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RESUMEN
El Ejercicio Profesional Supervisado (EPS), desarrollado por el estudiante de la
carrera de Administracion de empresas del Centro Universitario de Oriente
CUNORI se constituy6 en un instrumento mediante el cual la Universidad de San
Carlos de Guatemala realizé actividades de colaboracion y apoyo a diversas
instituciones empresariales cuya finalidad fue contribuir al desarrollo institucional y

laboral de las entidades comerciales.

El trabajo realizado se dividid en tres partes: la primera fue la elaboracion de un
diagnéstico, el que permitié conocer cuales son las necesidades mas importantes
de la empresa, para que posteriormente estructurara un plan de trabajo que se
encaminara a solucionar dichas necesidades mediante la prestacién de algunos
servicios. La segunda, contemplé la realizacion de gestiones ante las instituciones
que trabajan para el mejoramiento de las condiciones empresariales vy, la tercera

la elaboracion de un estudio a nivel de perfil.

El objetivo del diagnéstico (conocer la situacion actual de la empresa Agua Pura
de la Sierra) implicé un estudio de variables como las limitaciones internas y
externas de la empresa, la produccion actual, los canales de comercializacion, el
nivel de ventas y los tipos de promocién. Luego de realizada la investigacion fue
posible detectar los principales problemas o necesidades, sus causas y los efectos
gue provocan. Teniendo conocimiento de problemas, causas y efectos, fue
posible proponer soluciones a corto mediano y largo plazo para dar solucion a los

mismos.

Dicho estudio se encuentra circunscrito dentro del enfoque ex-post-factum, pues
con ello se descubrieron situaciones pasadas a partir de hechos recientes o
actuales los cuales se obtuvieron como resultado de la empresa Agua Pura de la
Sierra y a las personas que consumen el agua embotellada, planteados desde el

punto de vista descriptivo.



El método de investigacion utilizado fue el inductivo debido a que las conclusiones
estan relacionadas con situaciones particulares de acuerdo a la informacion
recabada y sus fuentes, para realizar el analisis del problema investigado en una
situacion general y observar los fenbmenos o situaciones que den a conocer la

situacion mercadologica actual de la empresa.



INDICE GENERAL
Resumen

Introduccion

TITULO |
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA FUNCION DE
MERCADOTECNIA DE LA EMPRESA AGUA PURA DE LA SIERRA DENTRO
DE LA CABECERA MUNICIPAL DE CHIQUIMULA

CAPITULO |
MARCO METODOLOGICO
1.1. Planteamiento del problema
1.1.1. Antecedentes y contexto
1.1.2. Formulacion del problema

1.1.3. Sistematizacion

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo general

1.2.2. Objetivos especificos

1.3. Justificacién

1.4. Disefio metodoldgico
1.4.1. Tipo de investigacion
1.4.2. Método de investigacién
1.4.3. Definicion de poblacion y muestra
1.4.4. Conceptualizacion y operacion de variables
1.4.5. Técnicas de recoleccion de datos
1.4.6. Fuentes de informacion y estrategia de investigacion
1.4.7. Delimitacion del problema

1.4.7.1. Delimitacién institucional



1.4.7.2. Delimitacién geogréfica

1.4.7.3. Delimitacién temporal

CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL
2.1 Empresa Agua Pura de la Sierra
2.1.1 Producto y Precio
2.1.2 ¢CoOmo purifican el agua de la Sierra?
2.1.3 Productos defectuosos:
2.1.4 Distribucion del Producto

CAPITULO Il
MARCO DE TEORICO
3.1. Antecedentes tematicos o estado de la cuestion
3.2. Marco conceptual
3.2.1 Diagnostico
3.2.2 Area de Mercadotecnia
3.2.2.1 Planeacion estratégica del marketing

3.2.2.2 Mezcla de mercadotecnia

CAPITULO IV
INTERPRETACION DE RESULTADOS
5.1. Limitaciones
5.1.1. Limitaciones internas y externas
5.2.  Produccion actual
5.3. Nivel de ventas
5.4. Tipo de promocién

5.5. Canales de comercializacion

11
12

13
14

15
16
20

23

25
27
28



TITULO I
PLAN DE SERVICIOS

CAPITULO |
PLAN DE GESTIONES
1.1. Justificacion
1.2. Descripcion de problemas:
1.3. Gestiones a realizar
1.3.1. Solicitud de puesto en bazar de exposiciones en la feria patronal de
chiquimula para la promocion de la empresa agua pura de la sierra
a. Objetivo
b. Estrategias o actividades
c. Programacion de actividades
d. Recursos
1.3.2. Taller de capacitacion de estrategias de ventas
a. Objetivo
b. Estrategias o actividades
c. Programacién de actividades
d. Recursos

1.3.3. Taller de capacitacion de atencion al publico
a. Objetivo
Estrategias o actividades
c. Programacion de actividades

d. Recursos

CAPITULO Il
PLAN DE SERVICIOS
2.1. Justificacion

30
31
32

33

34

35

36

37

38



2.2. Descripcién de problemas:
2.3. Servicios a realizar
2.3.1. Elaboracion y promocion de anuncios televisivos
a. Objetivo
b. Estrategias o actividades
Programacion de actividades
d. Recursos
2.3.2. Elaboracion y promocién de volantes vy trifoliares publicitarios
a. Objetivo
b. Estrategias o actividades
c. Programacion de actividades
d

. Recursos

39
40

41

43

44

2.3.3. Elaboracion de stand y promocion de la empresa agua pura de la sierra

y sus productos en la feria patronal de chiquimula.
a. Objetivos
b. Estrategias o actividades
c. Programacién de actividades
d

Recursos

46

47

2.3.4. Promocién de la empresa agua pura de la sierra y sus productos en la

actividad desarrollada por la carrera de administracion de empresas, plan

diario denominada info-cunori

a. Objetivo

b. Estrategias o actividades
c. Programacién de actividades
d

Recursos

48

49



2.3.5. Disefio de herramientas de control administrativos y financieros para el

manejo adecuado de los recursos de la empresa agua pura de la sierra. 50

a.

b
C.
d

Objetivo
Estrategias o actividades
Programacion de actividades

Recursos 51

CAPITULO Il
ESTUDIO A NIVEL DE PERFIL

3.1. Elaboracién de un programa para la ejecucion de un estudio de mercado
en la cabecera departamental de Chiquimula 52
a. Objetivo
b. Estrategias o actividades 53
c. Programacion de actividades
d. Recursos 54
TiTULO 1II
SERVICIOS PRESTADOS
CAPITULO |
PLAN DE GESTIONES
1.1. Primera gestién 55

1.1.1. Titulo de la gestion:

Solicitud de puesto en bazar de exposiciones en la feria patronal de

chiguimula para la promocién de la empresa agua pura de la sierra

a.
b.

Descripcion del problema resuelto o estado actual

Objetivo logrado

Estrategias empleadas para el logro del objetivo 56
Ejecucion del programa de actividades planificadas

Recursos



1.2.

Segunda gestion

1.2.1. Titulo de la gestién

Taller de capacitacion de Estrategias de Ventas

a.

b
C.
f

d

1.3.

Descripcion del problema resuelto o estado actual
Objetivo logrado

Estrategias empleadas para el logro del objetivo
Ejecucion del programa de actividades planificadas

Recursos

Tercera gestion

1.3.1. Titulo de la gestién

Taller de capacitacion de Atencion al Publico

a.

b
C.
d.
e

2.1

Descripcion del problema resuelto o estado actual
Objetivo logrado

Estrategias empleadas para el logro del objetivo
Ejecucion del programa de actividades planificadas

Recursos

CAPITULO I
PLAN DE SERVICIOS

Primer servicio

2.1.1. Titulo del servicio

Elaboracion y promocién de anuncios televisivos

a.

b
Cc
d.
e

Descripcion del problema resuelto o estado actual
Objetivo logrado

Estrategias empleadas para el logro del objetivo
Ejecucion del programa de actividades planificadas

Recursos

58

59

61

62

63

64

65

66



2.2.

Segundo servicio 67

2.2.1. Titulo del servicio

Elaboracion y promocion de volantes y trifoliares publicitarios

a.
b.

2.3.

Descripcion del problema resuelto o estado actual
Objetivo logrado
Estrategias empleadas para el logro del objetivo
Ejecucion del programa de actividades planificadas 68
Recursos
Tercer servicio 70

2.3.1. Titulo del servicio

Elaboracion de stand y promocion de la empresa Agua Pura de la Sierra y sus

productos en la Feria Patronal de Chiquimula

a.

b
C.
f

d

2.4,

Descripcion del problema resuelto o estado actual

Objetivo logrado

Estrategias empleadas para el logro del objetivo

Ejecucion del programa de actividades planificadas 71

Recursos

Cuarto servicio 72

2.4.1. Titulo del servicio 72

Promocioén de la empresa Agua Pura de la Sierra y sus productos en la

actividad desarrollada por la carrera de Administracion de Empresas, plan
diario denominada INFO-CUNORI

a.

b
Cc
d.
e

Descripcion del problema resuelto o estado actual

Objetivo logrado

Estrategias empleadas para el logro del objetivo

Ejecucion del programa de actividades planificadas 73

Recursos



2.5.  Quinto servicio
2.5.1. Titulo del servicio
Disefio de herramientas de control administrativos y financieros para el
manejo adecuado de los recursos de la empresa Agua Pura de la Sierra
a. Descripcién del problema resuelto o estado actual
Objetivo logrado

b

c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo

d. Ejecucion del programa de actividades planificadas
e

Recursos

Conclusiones
Recomendaciones
Bibliografia

Apéndices

INDICE DE GRAFICAS
Cuadro 1 — Operacionalizacion de variables
Cuadro 2 — Técnicas e instrumentos
Cuadro 3 — Relacion producto - precio

Cuadro 4 — Programa de actividades. Solicitud de puesto en bazar de

exposiciones en la Feria Patronal de Chiquimula para la promocion

de la empresa Agua Pura de la Sierra

Cuadro 5 — Programa de actividades. Taller de capacitacién de estrategias
de ventas

Cuadro 6 — Programa de actividades. Taller de capacitacién de atencion
al publico

Cuadro 7 — Programa de actividades. Elaboracion y promocion de
anuncios televisivos

Cuadro 8 — Programa de actividades. Elaboracion y promocion de volantes
y trifoliares publicitarios.

Cuadro 9 — Programa de actividades. Elaboracion de stand y promocion de

74

75

76
79
80
80

27

32

34

36

41

44



la empresa Agua Pura de la Sierra y sus productos en la Feria
Patronal de Chiquimula

Cuadro 10 — Programa de actividades. Promocién de la empresa Agua Pura
de la sierra y sus productos en la actividad desarrollada por la
carrera de Administracion de Empresas, plan diario denominado
INFO-CUNORI

Cuadro 11 — Programa de actividades. Disefio de herramientas de control
administrativo y financieros

Cuadro 12 — Programa de actividades. Elaboracion de programa para realizar
estudio de mercado en la cabecera de Chiquimula

Cuadro 13 — Solicitud de puesto en bazar de exposiciones en la Feria
Patronal de Chiquimula para la promocién de la empresa
Agua Pura de la Sierra

Cuadro 14 — Taller de capacitacion de estrategias de ventas

Cuadro 15 — Taller de capacitacion de atencion al publico

Cuadro 16 — Elaboracién y promocion de anuncios televisivos

Cuadro 17 — Elaboracién y promocion de volantes vy trifoliares publicitarios.

Cuadro 18 — Elaboracién de stand y promocion de la empresa Agua Pura
de la Sierra y sus productos en la Feria Patronal de Chiquimula

Cuadro 19 — Promocion de la empresa Agua Pura de la sierra y sus productos
en la actividad desarrollada por la carrera de Administracion de
Empresas, plan diario denominado INFO-CUNORI

Cuadro 20 — Programa de actividades. Disefio de herramientas de control

administrativo y financieros

INDICE DE GRAFICAS

Grafica 1 — Consumo estimado de bolsas y botellas de agua pura
Gréfica 2 — Unidades de productos defectuosos, pérdida de material promedio

mensual para embotellar y almacenar el agua embotellada

46

48

50

33

56

59

62

65

68

71

73

75

25

26



INTRODUCCION

En la actualidad, la demanda de los productos y/o servicios han hecho que
emerjan mas oferentes, ademas los consumidores son cada vez mas exigentes
con los productos que adquieren, no sélo antes y durante la compra, sino después
de haberla efectuado. Es por ello que la tarea mas dificil para los oferentes de

bienes y/o servicios, es satisfacer a sus clientes.

Debido a lo anterior, las empresas consideran, que para satisfacer a sus clientes
deben de conocer sus gustos y preferencias, las caracteristicas y atributos que
esperan de los productos y puedan tener ventajas diferenciales y asegurar la

fidelidad de la clientela.

Por tal razon es conveniente que las empresas realicen estudios de caracter

mercadoldgicos para determinar su estatus.

Por tanto, el objetivo principal del estudio fue determinar la situacion
mercadoldgica actual de la empresa Agua Pura de la Sierra, ubicada en la

cabecera departamental de Chiquimula.

