del

cliente, para conocer qué tan buena fue su experiencia en nuestros locales, esto lo

encontraremos en la pagina web del restaurante.

Para medir el control de calidad se propone elaborar una encuesta dirigida a
la experiencia del usuario al momento de entrar a comer a un KFC y si ve que
la empresa tiene estandares de calidad buenos o no.

Para medir la satisfaccién del cliente respecto a la comida que recibidé se
propone generar encuestas en torno a la calidad de la comida. En éstas el
usuario comentard principalmente sobre la calidad de las piezas de pollo
(suficiente o insuficiente, magra o muy grasoso) con el fin de identificar los

puntos de mejora para brindar una mejor alimentacion con gusto a KFC.

Otra KPI para evaluar sera la productividad de los trabajadores, ya que ésta
se ve ligada directamente con la calidad de nuestro producto final. Mediremos
el desempenfio del trabajador para ver en qué horario es mas productivo y
atento con el cliente para establecer horario y no ponerlo en las horas donde

se siente mas cansado o desmotivado.
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ESTIMACION DEL COSTO DEL PROYECTO

Estimacion de los costos necesarios para laimplementacion:

Para la primera implementacién vamos a colocar una descripcion completa de los productos
en los paneles digitales del menu dentro de los locales, el costo de los equipos de MKT y

Gestidn de calidad no necesitardn presupuesto ya que se plantean estrategias internas

Implementacion Local SLI

RECURSOS CANTIDAD | Unidad RMESES IMPORTE TOTAL
Perzonal de MKT 3 Unidad Imeses - -
Panel Digital para iend 1 Unidad 3meses 3000 54.3,000.00
Personal Gestion de calidad 2 Unidad Imeses -
TOTAL 5/.3,000.00
Video
RECURSOS CANTIDAD | Unidad MESES IMPORTE TOTAL
Guionista 1 Unidad 1mes 2000 5/ 2,000.00
Filmacion y levantamiento deimagen 1 Unidad 1mes 10000 5/ 10,000,00
Director 1 Unidad 1 mes 4500 5/ 4,500.00
Froductor 1 Unidad 1mes 3600 5/ 3,600.00
Jefe de Ediciaon 1 Unidad 1mes 1100 5/ 1,100.00
TOTAL 5/ 21,200.00
TOTAL GEMERAL 5/.24,200.00

SUSTENTO DE LA INVESTIGACION:

La explicaciéon de la presente investigacion va a suponer un beneficio claro a KFC, ya que
precisard que el usuario se entere de los detalles del producto que esta consumiendo, lo
cual ayudara a un consumo responsable y consciente de comida rapida, aplicAndolo en
campafias de concientizacion de los articulos y en un comercial explicando la calidad de

los productos que compraras.

58



De esta forma el beneficio se ve reflejado tanto en la empresa como en el usuario,
generando el bien para todos pues se busca un cambio en la forma de trabajar de la

industria y cOmo es que se comunican.

Descripcién del mercado objetivo real o potencial del producto o servicio do formo

de comercializacién innovadora:

Poblacion de estudio: Para nuestra investigacion se establecié una poblacién de estudio las
personas de ambos sexos, que tienen entre 18 y 30 afios que hayan consumido comida

rapida KFC.

Muestra: El tamafio de la muestra es de 55 encuestados y escogido de manera aleatoria.
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Descripcién del modelo de negocio con el cual lainnovacion o investigacion
aplicada entraria al mercado.

El modelo de negocio fue ser fundador en ofrecer pollo frito como comida rapida, al principio
daba su receta a los franquiciatarios y recibia un porcentaje por comida vendida, nuestra
investigacion va al mercado porque pocos son los restaurantes que dicen la informacion
completa de sus productos, ademas que queremos concientizar al usuario en el momento
de consumir estos productos que pueden llevar a la obesidad, ya que ahora a aumentado
el consumo del mismo debido a la pandemia y a que no se podia salir de casa, la obesidad
a crecido considerablemente y si deseamos bajar el porcentaje es necesario que el
consumidor sepa la cantidad de grasa que esta consumiendo su cuerpo para que pueda
medirse en sus compras de comida rapida.