El resultado obtenido del estudio permite a la empresa una nueva perspectiva de
su situacién actual con relacion a sus productos y su posicion en el mercado, los
cuales seran herramientas para el planteamiento de estrategias y de esta forma
contrarrestar todas aquellas areas con debilidad o bien, el fortalecimiento de su

posicion en el mismo.

El informe esta estructurado de la siguiente forma:

TITULO I. Contiene el diagnéstico de la situaciéon actual de la funcion de
mercadotecnia de la empresa Agua Pura de la Sierra dentro de la cabecera
municipal de Chiquimula, el cual esta conformado de varios capitulos, siendo

estos los siguientes:



El capitulo I: Contiene el marco metodoldgico, el cual esta dividido de la siguiente
forma: los antecedentes, la formulacion del problema, los objetivos que permitieron
la realizacion de la investigacion, la justificacion y el disefio metodoldgico
conformado por el tipo de investigacion, la poblacion y muestra tomadas para la
recoleccion de la informacion, las técnicas de recoleccion, fuentes de informacion

y delimitacion del problema.

El capitulo II: Constituido por el marco referencial en donde se encuentra la

informacion basica de la empresa Agua Pura de la Sierra.

El capitulo Ill: Constituido por el marco tedrico, el cual esta Integrado por los
antecedentes teméticos o estado de la cuestion y el marco conceptual que

contienen los argumentos o la teoria que dan soporte a la investigacion.

El capitulo IV: Contiene la interpretacién de los resultados obtenidos del trabajo
de campo efectuado para conocer la situacion actual de la empresa Agua Pura de

la Sierra.

TITULO II: Contiene el plan de servicios realizado por el epesista DAVID
ESTUARDO VILLATORO AREVALO, el cual se divide en tres capitulos siendo

estos los siguientes:

CAPITULO I[: contiene las gestiones en donde el estudiante es el intermediario
entre la empresa Agua Pura de la Sierra, las instituciones y comités que buscan el
desarrollo de la misma. Entre las gestiones a realizar se encuentran: solicitar local
en bazar de exposiciones con CHIQUIFER 2007 para promocionar a la empresa
Agua Pura de la Sierra en la feria patronal de Chiguimula, taller de capacitacion

sobre estrategias de ventas y taller de capacitacion sobre atencion al publico.

CAPITULO II: conformado por los servicios a realizar directamente por el

estudiante del EPS, siendo éstos: exposicion y promocion de la empresa Agua



Pura de la Sierra en Feria Patronal, promocién de la empresa en la actividad
desarrollada por la carrera de Administracion de Empresas, plan diario
denominada INFO-CUNORI, elaboracion y promocién de anuncios televisivos,
elaboracion y promociéon de volantes publicitarios y estudio de mercado del agua
embotellada producida por la empresa Agua Pura de la Sierra en la cabecera de

Chiguimula

CAPITULO IlI: conformado por el estudio a nivel de perfil que se realizé en la
empresa Agua Pura de la Sierra consistente en la elaboracion de un plan de
trabajo para la ejecucion de un estudio de mercado en la cabecera municipal de

Chiquimula.

TITULO llI: Contiene las actividades que fueron desarrollas dentro de la
prestacion de gestiones y servicios planteados en el plan de servicios disefiado

para la empresa Agua Pura de la Sierra.
En la parte final del trabajo se encuentran las conclusiones y recomendaciones,

asi como la bibliografia de los diferentes libros consultados y los apéndices que

demuestras las actividades planificadas y realizadas en el plan.






TITULO |
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA FUNCION DE
MERCADOTECNIA DE LA EMPRESA AGUA PURA DE LA SIERRA DENTRO
DE LA CABECERA MUNICIPAL DE CHIQUIMULA

CAPITULO |
MARCO METODOLOGICO

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1. Antecedentes y contexto
Dentro del municipio de Chiquimula existen problemas en lo que
respecta a la distribucion de agua, siendo uno de ellos es que los
tanques captadores de agua municipales provenientes de los Pozos
San José |, Canja | y Taco a través de la red de tuberias instaladas

algunas VeCes es escasa.

Cabe mencionar también que en la actualidad los consumidores
demandan un producto de calidad, el cual debe cubrir con todas las

expectativas en lo que agua purificada se refiere.

A consecuencia de esta situacion, personas con deseos de cubrir
ese mercado han creado empresas cuyo proposito principal es la
purificacién y comercializacion del agua embotellada o envasada, las
cuales se han ido incrementando debido a la demanda de la misma,
y por el clima caluroso predominante en la region, logrando de esta

forma que la competitividad por la misma sea elevada.

Como resultado de esta competencia y por inquietud de empresarios
de cubrir la demanda existente del agua pura embotellada, surge la

idea de creacion de la empresa denominada Agua Pura de la Sierra



1.1.2.

1.1.3.

en el municipio de Chiquimula desde hace dos afios, ofreciendo el

agua pura en garrafones, embotellada y en bolsas.

Actualmente, estos socios han dedicado sus esfuerzos a la
produccion y venta de sus productos, desconociendo limitantes que
la empresa pueda presentar en su funcion mercadolégica actual,
tanto de forma interna como externa, los motivos que las originan y

los efectos que provocan tales limitantes.

Formulaciéon del problema
Es por ello que la investigacion se enfoca en determinar la situacion
mercadolégica actual de la empresa, surgiendo para ello la

formulacion de la siguiente problematica:

¢,Cual es la situacion actual de la funcion de mercadotecnia de la
Empresa Agua Pura de la Sierra dentro de la cabecera municipal de

Chiquimula?

Sistematizacion:

Para determinar la problematica planteada se formulé una serie de

interrogantes que en conjunto permitiran el establecimiento de la

situacion actual de la funcion antes mencionada, siendo estas las

siguientes:

= ¢ Cudles son las limitaciones que tiene la empresa en su funcion
mercadoldgica?

= ¢ Cual es la produccion actual del agua embotellada?

= ¢Cudles son los canales de comercializacion que utilizan para
distribuir el agua envasada?

= ¢ Cudl es el nivel de venta del agua embotellada de la empresa
Agua Pura de la Sierra?

= ¢ Cual es el tipo de promocién que utiliza la empresa?



1.2. OBJETIVOS
Para diagnosticar la problematica planteada en el diagnostico se elaboraron

objetivos generales y especificos los cuales se desglosan a continuacion:

1.2.1. Objetivo general

1.2.2.

Determinar la situacion actual de la funcion de Mercadotecnia de
la Empresa Agua Pura de la Sierra dentro de la cabecera
municipal de Chiquimula para conocer las diferentes
problematicas encontradas dentro del territorio chiquimulteco que

afectan a la misma y de esta forma plantear posibles soluciones.

Objetivos especificos

Establecer las limitaciones que tiene la empresa en su funcion
mercadoldgica.

Definir la produccion actual del agua embotellada.

Identificar los canales de comercializacion que utilizan para
distribuir el agua envasada.

Definir el nivel de venta del agua embotellada la empresa Agua
Pura de la Sierra.

Identificar el tipo de promocion que utiliza la empresa.

1.3. JUSTIFICACION

La investigacion tuvo como finalidad determinar la situacion actual que se

vive en la empresa Agua Pura de la Sierra, especificamente en la funcion

de mercadotecnia. Asi mismo encontrar las diferentes problematicas de

caracter interno y externo que afecta el desarrollo de la misma para que de

esta forma se puedan plantear alternativas de solucion.

Los beneficios que se obtuvieron para la Empresa Agua Pura de la Sierra

fue la de conocer cual es su produccion actual, precisar el nivel de ventas,

identificar sus canales de comercializacion, y las limitantes que afectan el



desarrollo dentro del mercado actual, para que de esta forma se pueda
obtener un panorama de coOmo se encuentra la empresa en cuanto a su

producto.

1.4. DISENO METODOLOGICO
1.4.1. Tipo de investigacion
El objeto de investigacion se abordd desde el nivel de conocimiento
descriptivo — evaluativo, con un enfoque ex-post-factum porque se
exploré la realidad de la empresa Agua Pura de la Sierra para

describirla o recopilar datos para conocer su situacion actual.

1.4.2. Método de investigacion
Se utiliz6 el método inductivo, porque se inici6 de una situacion
particular, tomando en cuenta las opiniones del personal que labora
en la empresa y sus clientes, con el objeto de generalizar su estatus
actual y de esta forma establecer una situacidon concreta del area
mercadoldgica de la empresa Agua Pura de la Sierra.

1.4.3. Definicién de poblaciéon y muestra
Tomando en cuenta las caracteristicas planteadas en la delimitacién
geografica de la investigacion, la poblacion utilizada para la
investigacién fueron los trabajadores de produccion y ventas de la
empresa Agua Pura de la Sierra y las personas del area urbana de

Chiquimula.

La muestra que se utilizé para obtener la informacién que dio respuesta
a los objetivos planteados, fue de 396 personas las cuales fueron
tomadas de la siguiente forma: 13 trabajadores de la empresa
(produccion y ventas) y 383 personas seleccionadas al azar como
muestra de la poblacién urbana utilizando para ello la técnica de

muestreo aleatorio simple.



1.4.4. Conceptualizacion y operacion de variables

A continuacion, se presenta cada una de las variables, con sus

respectivos indicadores operativos de la investigacion.

CUADRO 1 - OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

AREA MERCADOTECNIA

OBJETIVO ESPECIFICO VARIABLE INDICADORES
INTERNAS
» Expansion empresarial
Establecer las limitaciones que S ) Cahdaq del producto
Limitaciones = Capacidad del personal

tiene la empresa en su funcion
mercadoldgica.

internas y externas

EXTERNAS

Competencia
Aspectos legales
Posicionamiento del producto

Definir la produccion actual del
agua embotellada.

Produccién actual

Maquinaria

Proceso de produccion
Capacidad de produccion
Niveles de produccién

Identificar los canales de
comercializacion que utilizan
para distribuir el agua envasada.

Canales de
comercializacion

Rutas de distribucién
Locales

Definir el nivel de venta del agua
embotellada la empresa Agua
Pura de la Sierra.

Nivel de ventas

Unidades diarias
Unidades mensuales

Identificar el tipo de promocion
que utiliza la empresa.

Tipo de promocién

Presupuesto promocional
Ofertas de Productos

FUENTE: Elaboracién propia

1.4.5. Técnicas de recoleccion de datos

Para obtener la informacion basica, se utilizaron las técnicas de la

encuesta, entrevista y observacion, manejada de la forma siguiente:




CUADRO 2 — TECNICAS E INSTRUMENTOS

AREA MERCADOTECNIA |

INDICADORES TECNICAS INSTRUMENTOS
= Expansién empresarial
" Calidad del producto Encuesta = Cuestionarios
= Capacidad del personal ; - .
«  Competencia Entrevista = Guias de entrevista
P Observacion =  Guias de observacion
= Aspectos legales
= Posicionamiento del producto
" Maquinaria Encuesta =  Cuestionarios
* Proceso de produccién ; . (2 d .
«  Capacidad de produccion Entrews'gq Gu!as e entrewsta.l,
) s Observacion =  Guias de observacion
= Niveles de produccién
= Rutas de distribucién Encuegta - Cugsnonarlos .
Entrevista = Guias de entrevista
= Locales - . L
Observacion =  Guias de observacion
* Unidades diarias Encuesta : Cugsn%narlos ,
«  Unidades mensuales Entrewsﬁa} Gu[as e entrewsta.l,
Observacion = Guias de observacion
=  Presupuesto promocional Encuesta - Cugshonarlos .
= Ofertas de Productos Entrevista . Gu!as de entrevista
=  Guias de observacion

FUENTE: Elaboracidn propia

1.4.6. Fuentes de informacidn y estrategia de investigacion
Para la recoleccion de los datos de la investigacion se utilizaron fuentes
primarias y secundarias.

» Fuentes primarias: estuvieron constituidas por todos los
trabajadores de la empresa “Agua Pura de la Sierra”, y la
poblacion utilizada para la investigacion.

» Fuentes secundarias: se recurrid a bibliografias existentes

como: libros, tesis, sintesis, revistas, enciclopedias, Internet, etc.

1.4.7. Delimitacién del problema
1.4.7.1. Delimitacién institucional
La investigacion se realizo en la funcién de mercadotecnia de

la empresa Agua Pura de la Sierra.



1.4.7.2.

1.4.7.3.

Delimitacion geografica

El estudio se realiz6 en las oficinas de la Empresa Agua Pura
de la Sierra, ubicada en la 10a. Calle 1-30 Colonia EIl Centro,
Barrio ElI Molino, Zona 4, Chiquimula y el area urbana de la

cabecera departamental y los consumidores.

Delimitacion temporal
La investigacion considerd la situacion prevaleciente al mes
de mayo de 2007.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1Empresa Agua Pura de la Sierra
“En Bebidas Naturales S.A. se preocupan por la salud y economia de la

poblacion chiguimulteca, por tal razon cuentan

W nmeva generacion,
RN &

con un producto que es elaborado con
estrictas normas de higiene, calidad,
proporcionando el servicio en la puerta de

cada domicilio a un bajo precio.

2.1.1 Producto y Precio
Los productos de agua que se elaboran son:
= Garrafon de 5 galones a un precio de Q. 10.00
= Botella de 600ml con un valor de Q. 18.00 la docena equivalente
a Q. 1.50 cada una.
» Bolsa de % Litro a un precio de Q. 5.00 las 20 unidades

equivalente a Q. 0.25 cada una.

2.1.2 ¢Como purifican el agua de la Sierra?
Para la purificacion del agua que se
comercializa en Agua Pura de la Sierra se
utiizan una serie de mecanismos Yy

procesos que se describen a continuacion:

Filtros

= El primer filtro contiene arena la cual tienen la funcion de eliminar
residuos que se encuentren en el agua.

» El segundo filtro posee carbdn activado y sirve para eliminar

olores y sabores,



= El filtro ndmero tres contiene resina anionica la cual tiene la
funcion de eliminar impurezas,
= Y por ultimo el cuarto filtro contiene resina catonica y su funcion

es eliminar la presencia de nitratos y nitritos

Luz ultravioleta

» La funcibn de Iluz ultravioleta es
desaparecer cualquier microorganismo
gque se encuentra dentro del agua
debido a ello luego de realizar el

proceso de purificacion inicial en los

cuatro filtros el vital liquido debe recorre
la luz UV.

El Ozono
» Ozonifica el agua y ademas elimina

microorganismos

Maguina lavadora, llenadora y taponadora
» La funcién de la maquina es lavar el
garrafén, posteriormente llenarlo,
taparlo y luego el dltimo paso del
control de calidad es la revision por
una pantalla especial, la que evita

presencia de cualquier tipo de

objetos dentro del garrafon.

Lavado

El garrafon tiene tres procesos de lavado



LAVADO DE GARRAFONES

En la primera fase se lava la parte interna con un quimico

especial + agua a 60 grados

centigrados

La segunda fase consiste en retirar
residuos a presion tanto por dentro
como por fuera

Y la tercera fase es en donde se lava

con agua 100% purificada.
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TAPADO DEL GARRAFON

Al finalizar el proceso de llenado y tapado, el garrafon se coloca frente a
una pantalla especial que amplia la
imagen, lo cual impide presencia de

cualquier objeto dentro del garrafon

Por ultimo se procede a colocarle su
termo-encogible, el cual asegura que el

producto se encuentra intacto.

Control de calidad

» Para asegurarle a los clientes que produce cuenta con estrictas
normas de calidad e higiene, de forma periddica y sin previo aviso
se reciben visitas del Ministerio de Salud Publica asi como de

laboratorios que verifican la purificacion del Agua de la Sierra.

2.1.3 Productos defectuosos:
Los garrafones y botellas que se encuentran dafiados son reciclados
para que posteriormente sean vendidos y de esta forma recuperar

parte del capital invertido.

11



2.1.4 Distribucién del Producto
Los garrafones de agua purificada
son distribuidos en camiones
repartidores, entregando a domicilio

el producto.

Actualmente cuentan con 3

camiones repartidores, los cuales

cubren el centro de la ciudad, las diferentes colonias de la cabecera

municipal y algunos municipios del departamento de Chiquimula”.

Agﬁa de la Sierra

Agoa pura

1 Entrevista realizada a la Administradora Agua Pura de la Sierra.
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3.1.

CAPITULO Il
MARCO DE TEORICO

ANTECEDENTES TEMATICOS O ESTADO DE LA CUESTION

Con seguridad, el éxito de las grandes empresas internacionales, radica
en la excelencia de los servicios que prestan, a través de su constante
interés y preocupacién por la renovacion de sus procedimientos,
valiéndose, para ello, de diferentes estudios, métodos, técnicas e
instrumentos. Sin embargo, esa informacion, no siempre esta al alcance,

integramente, de los investigadores externos a dichas empresas.

Al investigar en los diferentes estudios realizados por estudiantes
universitarios de la carrera de Administracion de Empresas, del Centro
Universitario de Oriente se observo que tanto a nivel técnico como a
nivel de licenciatura se han realizado investigaciones de caracter
mercadolégicos enfocados a través de estudios de mercado o

investigaciones de mercado.

Tal es el caso de Emma Janeth Galdamez de Roldan quien realizé un
estudio de mercado sobre el producto de pan, en las comunidades
rurales inscritas a la asociacion de desarrollo “Valle de las Minas”, Aldea
Ojo de Agua, Municipio de Rio Hondo, Departamento de Zacapa el cual

fue efectuado en el afio de 1997.

En ese mismo afio se realiz6 también un estudio de mercado sobre
productos de primera necesidad en las comunidades de Tesoro Arriba,
Canapara Arriba y Canapara Abajo, Jocotan y Carrizal, San Juan
Ermita, Departamento de Chiquimula abordado por la estudiante Marlyn

Judith Torres Lemus.



También se encuentra la de Elida Hermelinda Alas Reyes de Cuellar,
quien efectu6 una investigacion de mercado de organizacion
microempresarial, productos: block, ladrillo, tubo. Cabecera

departamental de Chiquimula.

En conclusidn, se podria decir que el objeto de estudio (investigacion de
mercados) ha sido enfocado de diferentes formas, en los estudios
mencionados. Es por ello que con fundamento en las investigaciones
de mercado y utilizando los distintos modelos se estructura la presente
investigacion para determinar la  situacion actual del éarea de

mercadotecnia.

3.2. MARCO CONCEPTUAL
3.2.1 Diagnostico
“Es el proceso de acercamiento gradual al conocimiento analitico de
un hecho o problema administrativo que permite destacar los
elementos mas significativos de una alteracioén en el desarrollo de las
actividades de una institucion; en cuanto a la definicién de la palabra
“diagndstico”, las raices etimoldgicas del término permiten deducir su
significado cientifico: Dia (a través) y gnosis (conocer). Por tanto, se
trata de “conocer a través de o por medio de.” A modo de definicion,
se puede decir que el diagndstico es a conclusion del estudio de la
investigacion de una realidad, expresada en un juicio comparativo

sobre una situacién dada”.?

2 Martinez Chavez, Victor Manuel. Diagndstico Administrativo, Procedimientos, Procesos vy
Reingenieria. (Editorial Trillas, 1988. Segunda Edicion), Pag. 11
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3.2.2

“‘Naturaleza u Origen

Surge como:

- Una necesidad empresarial para resolver problemas que
ocasionan crisis de toda indole.

- Una necesidad empresarial para resolver problemas de
adaptacion del presente al futuro, tales como planeaciéon e
introduccién de nuevo producto, usos diferentes de los productos
actuales, nuevos mercados o situacion economica mundial.

- Para encontrar soluciones a problemas de organizacién y
funcionamiento a corto y largo plazo, sea su respuesta rapida o
precisa, o bajo un proceso definido.

- Por la incapacidad del nivel de direccion por falta de tiempo,
conocimientos, juego de intereses, etc. y buscar soluciones a

problemas que afectan la organizacion.

Campo de Aplicacion

No tiene limitaciones, solo variantes en “cémo” aplicarlo:

*» En la medianay pequefia empresa puede cubrirse el “todo”.

= En la grande por partes: departamentos, secciones,

procedimientos, etc.

Las técnicas e instrumentos para su ejecucion son: cuestionarios,
entrevistas, encuestas, observacion directa, estudio documental;

tomando en cuenta cada limitacion de ellos.”?

Area de Mercadotecnia

Es un sistema total de actividades comerciales cuya finalidad es
planear, fijar el precio, promover y distribuir los productos
satisfactores de necesidades entre los mercados meta para alcanzar

los objetivos corporativos.

3 Ibid. p. 17.
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La definicidn tiene dos implicaciones muy importantes:

“El sistema global de actividades comerciales ha de estar
orientado a los clientes. Es preciso determinar y satisfacer los
deseos de ellos.™

El marketing deberia comenzar con una idea referente a un
producto satisfactor de necesidades y no concluir antes que las
necesidades de los clientes queden satisfechas completamente,
lo cual puede suceder algun tiempo después de terminado el

intercambio.

3.2.2.1 Planeacion estratégica del marketing

“Una vez concluida la planeacion estratégica de la organizacion en

su conjunto, los directivos necesitan hacer planes para las principales

areas funcionales, entre las que figuran marketing y produccion.

Desde luego, la misién y los objetivos globales guiaran la planeacion

de cada funcion.

La planeacion estratégica de marketing es un proceso de cinco

pasos:

1.

o M oD

Realizar un analisis de la situacion

Trazar los objetivos de marketing.

Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial.
Seleccionar los mercados meta y medir la demanda del mercado.

Disefiar una mezcla de marketing estratégico.”

4 Kotler, Philip / Armstrog, Gary. Fundamentos de Mercadotecnia (México, Editorial Prentice Hall,

1991). p. 9

5 Stanton, William J. / Etzel, Michael J. / Walker, Bruce J. Fundamentos de marketing. Undécima
edicién. (México, Editorial McGraw-Hill, 200) p. 61
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Anélisis de la situacion

“En el primer paso de la planeacién estratégica de marketing, que
consiste en el andlisis de la situacion, se examina el alcance y a qué
punto ha llegado la ejecucion del plan de marketing, qué resultados
han obtenido y qué enfrentarq, en apariencia, durante los afios
futuros. Ello permite a los ejecutivos decidir si es necesario revisar
planes anteriores o bien disefiar planes nuevos para cumplir con los

objetivos.

El analisis de la situacion abarca normalmente los factores
ambientales externos y los recursos internos no relacionados con el
marketing que rodean al programa. En este tipo de analisis también
se incluyen los grupos de clientes a quienes se atiende, las
estrategias mediante las cuales se les satisface y las medidas clave

del desempefio de marketing.

Ademas, el analisis de la situacién es decisivo pues constituye el
fundamento de las decisiones de planeacion. Pero puede resultar
costoso, lento y frustrante. Por ejemplo, suele ser dificil extraer
informacion precisa y oportuna de los datos recopilados durante su
realizacion. Mas aun, a menudo no se dispone de informacion
valiosa, como las estadisticas de venta o las cifras relativas a la

participacion en el mercado de los competidores.

Objetivos del marketing

“El siguiente paso en la planeacion estratégica de marketing consiste
en determinar los objetivos del marketing. Estos deben guardar
estrecha relacion con las metas y estrategias globales de la
compafia. De hecho, muchas veces una estrategia corporativa se
convierte en una meta de marketing. Por ejemplo, para alcanzar el

objetivo de un rendimiento de 20% sobre la inversidon en el siguiente
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afio, una estrategia organizacional podria ser bajar los costos en
15%. La estrategia se convertiria asi en un objetivo de marketing.
Asimismo, pagarle comision a la fuerza de ventas en vez de un
sueldo fijo podria ser una de las estrategias de marketing que se

adoptan para lograr esta meta de marketing.

Ya se ha dicho que la planeacion estratégica requiere adecuar los
recursos disponibles con las oportunidades de mercado. Teniendo
presente este, a cada objetivo se le asignara una prioridad segun su
urgencia y el impacto potencial en el area de marketing y, desde
luego, en la organizacion. Después los recursos seran asignados

atendiendo a dichas prioridades.”®

Posicionamiento y ventaja diferencial

“En el tercer paso en la planeacion estratégica de marketing se
toman dos decisiones complementarias: cOmo posicionar un
producto en el mercado y coémo distinguirlo de la competencia. Una
compafia necesita crear una imagen para su producto en la mente
de los consumidores. EIl posicionamiento designa la imagen de un
producto en relacién con productos que directamente compiten con él

y también con otros que vende la misma compafia.

Una vez posicionado un producto, se hace necesario identificar una
ventaja diferencial viable. Por ventaja diferencial e entiende
cualquier caracteristica de la organizacion o arca que el publico

considera conveniente y distinta de la competencia.

Ademas de esforzarse por una ventaja diferencial, una compafia
debe evitar una desventaja diferencial para su producto. Los

conceptos de ventaja diferencial y desventaja diferencial se aplican a

6 Op. Cit. P. 62
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bienes y servicios, y en algunas areas como la venta al detalle y a
compafias enteras. Un consultor cree que un detallista puede
obtener una ventaja diferencial desarrollando una o méas de cuatro
dimensiones mas, esto es, los precios mas bajos, el surtido mas
amplio, la mercancia mas reciente (lo dltimo en la moda), la tienda
donde se compra mas facilmente. Contrariamente una compaiiia
arriesga una desventaja diferencial si es sélo en promedio “buena” en

estas cuatro dimensiones.””

Mercados meta y demanda del mercado

“Seleccionar un mercado meta es el cuarto paso de la planeacion de
marketing. Un mercado meta se compone de personas u
organizaciones que tengan necesidades por satisfacer, dinero para
gastar y la disposicion de gastarlo. Por ejemplo, muchos necesitan
transporte y estan dispuestos a pagar por él. Sin embargo, este
numeroso grupo consta de varios segmentos (es decir, partes del
mercado) con diversas necesidades de transporte. Asi, un segmento
qguerra un transporte eficiente y barato, mientras que otro preferira el
lujo y la prevacia. Esta es la razon por la que muchas aerolineas

ofrecen tres tarifas diferentes: turista, ejecutiva y primera clase.