Propuesta de valor:

Este trabajo va a ser que KFC concientice a sus usuarios y asi vendran nuevos clientes que
vean que la marca se preocupa por lo que van a consumir, con lo cual no solo atraera a su
publico objetivo, sino también a potenciales consumidores. Esta investigacion hara que las
empresas de comida rpida informen a sus usuarios sobre los productos que estan
consumiendo, para asi dar un mensaje de conciencia a sus clientes sobre las contras que
tendran el consumir en exceso la comida chatarra.

Fuentes de ingresos:

A través de la venta de pollos, es el producto principal de la empresa KFC y por lo tanto es
la principal fuente de ingreso. Los tipos de pago que ofrece es efectivo, soles y dolares,
tarjeta de crédito y tarjeta de deébito, lo cual el cliente esta satisfecho con los métodos de
pago, ya que el menu es tan variado en sus precios que el cliente tiene mudltiples
posibilidades de escogencia lo cual hace que todo cliente que ingrese al local termine

comprando y quede satisfecho con su compra.
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Canales de distribucion:

Digital y fisico, debido a la pandemia ahora todo se desarrolla a través de los canales
digitales, las promociones de nuestros productos estaran en nuestras redes sociales y las
compras las puedes realizar en nuestra pagina web por teléfono y en las aplicaciones de
deliverys (globo, rappi y pedidos ya).

Estrategia de penetracién en el mercado:

Para la elaboracion de nuestras tacticas de generar concientizacién en el usuario haremos
unas propuestas digitales y una fisica, para ello necesitaremos a un equipo especializado
en realizacion de videos comerciales, necesitaremos a un experto en pantallas digitales,
para desarrollar nuestros mensajes en multiples camparfas. Se esperan buenos resultados

con esta implementacion.

Alianzas estratégicas:

Se realizard acuerdos con universidades e institutos para ofrecer paquetes de nuestros
productos y también con influencers, lo cual cada influencers obtendra un codigo
promocional y asi lo puedan comunicar con sus seguidores para asi generar mayores
ventas y tener promociones exclusivas con los distintos bancos del Peru a través de sus

aplicaciones moviles, ya sea lukita, yape, plin y tunki.
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CONCLUSIONES:
A continuacioén, se presentan las conclusiones que se han obtenido con respecto a las

hipotesis planteadas en este trabajo de investigacion:

El plan de comunicaciones generara conciencia de un consumo adecuado para los jévenes
al momento de comprar y consumir un producto de los establecimientos de comida rapida,
se concluye con base en el analisis de la informacion obtenida en las encuestas que existe
una relacién significativa entre las variables, plan de gestion de calidad e implementacion
de una campanfa publicitaria/comunicacional, debido a que ambas trabajan para dar una
concientizacion al usuario a través de la comunicacion y brindando la informacion completa

de lo que va a consumir.

Se finaliza que la encuesta realizada a nuestros distintos usuarios que quieren saber la
informacion detallada de lo que estdn consumiendo, dejando en claro que al saberlo no
dejardn de consumirlo, con lo cual la empresa puede estar segura de que al brindar la
comunicacién no perderan clientes, sino por lo contrario serd una buena oportunidad para

atraer nuevos.

De igual forma podemos saber que la publicidad digital con detalles de informacion
nutricional que generara en el usuario una respuesta de querer saber si es cierto que en
KFC todos los productos estan detallados, eso se ve en la encuesta que se realiz6 en la

pregunta niumero 8 a lo que la mayoria respondi6 que si desearia saber.

También correspondiente a nuestra hipotesis sobre el aumento de obesidad debido a la
COVI - 19 en jovenes de 18 a 30 afios, podemos asegurar que nuestra ultima pregunta en
el cuestionario hay cierta division entre que la empresa sea mas empatica y lo otro que es
responsabilidad del propio usuario, pero por ética la empresa esta en la obligacion de

brindar la informacidén completa para disminuir el aumento de personas obesas en el Peru.
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RECOMENDACIONES:

En vista de que ahora nuestra investigacion esta relacionada con el cliente frente al
consumo responsable, para mejorar el trabajo que venimos realizando en necesario recoger
la version de la empresa a través de entrevistas a Gerentes o jefes de tienda para ver su
perspectiva del tema ético frente al consumo responsable, para asi comparar ambos
trabajos y lograr una conclusion de ello.