Por lo regular, resulta impractico para una compafiia satisfacer todos
los segmentos con diferentes necesidades. En lugar de eso, una
empresa centra sus esfuerzos en uno o mas de estos segmentos.
Asi, un mercado meta se refiere a un grupo de personas u
organizaciones a las cuales una companiia dirige su programa de

marketing.

Los mercados meta se seleccionan atendiendo a las oportunidades.

Y para analizar sus oportunidades, una compafia necesita

7 Op. Cit. p. 62 - 63
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pronosticar la demanda (es decir, las ventas) en sus mercados meta.
Los resultados del pronéstico de la demanda indicaran si vale la pena

cultivar los mercados o si es preciso encontrar otros mercados.”®

3.2.2.2 Mezclade mercadotecnia

“‘Es el término con que se describe la combinacién de cuatro
elementos que constituyen el nucleo esencial del sistema de
mercadotecnia de una organizacién. Esos cuatro elementos son las
ofertas de producto, la estructura de precios, las actividades
promocionales y el sistema de distribucion. Si bien la mezcla de
mercadotecnia es controlable en gran medida por los gerentes de la
compafiia. Esta limitada por los factores ambientales externos, los
recursos internos no pertenecientes al departamento de

mercadotecnia también influyen en ella y la apoyan”®.

Los cuatro “elementos” de la mezcla estan interrelacionados. Una
vez mas nos encontramos con el concepto de sistemas: las
decisiones que se adoptan en un area repercuten en las acciones de
las otras. Por lo demas las cuatro contienen infinidad de variables.
Una compafia puede vender un producto o varios, relacionados o sin
relacion entre si. Pueden distribuirlos a través de mayoristas o
directamente a los detallistas, etc. Al final entre una multitud de
opciones, la gerencia debe seleccionar la combinacién que mejor se
adapte al ambiente, satisfacer los mercados metas y cumplir siempre

con las metas organizacionales y de mercadotecnia.

Producto:
En sentido riguroso, un producto es una serie de atributos conjuntado

en forma identificable. Todo producto se designa con un nombre

8 Op. Cit. p. 64
% |bid p. 247
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descriptivo (0 genérico) que entiende la gente, como acero, seguro,
raquetas, jugos, entre otros. Los atributos como nombre de marca y
servicio, son los que activa la motivacion del consumidor o sus

héabitos de compra.®

= Diversidad de productos y multiples marcas:
Como estrategia de producto se refiere a que una empresa
cuenta en su inventario o para la venta al consumidor un buen
namero de productos diferentes, asi también sus marcas con la

finalidad de ofrecer mas y mejores opciones de compra.

= Diversidad de productos y una marca:
En esta estrategia se limita la empresa a manejar la variedad de
productos que pueda ofrecer una marca en especial como se

pueden ser los de embutidos y / o productos enlatados.

Precio:

“El precio de un producto constituye un determinante esencial de la
demanda del mercado. El precio afecta a la posicion competitiva de
la empresa y a su participacion en el mercado. De ahi la influencia
tan importante que ejerce el poder seleccionar o poseer una
estrategia de establecimiento de preciso puesto que peste es el que
define los ingresos y utilidades netas, porque es a través del dinero

que fluye el ingreso a la organizacion”!.

Plaza o Distribucion

“La propiedad de un producto debe transferirse de alguna manera del
individuo u organizacion que lo posee al consumidor que lo necesita

y lo compra. Los bienes deben ademas ser transportados

10 Stanton, Etzel, Walker. Op. Cit. p. 266

11 |bid. P. 309
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fisicamente de donde se poseen a donde se necesitan. Por lo
regular los productos se consumen en el mismo lugar de ubicacion
de la empresa. Para ello se deberan seleccionar o disefiar canales a
través de los cuales haré llegar el producto al consumidor final y as6
poder ofrecer un mejor servicio a sus clientes actuales o llegar a

nuevos prospectos a través de éstos”'?.

Se pueden mencionar los siguientes:
Nivel O (Intermediario — Consumidor): El canal mas breve y simple
para distribuir bienes de consumo no incluye intermediarios,

puesto que se vende directamente a los usuarios finales.

Nivel 1 (Intermediario — Detallista — Consumidor): Muchos grandes

detallistas compran directamente a los distribuidores.

Nivel 2 (Intermediario — Mayorista — Detallista — Consumidor): Este
resulta ser uno de los canales mas tradicionales para los bienes
de consumo. Puesto que es la Unica alternativa factible desde el

punto de vista econdémico para miles de detallistas.

Promocidén-

“Es basicamente un intento de influir en el publico o consumidor final,
puesto que se considera como el elemento de mayor interés en la
mezcla de marketing utilizado por una organizacion, que sirve para
informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un
producto y como parte de su finalidad es reforzar la publicidad y
facilitar la venta personal. Ejemplos de promocion de ventas son:
cupones, premios, muestras gratuitas, exposiciones comerciales,

patrocinios y marketing de venta, aparicién de productos”®?,

12 pid p. 355
13 |pid. p. 447
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CAPITULO IV
INTERPRETACION DE RESULTADOS

Luego de haber llevado a cabo el proceso de recopilacién de la informacién
obtenida de las entrevistas, encuestas y guias de observacion y de realizar su
respectiva tabulacion, se procedido a la elaboracion de los resultados para la

empresa Agua Pura de la Sierra, siendo los siguientes:

5.1. LIMITACIONES
La empresa Agua Pura de la Sierra cuenta con limitantes en su desarrollo

comercial, siendo estas:

5.1.1. Limitaciones internas y externas
Se pudo identificar que dentro de la funcion de ventas de la empresa,
los cuatro auxiliares, los tres pilotos, el encargado son insuficientes
para el desarrollo de la funcion de ventas del producto, debido a que
no se cuenta con los vehiculos necesarios para cubrir las diferentes

comunidades y lugares del departamento de Chiquimula.

Asi también, los dos ayudantes de produccion que actualmente
laboran en la empresa son insuficientes para el desarrollo productivo
(tratamiento y embotellamiento del agua pura) y los materiales
(botellas, garrafones y bolsas) no son suficientes para cubrir en su

totalidad el rendimiento de la maquinaria.

El Administrador de la empresa Agua Pura de la Sierra indico que las
limitantes internas que se observan en la misma son: a) insuficiente
capacidad de almacenamiento del agua purificada luego de su
tratamiento en los contenedores de produccion, b) la adquisicion de
los garrafones se hace dificil, debido a que no existen en el mercado

numerosos proveedores que proporcionen calidad y precios bajos,



pues al momento de hacer el pedido se observa que sean
resistentes, de color uniforme y claro, por lo que los mismos son
comprados en la ciudad capital, o bien en los paises de Honduras y
México; c) el espacio fisico con que se contaba anteriormente era
minimo para el almacenamiento de los garrafones, botellas y bolsas,
la cual se esta resolviendo con la ampliacion del area de

almacenamiento.

Asi mismo, la empresa Agua Pura de la Sierra no es conocida por
todas las personas del area urbana chiquimulteca, ya que estas
prefieren consumir el agua embotellada que ofrecen otras marcas y
que tienen tiempo estar en el mercado comercializando la misma,

por el mismo prestigio que han adquirido.

Otro factor que afecta a la empresa Agua Pura de la Sierra es la
competencia que existe en el mercado de agua embotellada y en
garrafon, determinando que actualmente en Chiquimula existen tres
empresas que se dedica a comercializar el agua embotellada, siendo
estas: Agua Pura Salvavidas en un 55%, Agua Pura Bonavi en un
10% y Agua Pura Gema Azul 10%, notando que su principal
competidor es Agua Pura Salvavidas, restando un 25% que tiene

Agua Pura de la Sierra.

También se pudo identificar que entre las personas que consumen el
agua embotellada distribuida a domicilio se adquiere en
presentacion de garrafén, mientras que las demas presentaciones
s6lo son comercializadas en tiendas, supermercados y abarrotarias,
observando que Agua Pura Bonavi y Agua Pura Salvavidas son las
marcas que mas compiten por el posicionamiento en el mercado

chiquimulteco:
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De la Sierra,
21%

Salvavidas,
55%

Bonavi, 24%

Gréfica 1
Consumo estimado de bolsas y botellas con agua pura
FUENTE: Elaboracion propia

Como se observa en la grafica, el Agua Pura Salvavidas ocupa el
primer lugar en lo que respecta a agua pura embotellada y en bolsa

con un 55%.

5.2. PRODUCCION ACTUAL
Se determind que los niveles de produccion minimos para la presentacion
de garrafones y botellas es de 300 unidades diarias y para la de bolsas de
3150 unidades diarias. Mientras que los niveles de produccion maximos
diarios se estiman de 400 unidades para garrafones y botellas; y para

bolsas de 3300 unidades diarias.

Se observa que la presentacién de agua pura en bolsa es la que mas se
produce, debido a que esta es comercializada en tiendas escolares,
abarrotarias y ademas la utilizan para patrocinar eventos deportivos,

culturales y educativos, y asi dar a conocer a la empresa.

Con respecto a la maquinaria actual, se determiné que en ocasiones el
cilindro hidraulico de la misma mostraba problemas, ocasionando que los
sensores produjeran dificultades continuamente. Cabe mencionar que
dichos problemas fueron solucionados oportunamente, para no afectar el

ritmo de produccion del agua pura embotellada y embolsada.
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Con relacion a la produccion (tratamiento y embotellamiento del agua), se
determind que la calibracion de la maquinaria no se hace apropiadamente,
debido a que algunas veces provocan que el agua pura que es llenada con

bolsas quede mal sellada o explote por la presion que provoca la misma.

Se determin6é que las botellas y garrafones que resultan defectuosas al
momento de ser utilizados no son desechados, si no que son reciclados y
vendidos, para recuperar parte del capital invertido en la compra de dicho

material.

A continuacién se muestra una gréfica en donde se observan las perdidas
de material para embotellar o embolsar el agua purificada de la empresa

Agua Pura de la Sierra mensualmente:

Bolsas, 144 Garrafones, 130

Botellas, 312

Gréfica 2
Unidades de producto defectuoso, pérdida de material promedio mensual
para embotellar y almacenar el agua embotellada
Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la gréafica la empresa Agua Pura de la Sierra
mensualmente tiene pérdidas en lo que respecta a garrafones, estimando
un promedio de 22%, botellas un promedio de 53% y en bolsas 25%. Los

factores que se han observado por los que el producto final ha resultado
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defectuoso o dafiado son: a) basuras residuales contenidas en los
garrafones, botellas o bolsas, b) mal olor de los garrafones, c) botellas
aplastadas al momento de su adquisicion, para su llenado o cuando se
distribuyen a los consumidores, d) bolsas perforadas o quemadas por el

sellado de la maquina.

5.3. NIVEL DE VENTAS
Se puede mencionar que la empresa Agua Pura de la Sierra cuenta con
variedad de presentaciones de agua embotellada como lo son botellas de
600 ml, garrafones de 5 galones y bolsas de 16 o0z. Productos que son
vendidos a precios competitivos con relacibn a las otras empresas,
contando con 3 camiones repartidores y servicio personalizado en cada

venta.

Los consumidores de Agua Pura de la Sierra, compran el garraféon de agua
pura una vez por semana de 2 a 4 unidades, determinando que la
produccion maxima diaria de 400 garrafones no es suficiente para
satisfacer a la demanda del producto, debido a que no se a explotado al
maximo el rendimiento de las maquinas instaladas para embotellar y tratar
el agua, esto por falta de personal y el poco espacio fisico para el

almacenamiento del agua pura.

Los precios que se manejan en las diferentes presentaciones de agua pura

embotellada y embolsada son:

CUADRO 3
RELACION PRODUCTO - PRECIO
Presentacion Precio Unidades
Bolsas Q. 5.00 Fardo de 21 unidades
Botellas de 600ml | Q. 10.00 | Una unidad
Garrafén Q. 18.00 | Fardo de 18 unidades

FUENTE: Elaboracion propia.
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Diariamente los vendedores realizan ventas en las diferentes
presentaciones de agua pura siendo un promedio de 130 unidades por ruta
visitada por cada vendedor, o que hace un promedio mensual de 4030
unidades por ruta visitada por cada vendedor siendo un total de 12090

unidades.

5.4. TIPO DE PROMOCION
Actualmente la Empresa Agua Pura de la Sierra, no cuenta con un
presupuesto promocional para publicitar y promocionar a gran escala el
producto que ellos producen, debido a la existencia de factores que limitan
el desarrollo empresarial, de los cuales se puede mencionar el alquiler de

las instalaciones y la compra de los envases.

La promocién que se ha estado realizando y que aun se mantiene fija es:
Por la compra de 6 garrafones se le da uno mas, en la compra de 10
botellas se le regala una, y en la compra de 10 bolsas se le regala una

unidad.

5.5. CANALES DE COMERCIALIZACION
Los canales utilizados para la distribucion de las diferentes presentaciones
de agua pura embotellada son: productor a consumidor final, o bien;
productor — comerciante — consumidor final. Hasta la fecha los canales
utiizados le han sido de beneficio para la comercializacion del agua
embotellada debido a que la gente siente confianza al adquirir el producto

en tiendas, y que se lo lleven a la puerta de su casa.