Invitamos a todas las casas de estudio a continuar con nuestra investigacion, porque es
una lucha constante y sobre todo un tema amplio sobre la ética en las campafas
publicitarias sobre la comida rapida e incluso podemos incluir otras carreras a parte de
Comunicacion y Administracion para ampliar el panorama de esta investigacion sobre la
salud del consumidor.

Debido a que la empresa KFC brinda productos que contienen mucha grasa y los mensajes
expuestos en su publicidad que realiza (véase en la lista de cotejo), hace que los clientes
consuman de manera mas frecuente sus productos lo cual es dafiino para la salud de ellos,
por lo que nosotros le proponemos algunas mejoras. Y una de ellas es realizar campanas
mas humanas modeladas por herramientas que apunten al bienestar del usuario, poniendo
la descripcién completa de los productos (kilocalorias) en paneles publicitarios en el panel
digital del mend dentro de los locales, incrementando los estandares de calidad en la
comida y mejorando aun mas el buen rendimiento de nuestros trabajadores mediante

evaluaciones y reajustes en la gestion del tiempo.
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Matriz de Consistencia:

Objetivo

Hipotesis

General

General

Variables

Dimensiones

Metodologia

Vercomo las empresas de
comida rapida realizan sus
campanas de comida rapida
para captar al consumidor a

Vemos que ahora hay mas
productos de comida chatarra
que antes, incluso se puede
decir que ha aumentado las

Se hace eleccion de la variable
“comportamiento de compra”ya
que no ayudara a medir
actualmente cuales sonlos

3 consumir dicha comida.

gatilladores que insitan al usuario

Que el usuario tenga mas
conciencia al momentode
realizar una compra de comida

rapida.

Enfoque: Cuantitativo

Comunicacion ética: Esta variable
nos ayudara a definir los

parametros de lo que seria una

comunicacion etica, pensada en el

Que la empresa brinde
informacion completa en su
publicidad y dentro del local

Tipo: Descriptivo
i acerca detodo el balance
balance entre los objetivos oo .
. . S nutricional del menique sele
que compre su producto, sinun | grasas en cada producto que se comercialesy el bienestar del X >
: : . z brinda a los consumidores.
mensaje de conciencia. lanza como novedad. usuario.
Gestion de calidad: La variable Que sus productos tengan
expuesta servira para determinar |buencs estandares de calidad en
cuales son los estandares de brindar un buen servicioy en e :
calidad adecuados para el rubroy articulos para que asi sus
hacer la comparacionconloque | clientes no saigan perjudicados
realmente ofrecen. al momento de consumirlo.
Objetivo Hipotesis
Variable f Dimensiones Indicadores Medios de Certificacion [Fuente / Técnical)
Especificos Especificos
Comunicacion: La empresa
. . . Kentucky Friend Chicken no
Lograr identificar gatilladores

de compra en jovenes
consientes del peligrodela
Cowvid 19.

Reforzar el concepto de

responde a ningun indicador o
PErAMELro gue Tome &n Cuenta
el bienastar del usuario o el
consumo responsable de su
producto.

Administracidn: La empresa

Percepcion de la marca

V1D1:Comportamiento de compra

Conciencia social

Adaptacion

comunicacion ética y gestion
de calidad poniendo en
cuestionamiento el actuar de

las marcas.

Mediante la responsabilidad

Kentucky Friend Chicken no
cuenta con estandares de
calidad que respondan a una
alimentacion responsable de
cara al contexto actual [covid-
15).

Integridad

V2D2: Comunicacién Etica

Justicia

Cuidado

social empresarial, proponer
una estrategia que compenza
el "dafo” gestionando
campafias gue van mas alla del
producto preocupandose por el
bienestary la salud del

[T TET L

Satisfaccion

V3D3: Gestion de Calidad

Control

Medicion

V4D4: Consumo Responsable

Solidaridad y Respeto

Medio Ambiente

Indiferente
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