Las presentaciones de agua pura embotellada que distribuye Agua Pura de
la Sierra se encuentran debidamente identificadas, siendo el caso de las
botellas de 600ml tienen su respectiva etiqueta pegada, que muestra la
marca, registro sanitario, sello de seguridad, y en el caso de los garrafones

y bolsas plasticas tienen la etigueta impresa con los mismos
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requerimientos. Al momento de transportar las presentaciones de agua en
botella de 600ml y las bolsa plasticas se empaquetan en bolsas de 25

libras.
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TITULO Il
PLAN DE SERVICIOS

CAPITULO |
PLAN DE GESTIONES

1.1. JUSTIFICACION
Las gestiones son actividades en donde el estudiante es el intermediario

entre la empresa y las diferentes instituciones y personas que trabajan por el
desarrollo. Estas actividades estdn encaminadas a disminuir la problematica

detectada en el diagndstico de la situacion.

Las gestiones a ejecutar en la empresa Agua Pura de la Sierra son: Taller
de capacitacion de estrategias de ventas, taller de capacitacion de atencién
al publico y solicitud de concesién de un puesto en el bazar de exposiciones
del Salon de Agricultores y Ganaderos para promocionar y publicitar a la

empresa Agua Pura de la Sierra.

En lo que se refiere al taller de capacitacion de estrategias de ventas, este
tiene como objetivo principal el de capacitar a los vendedores de ruta,
promotores de ventas y supervisores de ventas con nuevas estrategias para
la venta de sus botellas y garrafones de agua pura embotellada o bien el

fortalecimiento de las existentes.

Con la gestidon de la concesion de un puesto en el bazar de exposiciones
para promocion se plantea como objetivo el de dar a conocer a la
comunidad chiquimulteca la empresa Agua Pura de la Sierra, a través de
diferentes anuncios televisivos y volantes que permitan promocionar los

diferentes productos y la adquisicion de nuevos consumidores.



1.2. DESCRIPCION DE PROBLEMAS:
En el diagnéstico de la situacion de la empresa Agua Pura de la Sierra se
determiné que una limitante interna es la falta de personal para las funciones
de produccion y ventas. Esta falta de personal trae como dificultad el no

poder cubrir mercado en otros lugares de la region.

Los vehiculos que se encargan de repartir y distribuir el agua embotellada
no son suficientes para poder expandir la cobertura en ventas, y a veces no
se alcanza a cubrir la demanda actual de las personas de la comunidad

chiquimulteca.
Otra limitante es que no se cuenta con un presupuesto para promocionar a

la empresa Agua Pura de la Sierra, consecuencia de esto es la inexistencia

de promociones para dar a conocer a la misma.

31



1.3. GESTIONES A REALIZAR
1.3.1. SOLICITUD DE PUESTO EN BAZAR DE EXPOSICIONES EN LA FERIA
PATRONAL DE CHIQUIMULA PARA LA PROMOCION DE LA
EMPRESA AGUA PURA DE LA SIERRA.
a. Objetivo
Fortalecer el desarrollo de la empresa a través de la exposicion del
agua embotellada en sus diferentes presentaciones a la comunidad
chiguimulteca, en las exposiciones que se estaran realizando durante
la Feria Patronal de Chiquimula, para que puedan adquirir nuevos

consumidores.

b. Estrategias o actividades
= Gestionar con el Comité Central de Feria CHIQUIFER 2007 un
puesto en el Bazar de Exposiciones que estara ubicado en el

Salén de Agricultores y Ganaderos.

c. Programacién de actividades
CUADRO 4. Programa de actividades. Solicitud de puesto en bazar de

exposiciones en la Feria Patronal de Chiquimula para la promocion de

la empresa Agua Pura de la Sierra.

HORAS
PLANIFICADAS

No. ACTIVIDAD A REALIZAR

Redactar solicitud de puesto
en bazar de exposiciones al

! Comité Central de Feria - Lhr
CHIQUIFER 2007
Gestionar y exponer ante el
Comité de Feria CHIQUIFER

5 2007 el objetivo que se 1hr

pretende con la promocién de
la empresa Agua Pura de la
Sierra

TOTAL DE HRS.

FUENTE: Elaboracién propia
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d. Recursos

Humanos:

Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS
responsable de gestionar las actividades.

Administrador y supervisor de la empresa Agua Pura de la
Sierra.

Supervisor de EPS responsable de la verificacion de las

actividades a realizar.

Materiales y equipo

Hojas de papel bond.
Computadora
Televisor

Escritorio

Anuncios y volantes

Financieros

Este sera sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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1.3.2. TALLER DE CAPACITACION DE ESTRATEGIAS DE VENTAS

a. Objetivo

Fortalecer los conocimientos de los vendedores de rutas, promotor y

supervisor de ventas en técnicas y estrategias de ventas para que

éstos puedan aplicar con la funcion de venta desde otra perspectiva.

b. Estrategias o actividades

Gestionar ante el |Instituto Técnico de Capacitacion vy
Productividad - INTECAP el taller de capacitacion de
estrategias de ventas.

Coordinar con el Administrador de la empresa Agua Pura de la

Sierra el desarrollo del taller Estrategias de Ventas.

c. Programacién de actividades

CUADRO 5. Programa de actividades. Taller de capacitacion de

estrategias de ventas.

0O A . A . AN ™, A AR . A . . ORA
D PLA DA
Coordinar con el
Administrador de la
1 | empresa Agua Pura de la 1 hr.
Sierra la realizacion del
taller.
Redactar solicitud al Jefe
Técnico Pedagbgico de
Instituto Técnico de
2 o 1 hr.
Capacitacion y
Productividad - INTECAP
para realizacion de taller.
Gestionar con el Jefe
Técnico Pedagogico de
Instituto Técnico de
3 L, 1 hr.
Capacitacion y
Productividad - INTECAP el
taller.
Desarrollo del taller de
4 L 5 hr.
capacitacion.
TOTAL DE HRS. 8 hrs.

FUENTE: Elaboracién propia
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El taller de capacitacion de estrategias de ventas, se realiza el

veintiocho de agosto a partir de las ocho de la mafiana y tendra una

duracion de cinco horas. El total de participantes es el administrador

de la empresa, un supervisor de ventas, un promotor de ventas, tres

pilotos de ruta y cuatro auxiliares de ventas.

. Recursos

Humanos:

Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS
responsable de gestionar las actividades.

Administrador, supervisor de ventas, promotor, pilotos vy
auxiliares de ventas de la empresa Agua Pura de la Sierra.
Supervisor de EPS responsable de la verificacion de las
actividades a realizar

Capacitador de INTECAP.

Materiales y equipo

Hojas de papel bond.
Computadora
Escritorio

lapiceros

Financieros

Este ser& sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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1.3.3. TALLER DE CAPACITACION DE ATENCION AL PUBLICO
a. Objetivo
Identificar los conocimientos tedricos que son realizados en la practica
por los vendedores de rutas, promotor y supervisor de ventas en
técnicas de atencién al publico para que los mismos puedan ganar la

aceptacion de consumidores existentes y de los nuevos consumidores.

b. Estrategias o actividades
a. Gestionar ante el Instituto Técnico de Capacitacion y
Productividad - INTECAP el taller de capacitacion de atencién al

publico.

= Coordinar con el Administrador de la empresa Agua Pura de la

Sierra el desarrollo del taller Atencion al publico.

c. Programacién de actividades
CUADRO 6. Programa de actividades. Taller de capacitacion de
atencion al publico.

0 A DAD A REA AR

Coordinar con el
Administrador de la empresa
Agua Pura de la Sierra la
realizacion del taller.

1 hr.

Redactar solicitud al Jefe
Técnico  Pedagogico de
Instituto Técnico de
Capacitacion y Productividad
- INTECAP para realizacion
de taller.

1 hr.

Gestionar con el Jefe
Técnico  Pedagogico de
3 Instituto Técnico de 1 hr.
Capacitacion y Productividad
- INTECAP el taller.

Desarrollo del taller de
4 o 5 hr.
capacitacion.

TOTAL DE HRS. 8 hrs.

FUENTE: Elaboracion propia
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El taller de capacitacion de atencion al publico, se realiza el uno de

septiembre a partir de las ocho de la mafana y tendra una duracién de

cinco horas. EIl total de participantes es el administrador de la

empresa, un supervisor de ventas, un promotor de ventas, tres pilotos

de ruta y cuatro auxiliares de ventas.

. Recursos

Humanos:

Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS
responsable de gestionar las actividades.

Administrador, supervisor de ventas, promotor, pilotos y
auxiliares de ventas de la empresa Agua Pura de la Sierra.
Supervisor de EPS responsable de la verificacion de las
actividades a realizar.

Capacitador de INTECAP.

Materiales y equipo

Hojas de papel bond.
Computadora
Escritorio

lapiceros

Financieros

Este sera sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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2.1.

CAPITULO Il

PLAN DE SERVICIOS
JUSTIFICACION
En este apartado, se presenta la planificacion correspondiente a los
servicios y las actividades realizadas por el estudiante, cuya finalidad es la
de solucionar problemas o necesidades que afectan el desarrollo de la

empresa Agua Pura de la Sierra.

Los servicios que se pretenden realizar tienen se enfocan en el
fortalecimiento de la funcibn de la promocion a través de anuncios
televisivos y volantes, y el de proporcionar a la empresa una nocion clara de
la cantidad de consumidores que adquieren el agua pura embotellada en un
espacio definido, asi mismo el tipo de cliente que esta interesado en el

producto a través de un estudio de mercado.

Los primeros dos servicios estan orientado a promocionar a la empresa
Agua Pura de la Sierra y sus productos en las diferentes presentaciones a
través de anuncios televisivos, volantes y trifoliares publicitarios que le
permitiran a la empresa darse a conocer mas a la comunidad chigquimulteca

y de esta forma incrementar los clientes que compran el producto.

Los siguientes dos servicios estan orientados a promocionar a la empresa
Agua Pura de la Sierra en eventos donde participan otras empresas que se
dedican a la comercializacion de productos tales como el bazar de
exposiciones de la Feria Patronal de Chiquimula y la actividad desarrollada
por la carrera de Administracion de Empresas, plan diario denominada
INFO-CUNORI.

El Ultimo de los servicios esta orientado a facilitar herramientas de control

administrativo y financiero para el manejo adecuado de los recursos de la

empresa Agua Pura de la Sierra.
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2.2.

DESCRIPCION DE PROBLEMAS:
Uno de los principales problemas que la empresa Agua Pura de la Sierra
enfrenta actualmente es que no cuentan con un estudio de mercado que le
muestre la situacion en la que se encuentra, la posicién en ventas que
ocupa con relacion a la competencia, cuantas personas consumen el agua
embotellada y que aspectos deba mejorar para la adquisicion de potenciales
consumidores de su producto, asi mismo otros factores que dentro del

estudio se dan a conocer.
Otro problema que la empresa posee es la falta de un presupuesto

promocional y la diversificacibn de promociones para dar a conocer a la

comunidad el producto y la empresa.
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2.3. SERVICIOS A REALIZAR
2.3.1. ELABORACION Y PROMOCION DE ANUNCIOS TELEVISIVOS
a. Objetivo

Elaborar anuncios televisivos y transmitilos en los canales

chiquimultecos para dar a conocer a la comunidad las diferentes

presentaciones de agua pura que distribuye la empresa Agua Pura de

la Sierra y como pueden ser adquiridos.

b. Estrategias o actividades

Coordinar con el administrador y el supervisor de ventas de la
empresa Agua Pura de la Sierra el tipo de anuncio que debera

de realizarse.

Produccion de anuncios en diferentes lugares de la ciudad

chiquimulteca.

Editar, elaborar y grabar los diferentes anuncios para
promocionar a la empresa Agua Pura de la Sierra en los

canales chiquimultecos.
Mostrar al administrador y supervisor de ventas de la empresa
el resultado final del anuncio para realizar modificaciones antes

de presentarlos a la comunidad chiquimulteca.

Gestionar con TELECOM la promocion de los anuncios de la
empresa Agua Pura de la Sierra por un mes.
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c. Programacion de actividades

CUADRO 7. Programa de actividades. Elaboracién y promocion de

anuncios televisivos.

ACTIVIDAD A MES / HORAS
REALIZAR DIA PLANIFICADAS
Coordinar con el
administrador y el
1 | supervisor de ventas el 2 hrs.
tipo de anuncio.
Produccion de anuncios en
diferentes lugares de la
2 ciudad chiquimulteca. 10 hrs.
Editar, elaborar y grabar
3 | los diferentes anuncios. 25 hrs.
Mostrar al administrador y
supervisor de ventas el
resultado final del anuncio
4 . 2 hrs.
para realizar
modificaciones.
Gestionar con TELECOM
5 la transmision de los 2 hrs.
anuncios.
TOTAL DE HRS. 41 hrs.

FUENTE: Elaboracién propia

d. Recursos

Humanos:

Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS

responsable de gestionar las actividades.

» Administrador y supervisor de la empresa Agua Pura de la
Sierra.

= Colaboradores participantes en la edicidén, elaboracién vy
grabacion de anuncios.

= Supervisor del EPS quien sera el responsable de verificar que

las actividades del servicio se realicen.
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Materiales y equipo

» Video camaras
= Computadora
= Televisor

= Escritorio

= CDsyDVD’s

Financieros

= Este sera sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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2.3.2. ELABORACION Y PROMOCION DE VOLANTES Y TRIFOLIARES
PUBLICITARIOS
a. Objetivo
Elaborar 2500 volantes y 1500 trifoliares publicitarios de la empresa
Agua Pura de la Sierra para repartirlos a la comunidad chiquimulteca y

dar a conocer datos importantes de la empresa.

b. Estrategias o actividades
= Coordinar con el administrador y el supervisor de ventas de la
empresa Agua Pura de la Sierra el disefio de volantes y la

publicacion del mismo.

= Elaboracion y disefio de volantes para la empresa Agua Pura

de la Sierra.

= Mostrar al administrador y supervisor de ventas de la empresa
el resultado final de la elaboracién de los volantes publicitarios

para realizar modificaciones.
= Gestionar con repartidores de periddicos locales la colocacion

de los volantes y trifoliares de la empresa Agua Pura de la
Sierra.
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c. Programacion de actividades

CUADRO 8. Programa de actividades. Elaboracion y promocion de

volantes y trifoliares publicitarios.

A
ACTIVIDAD A G HORAS
No. REALIZAR —S L ——_m VAN TSNS
Coordinar con el
administrador y el
supervisor de ventas de la
1 | empresa Agua Pura de la 2 hrs.

Sierra el disefio de
volantes y la publicacion
del mismo

Elaboracién y disefio de
2 | volantes para la empresa 17 hrs.
Agua Pura de la Sierra

Mostrar al administrador y
supervisor de ventas de la
empresa el resultado final
de la elaboracion de los
volantes publicitarios para
realizar modificaciones

2 hrs.

Gestionar con repartidores
de periodicos locales la
4 | colocacion de los volantes 2 hrs.
y trifoliares de la empresa
Agua Pura de la Sierra

TOTAL DE HRS. 23 hrs.
FUENTE: Elaboracién propia
d. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS

responsable de gestionar las actividades.
= Administrador y supervisor empresa Agua Pura de la Sierra.
= Supervisor del EPS quien sera el responsable de verificar que

las actividades del servicio se realicen.

Materiales y equipo

= Computadora e Impresora

» Hojas de papel bond
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= Escritorio

Financieros

» Este serd sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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2.3.3. ELABORACION DE STAND Y PROMOCION DE LA EMPRESA AGUA
PURA DE LA SIERRA Y SUS PRODUCTOS EN LA FERIA PATRONAL
DE CHIQUIMULA.
a. Objetivos
Impulsar los productos que distribuyen la Empresa Agua Pura de la
Sierra en la Feria Patronal de Chiquimula, para dar a conocer la
Empresa y los productos que ofrecen

b. Estrategias o actividades
= Establecer el espacio asignado por el Comité de Feria para
promocionar las diferentes presentaciones de agua pura

embotellada.

= Armar un stand en Salon de Agricultores y Ganaderos, lugar en

donde se realizara el Bazar de Exposiciones.

» Presentacion de la empresa y sus productos a las personas

participantes del evento.
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c. Programacion de actividades
CUADRO 9. Programa de actividades. Elaboracion de stand y
promocién de la empresa Agua Pura de la Sierra y sus productos en la
Feria Patronal de Chiquimula.

No  ACTIVIDAD A 2 AGOSTO HORAS

REALIZAR PLANIFICADAS

Establecer el espacio
asignado por el Comité de
1 Feria para promocionar las 1 hr.
diferentes presentaciones de
agua pura embotellada

13|14 15 16 | 17 18 19

Armar stand en Salén de
2 Agricultores 'y Ganaderos, 3 hrs

lugar en donde se realizara el ’
Bazar de Exposiciones.

Presentacion de la Empresa y
3 sus productos a las personas 30 hrs.
participantes del evento.

TOTAL DE HRS. 34 hrs.

FUENTE: Elaboracién propia

d. Recursos
Humanos:
= Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS responsable
de gestionar las actividades.
= Colaboradores participantes en el armado del stand.

= Administrador y supervisor de la empresa Agua Pura de la Sierra.

Materiales y equipo

» Madera

= Nylon negro

= Mesa

» Volantes y trifoliares

= Producto de la Empresa

= Mantas vinilicas

Financieros

= Este serd sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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2.3.4. PROMOCION DE LA EMPRESA AGUA PURA DE LA SIERRA Y SUS
PRODUCTOS EN LA ACTIVIDAD DESARROLLADA POR LA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS, PLAN DIARIO
DENOMINADA INFO-CUNORI
a. Objetivo

Impulsar los productos que distribuyen la Empresa Agua Pura de la
Sierra en INFOCUNORI a realizarse en el CUNORI, para dar a

conocer a la Empresa y los productos que ofrecen

b. Estrategias o actividades
= Coordinar con el administrador y el supervisor de ventas de la
empresa Agua Pura de la Sierra la participacion de la Empresa
Agua Pura de la Sierra en INFOCUNORI.

= Coordinar con los encargados de la Carrera de Administracion
de Empresas del CUNORI Chiguimula, la aprobacion de un
espacio para el stan de presentacion de la empresa y sus

productos.
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c. Programacion de actividades
CUADRO 10. Programa de actividades. Promocién de la Empresa Agua
Pura de la Sierra y sus productos en la actividad desarrollada por la carrera

de Administracion de Empresas, plan diario denominado Info-CUNORI.

No ACTIVIDAD A - JULIO HORAS

REAL IZAR PLANIFICADAS
Coordinar con el
administrador y el supervisor
de ventas de la empresa Agua
Pura de la Sierra la
participacion en
INFOCUNORI.

Coordinar con los encargados
de la Carrera de
Administracién de Empresas
del CUNORI Chiquimula, la
aprobacion de un espacio
para el stan de presentacion.
Presentacion de la Empresa y
3 sus productos a las personas 15 hrs.
participantes del evento.

21 22 23| 24 25 26 27 28 29

1 hr.

1 hrs.

TOTAL DE HRS. 17 hrs.

FUENTE: Elaboracion propia

d. Recursos
Humanos:
= Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS responsable
de gestionar las actividades.
= Administrador y supervisor empresa Agua Pura de la Sierra.
= Coordinador de la carrera de Administracion de Empresas.
= Supervisor del EPS quien ser& el responsable de verificar que las

actividades del servicio se realicen.

Materiales y equipo
=  Stand

* Productos de la Empresa Agua Pura de la Sierra.

= Volantes
Financieros

= Este sera sufragado por el estudiante de EPS y la Empresa

Agua Pura de la Sierra.
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2.3.5. DISENO DE HERRAMIENTAS DE CONTROL ADMINISTRATIVOS Y
FINANCIEROS PARA EL MANEJO ADECUADO DE LOS RECURSOS
DE LA EMPRESA AGUA PURA DE LA SIERRA.
a. Objetivo
Facilitar a la empresa Agua Pura de la Sierra formato de control de
rutas de distribucion, de compras y ventas del producto, para que sean
utiizados como herramientas en las funciones administrativas y

financieras de la misma.
b. Estrategias o actividades
= FElaborar formatos de control de rutas de distribucion, de

compras y ventas de los productos distribuidos por la empresa.

= Prueba piloto de los formatos, para verificar que llenan las

expectativas, o bien si necesitan ser reestructurados.

» Efectuar cambios en los formatos (si fuere necesario)

= Implementacién de las herramientas de control.
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c. Programacion de actividades
CUADRO 11. Programa de actividades. Disefio de herramientas de

control administrativo y financieros.

ACTIVIDAD A MES / HORAS

REALIZAR DIA PLANIFICADAS

Recopilaciéon bibliografica
de modelos de control

1 distribucion de rutas, de 2 hrs.
compras Yy ventas.

5 Elaboracion de los 17 hrs.
formatos de control.
Orientacién a los
empleados de Agua de la

3 | Sierra la forma en que 2 hrs.
deben utilizar los formatos
de control.

Prueba piloto de los
formatos, para verificar
4 | que llenan las 8 hrs.
expectativas, o si se
necesitan cambios.

TOTAL DE HRS. 29 hrs.
FUENTE: Elaboracion propia
d. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS

responsable de gestionar las actividades.
= Administrador y supervisor empresa Agua Pura de la Sierra.
= Supervisor del EPS quien sera el responsable de verificar que

las actividades del servicio se realicen.

Materiales y equipo

= Bibliografias diversas
= Computadora e Impresora
= Hojas de papel bond

Financieros

» Este sera sufragado por el estudiante de EPS.
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3.1.

CAPITULO Il
ESTUDIO A NIVEL DE PERFIL

ELABORACION DE PROGRAMA PARA LA EJECUCION DE UN
ESTUDIO DE MERCADO EN LA CABECERA DEPARTAMENTAL DE
CHIQUIMULA

La elaboracién del plan de trabajo para realizar el estudio de mercado de
la empresa Agua Pura de la Sierra, esta encaminado a dar respuesta a
cuatro aspectos que permitiran a la misma formarse una nocion clara de

su producto con relacion al mercado.

Estos cuatro aspectos en los que se enfocara el estudio son: a) los

consumidores y sus motivaciones de consumo, habitos de compra,

opiniones sobre el producto y los de la competencia, aceptacion de
precio, y las preferencias de ellos, b) el producto, usos, aceptacion y
comparativos con los de la competencia, formas tamafos y envases; c) el
mercado, distribucion, cobertura de productos en tiendas y viviendas,
opinion de los productos en los canales de distribucion, puntos de venta,
publicidad, anuncios y campafias a priori y a posteriori de la realizacién de
los mismos; d) el precio, de la competencia con relacion al de la

empresa.

Con la aplicacion del estudio enfocado a los aspectos antes mencionados
se conoceran cuantos son los consumidores reales y potenciales del

producto “agua pura embotellada” de la Empresa Agua Pura de la Sierra.

a. Objetivo
Elaborar un plan de trabajo para realizar el estudio de mercado de la
empresa Agua Pura de la Sierra para conocer aspectos tales como los

consumidores, el producto, mercado y precios.
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b. Estrategias o actividades
» Bulsqueda de informacién para elaborar del plan y los
instrumentos a utilizar para la aplicacion del estudio de

mercado.

» Elaboracion de instrumentos que se utilizaran para recopilar la

informacion de la comunidad chiquimulteca.

= Preparaciéon y presentacion del plan de trabajo para la
realizacion del estudio de mercado al administrador de la

empresa Agua Pura de la Sierra.

c. Programacion de actividades

CUADRO 12. Programa de actividades. Elaboracion de programa para

realizar estudio de mercado en la cabecera de Chiquimula.

6)
ACTIVIDAD A MES / c HORAS
No. REALIZAR DIA SEPTIEMBRE T | PLANIFICADAS
Busqueda de
1 | informacién en 16 hrs.

diferentes bibliografias.

5 Elaboracién de 15 hrs.

instrumentos.

Preparar y presentar el
plan de trabajo para la
realizacion del estudio

3 de mercado al 10 hrs.
administrador de la
empresa.
TOTAL DE HRS. 41 hrs.

FUENTE: Elaboracion propia
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d. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS
responsable de gestionar las actividades.
= Comunidad chiquimulteca
= Supervisor del EPS quien sera el responsable de verificar que

las actividades del servicio se realicen.

Materiales y equipo

» Computadora e Impresora
»= Hojas de papel bond

=  Escritorio

Financieros

= Este sera sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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TITULO I
SERVICIOS PRESTADOS

CAPITULO |
PLAN DE GESTIONES

1.1. PRIMERA GESTION
1.1.1. TITULO DE LA GESTION:

Solicitud de puesto en bazar de exposiciones en la feria patronal de chiquimula
para la promocién de la empresa agua pura de la sierra.

a. Descripcién del problemaresuelto o estado actual
Con la realizacion de esta gestion, se logré obtener un espacio en el
salon de agricultores y ganaderos, lugar que ocup6 el bazar de

exposiciones de la Feria Patronal de Chiquimula 2007.

Las solicitudes y gestiones se hicieron directamente con el presidente
del Comité de CHIQUIFER 2007 quien colaboré al EPS otorgando sin
costo alguno un area de 2.5 metros x 3.5 metros dentro del salén de

exposiciones.

b. Objetivo logrado
» Se logré una buena comunicacién con el presidente del Comité
de Feria CHIQUIFER demostrando deseos de colaboracién con

el objetivo planteado por el epesista.

»= Se logré la obtencién de un area de 2.5 x 3.5 metros en bazar
de exposiciones durante la Feria Patronal de Chiquimula para la
exposicion de la empresa Agua Pura de la Sierra y su producto

en las diferentes presentaciones. (ver apéndice I)
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c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo
= Se gestion6 el presidente del Comité Central de Feria
CHIQUIFER 2007 un puesto en el Bazar de Exposiciones que

estuvo ubicado en el Salon de Agricultores y Ganaderos.

d. Ejecucién del programa de actividades planificadas
CUADRO 13. Solicitud de puesto en bazar de exposiciones en la Feria
Patronal de Chiquimula para la promocion de la empresa Agua Pura

de la Sierra.

FECHA DE HORAS ‘

No. ACTIVIDAD A REALIZAR .
PROGRAMACION | PLANIFICADAS | EJECUTADAS

Redactar solicitud de puesto en
bazar de exposiciones al Comité
Central de Feria — CHIQUIFER
2007

Gestionar y exponer ante el
Comité de Feria CHIQUIFER
2 | 2007 el objetivo que se pretende | 20-07-2007 1 hr. 1 hr.
con la promocion de la empresa
Agua Pura de la Sierra

16-072007 1 hr. 1hr.

TOTAL DE HRS. 2 hrs. 2 hrs.
FUENTE: Elaboracion propia
e. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS

responsable de gestionar las actividades.

= Administrador y supervisor de la empresa Agua Pura de la
Sierra.

= Supervisor de EPS responsable de la verificacion de las

actividades a realizar.

Materiales y equipo

» Hojas de papel bond.
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= Computadora
= Televisor
=  Escritorio

= Anuncios y volantes

Financieros

= Este fue sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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1.2. SEGUNDA GESTION
1.2.1. TITULO DE LA GESTION:

Taller de capacitacion de Estrategias de Ventas

a. Descripcién del problemaresuelto o estado actual
Los vendedores de rutas, promotores y supervisores de ventas
fortalecieron e identificaron las actividades que realizan a diario en la
practica a través de los conocimientos tedricos impartidos en el taller
realizado el 28 de agosto en las oficinas de Bebidas Naturales S. A.,
BENASA.

El taller fue solicitado a las autoridades del Instituto de Capacitacion y
Productividad, INTECAP, quien asigné a un instructor para impartir el
taller a los trabajadores, quien logré la participacion activa de los

trabajadores.

b. Objetivo logrado
» Se fortalecieron los conocimientos teéricos de los vendedores
de rutas, promotor y supervisor de ventas en técnicas y
estrategias de ventas para que éstos puedan aplicar con la
funcién de venta desde otra perspectiva.

= Se logré la participacion activa de los trabajadores en la
capacitacion de estrategias de ventas, planteando estrategias
para el incremento de las ventas. (ver apéndice Il)

c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo
= Se gestiond ante el Instituto Técnico de Capacitacion y
Productividad - INTECAP el taller de capacitacion de

estrategias de ventas.
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= Se coordind con el Administrador de la empresa Agua Pura de

la Sierra el desarrollo del taller Estrategias de Ventas.

f. Ejecucidn del programa de actividades planificadas

CUADRO 14. Taller de capacitacion de estrategias de ventas.

Coordinar con el Administrador

1 | de la empresa Agua Pura de la | 17-07-2007 1 hr. 1 hr.
Sierra la realizacion del taller.
Redactar solicitud al Jefe Técnico
Pedagogico de Instituto Técnico
2 | de Capacitacién y Productividad - | 06-08-2007 1 hr. 1 hr.
INTECAP para realizacion de
taller.

Gestionar con el Jefe Técnico
Pedagdgico de Instituto Técnico
de Capacitacion y Productividad -
INTECAP el taller.

Desatrrollo del taller de
4 o 28-08-2007 5 hr. 5 hr.
capacitacion.

07-08-2007 1 hr. 1 hr.

Entrega de diplomas de
participacion al taller  de
capacitacibn  Estrategias  de
Ventas

28-09-2007 1 hr.

TOTAL DE HRS. 8 hrs. 9 hrs.

FUENTE: Elaboracion propia

El taller de capacitacion de estrategias de ventas, se realizd el
veintiocho de agosto a partir de las ocho de la mafiana y teniendo una
duracion de cinco horas. El total de participantes fueron el
administrador de la empresa, un supervisor de ventas, un promotor de

ventas, tres pilotos de ruta y cuatro auxiliares de ventas.

d. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS

responsable de gestionar las actividades.
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= Administrador, supervisor de ventas, promotor, pilotos y
auxiliares de ventas de la empresa Agua Pura de la Sierra.

= Supervisor de EPS responsable de la verificacion de las
actividades a realizar

= Capacitador de INTECAP.

Materiales y equipo

» Hojas de papel bond.

= Computadora

= Escritorio
= |apiceros
Financieros

= Este fue sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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1.3. TERCERA GESTION
1.3.1. TITULO DE LA GESTION:

Taller de capacitacion de Atencién al Publico

a. Descripcién del problemaresuelto o estado actual
Los vendedores de rutas, promotores y supervisores de ventas
fortalecieron y conocieron nuevas formas para realizar la atencion al
publico que realizan a diario en la practica a través de los
conocimientos teodricos impartidos en el taller realizado el 01 de
septiembre del afio en curso en las oficinas de Bebidas Naturales S.
A., BENASA.

El taller fue solicitado a las autoridades del Instituto de Capacitacion y
Productividad, INTECAP, quien asign6 a un instructor para impartir el
taller a los trabajadores, quien logré la participacion activa de los
trabajadores, identificando cada trabajador la forma en que aplican la

atenciéon a sus consumidores.

b. Objetivo logrado
» Se identificaron a través de los conocimientos tedricos que son
realizados en la préactica por los vendedores de rutas, promotor

y supervisor de ventas en técnicas de atencion al publico.
= Se obtuvo la participacibn dinamica de los trabajadores

realizando a través de ejemplos practicos y vivenciales el taller

ensenado.
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c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo
= Se gestiond ante el Instituto Técnico de Capacitacion y
Productividad - INTECAP el taller de capacitacién de atencion al

publico.

= Se coordind con el Administrador de la empresa Agua Pura de

la Sierra el desarrollo del taller Atencion al publico.

d. Ejecucidén del programa de actividades planificadas

CUADRO 15. Taller de capacitacion de atencién al publico.

FECHA DE HORAS |
PROGRAMACION | PLANIFICADAS | EJECUTADAS

No. ‘ ACTIVIDAD A REALIZAR

Coordinar con el Administrador
1 | de la empresa Agua Pura de la | 17-07-2007 1 hr. 1 hr.
Sierra la realizacion del taller.

Redactar solicitud al Jefe Técnico
Pedagogico de Instituto Técnico

2 | de Capacitacién y Productividad - | 06-08-2007 1 hr. 1 hr.
INTECAP para realizacion de
taller.
Gestionar con el Jefe Técnico
Pedagdgico de Instituto Técnico

3 | de Capacitacion y Productividad - 07-08-2007 Lhr. Lhr.
INTECAP el taller.

4 |Desarollo —del taller de | 4 495007 5 hr. 5 hr.
capacitacion.
Entrega de diplomas de

5 | participacion al  taller de | .o 09 5097 1hr
capacitacion  Estrategias  de '
Ventas

TOTAL DE HRS. 8 hrs. 9 hrs.

FUENTE: Elaboracién propia

El taller de capacitacién de atencion al puablico, se realizé el uno de
septiembre a partir de las ocho de la mafiana y teniendo una duracién
de cinco horas. El total de participantes fueron el administrador de la
empresa, un supervisor de ventas, un promotor de ventas, tres pilotos

de ruta y cuatro auxiliares de ventas.
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e. Recursos

Humanos:

Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS
responsable de gestionar las actividades.

Administrador, supervisor de ventas, promotor, pilotos vy
auxiliares de ventas de la empresa Agua Pura de la Sierra.
Supervisor de EPS responsable de la verificacion de las
actividades a realizar.

Capacitador de INTECAP.

Materiales y equipo

Hojas de papel bond.
Computadora
Escritorio

lapiceros

Financieros

Este fue sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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CAPITULO Il
PLAN DE SERVICIOS

2.1. PRIMER SERVICIO
2.1.1. TITULO DEL SERVICIO:

Elaboracion y promocién de anuncios televisivos

a. Descripcion del problema resuelto o estado actual
Con la elaboracibn y promocién de anuncios televisivos se
fortalecieron las promociones que la empresa a descuidado por
dedicar sus esfuerzos uUnicamente a la produccion y venta del

producto.

De esta forma los anuncios pretendieron dar a conocer la ubicacion de
la empresa a la comunidad chiquimulteca, asi mismo que conocieran

los productos que distribuyen en sus diferentes presentaciones

Los anuncios fueron elaborados y presentados en TELECOM de
Chiguimula, siendo un total de 4 anuncios y 1 documental que da a

conocer el proceso de produccién del producto..

b. Objetivo logrado
Se elaboraron 4 anuncios televisivos y un documental que da a
conocer el proceso de produccion de la empresa Agua Pura de la
Sierra a través de los canales chiquimultecos para dar a conocer a la
comunidad las diferentes presentaciones de agua pura que distribuye
la empresa Agua Pura de la Sierra y como pueden ser adquiridos. (ver

apeéndice V)
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c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo

Se coordino con el administrador y el supervisor de ventas de la
empresa Agua Pura de la Sierra el tipo de anuncio que

realizado.

Se realiz6 la produccién de anuncios en diferentes lugares de la

ciudad chiquimulteca.

Se editd, se elabord y se grabaron los diferentes anuncios para
promocionar a la empresa Agua Pura de la Sierra en los

canales chiquimultecos.

Se mostraron al administrador y supervisor de ventas de la
empresa el resultado final del anuncio para realizar
modificaciones antes de presentarlos a la comunidad

chiquimulteca.

Se gestiond con TELECOM la promocion de los anuncios de la

empresa Agua Pura de la Sierra por un mes.

d. Ejecucién del programa de actividades planificadas

CUADRO 16. Elaboracién y promocion de anuncios televisivos.

FECHA DE HORAS

No. ‘ ACTIVIDAD A REALIZAR

PROGRAMACION PLANIFICADAS | EJECUTADAS

Coordinar con el administrador y el

1 supervisor de ventas el tipo de 16-07-2007 2 hrs. 2 hrs.
anuncio.
Produccion de anuncios en diferentes 21y 22-07-

2 lugares de la ciudad chiguimulteca. 2007 10 frs. 10 frs.
Editar, elaborar y grabar los 23 al 27-09-

3 diferentes anuncios. 2007 25 hrs. 26 frs.
Mostrar al administrador y supervisor

4 | de ventas el resultado final del 30-07-2007 2 hrs. 2 hrs.
anuncio para realizar modificaciones.

g | Gestionar -~ con  TELECOM la | ) 46 5907 2 hrs. 2 hrs.
transmisién de los anuncios.

TOTAL DE HRS. 41 hrs. 42 hrs.

FUENTE: Elaboracion propia
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e. Recursos

Humanos:

Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS
responsable de gestionar las actividades.

Administrador y supervisor de la empresa Agua Pura de la
Sierra.

Colaboradores participantes en la edicion, elaboracién y
grabacion de anuncios.

Supervisor del EPS quien sera el responsable de verificar que

las actividades del servicio se realicen.

Materiales y equipo

Video camaras
Computadora
Televisor
Escritorio
CD’'sy DVD’s

Financieros

Este fue sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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2.2. SEGUNDO SERVICIO
2.2.1. TITULO DEL SERVICIO:

Elaboracion y promocién de volantes vy trifoliares publicitarios

a. Descripcién del problemaresuelto o estado actual
Con la elaboracion y promocion de volantes vy trifoliares se
fortalecieron las promociones que la empresa a descuidado por
dedicar sus esfuerzos Unicamente a la produccién y venta del
producto, logrando que la comunidad chiquimulteca conociera a través

de los mismos su proceso Yy los productos que fabrican

Los anuncios fueron elaborados y colocados en prensas que son
distribuidas en la localidad Chiquimula, asi mismo se elaboraron 4
mantas vinilicas para la promocion de los productos en los diferentes

eventos.

b. Objetivo logrado
Se elaboraron 2500 volantes y 1500 trifoliares publicitarios de la
empresa Agua Pura de la Sierra que fueron repartidos en la
comunidad chiquimulteca para dar a conocer datos importantes de la
empresa. (ver apéndice V)

c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo
= Se coordind con el administrador y el supervisor de ventas de la
empresa Agua Pura de la Sierra el disefio de volantes y la

publicacion del mismo.

= Se elabor6 y disefiaron volantes, trifoliares y mantas vinilicas

para la empresa Agua Pura de la Sierra.
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= Se mostr6 al administrador y supervisor de ventas de la
empresa el resultado final de la elaboracion de los volantes

publicitarios para realizar modificaciones.

= Se gestion6 con repartidores de perioddicos locales la colocacién
de los volantes vy trifoliares de la empresa Agua Pura de la

Sierra.

d. Ejecucidén del programa de actividades planificadas
CUADRO 17. Elaboracion y promociéon de volantes, trifoliares

publicitarios y mantas vinilicas.

No. ACTIVIDAD A REALIZAR FECHADE HORAS |
PROGRAMACION | PLANIFICADAS | EJECUTADAS
Coordinar con el administrador y el
supervisor de ventas de la empresa
Agua Pura de la Sierra el disefio de
volantes y la publicacién del mismo

16-07-2007 2 hrs. 2 hrs.

Elaboracién y disefio de volantes 17 al 19-07-

2 para la empresa Agua Pura de la 17 hrs. 18 hrs.
; 2007
Sierra

Mostrar al administrador y supervisor
de ventas de la empresa el resultado
3 | final de la elaboracién de los volantes 27-09-2007 2 hrs. 2 hrs.
publicitarios para realizar
modificaciones

Gestionar con repartidores de
periodicos locales la colocacion de
los volantes y trifoliares de la
empresa Agua Pura de la Sierra

01-08-2007 2 hrs. 2 hrs.

TOTAL DE HRS. 23 hrs. 24 hrs.

FUENTE: Elaboracion propia

e. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS
responsable de gestionar las actividades.
= Administrador y supervisor empresa Agua Pura de la Sierra.
= Supervisor del EPS quien sera el responsable de verificar que

las actividades del servicio se realicen.
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Materiales y equipo

= Computadora e Impresora
» Hojas de papel bond

=  Escritorio

Financieros

= Este fue sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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2.3.

TERCER SERVICIO

2.3.1. TITULO DEL SERVICIO:

Elaboracion de stand y promocién de la empresa Agua Pura de la Sierra 'y sus

productos en la Feria Patronal de Chiquimula

a. Descripcién del problemaresuelto o estado actual

Se elabor6 un stand en el espacio de 2.5 x 3.5 metros otorgado por el
presidente del Comité de Feria 2007 para la realizacion de la
promocioén de la empresa Agua Pura de la Sierra y sus productos en la

Feria Patronal de Chiquimula.

Actividad que se realizd con éxito, debido a que los comerciantes de
otros stands se acercaron para poder adquirir los productos que la

empresa promocionaba y vendia.

. Objetivo logrado

Se impulsaron los productos que distribuye la Empresa Agua Pura de
la Sierra en la Feria Patronal de Chiquimula, dandose a conocer con
otros comerciantes y con las personas que visitaban la Feria Patronal

de Chiquimula (Ver apéndice VI).

c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo

» Se establecio el espacio asignado por el Comité de Feria para
promocionar las diferentes presentaciones de agua pura

embotellada.

= Se armo el stand en Sal6n de Agricultores y Ganaderos, lugar
en donde se realiz6 el Bazar de Exposiciones.
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f.

= Se presentaron a los comerciantes y a los visitantes la Empresa

Agua Pura de la Sierra y sus productos.

Ejecucion del programa de actividades planificadas
CUADRO 18. Elaboracion de stand y promocion de la empresa Agua

Pura de la Sierra y sus productos en la Feria Patronal de Chiquimula.

Establecer el espacio asignado por el
Comité de Feria para promocionar las
diferentes presentaciones de agua
pura embotellada

09-07-2007 1 hrs. 1 hrs.

Armar stand en Sal6n de Agricultores
2 y Ganaderos, lugar en donde se 09 -07-2007 3 hrs. 3 hrs.
realizara el Bazar de Exposiciones.

Presentacién de la Empresa y sus
productos a las personas 13 al 19-09-

3 participantes del evento. 2007 30 hrs. 30 hrs.
TOTAL DE HRS. 34 hrs. 34 hrs.
FUENTE: Elaboracion propia
d. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS

responsable de gestionar las actividades.
» Colaboradores participantes en el armado del stand.
= Administrador y supervisor de la empresa Agua Pura de la

Sierra.

Materiales y equipo

» Madera, Nylon negro, Mesa, Volantes vy trifoliares, Producto de

la Empresa, Mantas vinilicas

Financieros

» Este fue sufragado en su totalidad por el estudiante de EPS.
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2.4. CUARTO SERVICIO
2.4.1. TITULO DEL SERVICIO:

Promocién de la empresa Agua Pura de la Sierra y sus productos en la actividad

desarrollada por la carrera de Administracion de Empresas, plan diario

denominada INFO-CUNORI

a. Descripcion del problema resuelto o estado actual

Se particip6 en la actividad realizada por la carrera de Administracion

de Empresas, plan diario promocionando a la empresa Agua Pura de

la Sierra y su producto en sus diferentes presentaciones.

Se logré dar a conocer a los estudiantes y personas que participaron

de otros lugares, para lo cual se utilizaron volantes con informacion de

la empresa.

b. Objetivo logrado

Se impulsaron los productos que distribuye la Empresa Agua Pura de
la Sierra en INFOCUNORI realizado en el CUNORI, dando a conocer

la Empresa y los productos que ofrecen (ver apéndice VII).

c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo

Se coordino con el administrador y el supervisor de ventas de la
empresa Agua Pura de la Sierra la participacion de la Empresa
Agua Pura de la Sierra en INFOCUNORI.

Se coordin6 con los encargados de la Carrera de
Administracion de Empresas del CUNORI Chiquimula, la
aprobacion de un espacio para el stan de presentacion de la
empresa y sus productos.
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d. Ejecucidén del programa de actividades planificadas
CUADRO 19. Promocién de la Empresa Agua Pura de la Sierra y sus
productos en la actividad desarrollada por la carrera de Administracion

de Empresas, plan diario denominado INFO-CUNORI.

No. ‘ ACTIVIDAD A REALIZAR FECHADE ’*1
PROGRAMACION PLANlFlCADAS| EJECUTADAS ‘

Establecer el espacio asignado por el
Comité de Feria para promocionar las
diferentes presentaciones de agua
pura embotellada

20-07-2007 1 hrs. 1 hrs.

Armar stand en Salén de Agricultores
2 y Ganaderos, lugar en donde se 23 -07-2007 1 hrs. 1 hrs.
realizara el Bazar de Exposiciones.

Presentacion de la Empresa y sus
productos a las personas 24 al 26-07-

3 participantes del evento. 2007 15 frs. 15 frs.
TOTAL DE HRS. 17 hrs. 17 hrs.
FUENTE: Elaboracién propia
e. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS

responsable de gestionar las actividades.
= Administrador y supervisor empresa Agua Pura de la Sierra.
= Coordinador de la carrera de Administracién de Empresas.
= Supervisor del EPS quien sera el responsable de verificar que

las actividades del servicio se realicen.

Materiales y equipo
=  Stand

* Productos de la Empresa Agua Pura de la Sierra.

= Volantes
Financieros

» Este fue sufragado en por el estudiante de EPS y la Empresa

Agua Pura de la Sierra.
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2.5.

QUINTO SERVICIO

2.5.1. TITULO DEL SERVICIO:

Disefio de herramientas de control administrativos y financieros para el manejo

adecuado de los recursos de la empresa Agua Pura de la Sierra.

a. Descripcién del problemaresuelto o estado actual

Se elaboraron formatos que fueron utilizados como herramientas de
control administrativos y financieros los cuales fueron aplicados de la
siguiente forma: control de rutas, control de ingresos, control de

materia prima y control de produccion.

Se logré llevar un control por escrito del detalle de rutas, ingresos de

capital y de materia y prima y de las unidades producidas.

. Objetivo logrado

Se facilito a la empresa Agua Pura de la Sierra formatos de control de
rutas de distribucion, de compras y ventas del producto, para que sean
utiizados como herramientas en las funciones administrativas y

financieras de la misma.

c. Estrategias empleadas para el logro del objetivo

= Se elaboraron formatos de control de rutas de distribucion, de

compras y ventas de los productos distribuidos por la empresa.

» Se realiz6 prueba piloto de los formatos, verificando que llenan

las expectativas de los formatos.

= Se implementaron las herramientas de control.
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d. Ejecucidén del programa de actividades planificadas

CUADRO 20. Disefio de herramientas de control administrativo y

financieros.
ACTIVIDAD A REALIZAR FECHADE
PROGRAMACION | PLANIFICADAS | EJECUTADAS
Recopilacion bibliogréafica de modelos
1 de control distribucién de rutas, de 20 2'0%37'07' 2 hrs. 1 hrs.
compras Yy ventas.
5 Elaboracion de los formatos de 24 al 27-07- 17 hrs. 1 hrs.
control. 2007
Orientacion a los empleados de Agua e
3 de la Sierra la forma en que deben 28 a2I0206707 2 hrs. 15 hrs.
utilizar los formatos de control.
Prueba piloto de los formatos, para
4 | verificar que llenan las expectativas, 29 ?0%%07' 8 hrs. 8 hrs.
0 Si se necesitan cambios.
TOTAL DE HRS. 29 hrs. 29 hrs.
FUENTE: Elaboracién propia
e. Recursos
Humanos:
» Estudiante del Ejercicio Profesional Comunitario — EPS

responsable de gestionar las actividades.

Administrador y supervisor empresa Agua Pura de la Sierra.

Supervisor del EPS quien sera el responsable de verificar que

las actividades del servicio se realicen.

Materiales y equipo

Bibliografias diversas
Computadora e Impresora
Hojas de papel bond

Financieros

Este fue sufragado en su por el estudiante de EPS.
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CONCLUSIONES

1. Las limitaciones internas que afecta a la empresa estan: a) la calibracion de la
maquinaria no se hace apropiadamente en algunas ocasiones, teniendo como
resultado bolsas de agua pura mal selladas o explotadas por la presion, b) la
falta de personal de producciébn y ventas, c) poco espacio fisico para

almacenamiento de los garrafones, y del producto envasado.

Las principales limitaciones externas que tiene la Empresa agua pura de la
Sierra son: a) la mayoria de consumidores prefieren otra marca de agua pura
embotellada, b) la existencia de otras empresas que comercializan el agua
embotellada, siendo estas Agua Pura Salvavidas que es su principal

competidor, Agua Pura Bonavi y Agua Pura Gema Azul.

2. El nivel de produccion de la empresa Agua Pura de la Sierra son: produccién
minimos para la presentacion de garrafones y botellas es de 300 unidades
diarias y para la presentacion de bolsas de 3150 unidades diarias. Mientras
gue los niveles de produccidon maximos diarios se estiman de 400 unidades
para garrafones y botellas; y para bolsas de 3300 unidades diarias debido a
gue esa es la capacidad instalada. De las presentaciones de bolsa, botella y
garrafén, la que se produce en gran medida son la bolsa con 79200 unidades
mensuales, mientras que en las botellas y garrafones se producen 9600

unidades de cada uno diarias.

La produccion actual es insuficiente para cubrir la demanda que actualmente
tiene en el mercado, esto es ocasionado debido a que no han podido explotar
al maximo la capacidad de las maquinas instaladas para el tratamiento de
agua y embotellamiento de la misma. Otro factor por el cuél se ven afectados
ante tal situacion es la competencia que enfrenta la empresa con relacién a

sus productos.



Las ventas de la empresa Agua Pura de la Sierra se hacen en tres
presentaciones bolsas de 16 onzas, botellas de 600 ml y garrafones de 5
galones, siendo sus ventas por cliente de 2 a 4 unidades por visita efectuada a
domicilio en lo que a garrafones se refiere, las otras presentaciones se venden
en tiendas y abarroterias. El nivel de ventas de la empresa Agua Pura de la
Sierra en promedio es de 130 unidades por ruta visitada por cada vendedor, lo

gue hace un promedio mensual de 4030 unidades por ruta visitada.

Actualmente la Empresa Agua Pura de la Sierra no cuenta con variedad de
promociones para dar a conocer el producto que distribuyen, la Unica
bonificacion que se hace es que por lo compra de 6 garrafones se les da uno
mas, en 10 botellas se les regala otra y en la compra de 10 bolsas con 25

unidades se les regala una unidad adicional.

Los canales utilizados por la empresa Agua Pura de la Sierra para distribuir el
agua embotellada o embolsada son: a) Productos — consumidor final y b)

productor — comerciante — consumidor final.

Los productos de la empresa Agua Pura de la Sierra fueron promocionados en
diferentes eventos de la cabecera municipal de Chiquimula, siendo estos: en la
actividad realizada por la carrera de Administracion de Empresas, plan diario
denominado INFO-CUNORI y en la Feria Patronal del municipio de

Chiquimula.

Se realizaron para la empresa cinco tipos de anuncios televisivos enfocados en
sus productos y las diferentes presentaciones, asi mismo se realizaron
volantes vy trifoliares, que fueron distribuidos en los eventos en que se participo

y a través de diarios locales del municipio.
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8. Se realizaron herramientas de control administrativo y financiero para efectuar
un mejor control en las rutas de distribucién, compras, ventas y produccion del

agua embotellada.
9. Se realiz6 un programa para la ejecucion de un estudio de mercado en

beneficio de la empresa Agua Pura de la Sierra, con la cual se pretende

obtener un status de la empresa con relacion al mercado actual chiquimulteco.
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RECOMENDACIONES

Con base a las conclusiones obtenidas del diagnostico, se recomienda lo

siguiente:

1. Realizar un estudio de mercado a corto plazo que permita a la empresa Agua
Pura de la Sierra, una nocion clara de su producto con relacion al mercado, a

través de tres aspectos importantes, siendo estos: a) los consumidores y sus

motivaciones de consumo, habitos de compra, opiniones sobre el producto y
los de la competencia, aceptacién de precio, y las preferencias de ellos, b) el
producto, usos, aceptaciéon y comparativos con los de la competencia, formas
tamafos y envases; c) el mercado, distribucion, cobertura de productos en
tiendas y viviendas, opinién de los productos en los canales de distribucion,
puntos de venta, publicidad, anuncios y campafias a priori y a posteriori de la
realizacién de los mismos; d) el precio, de la competencia con relacion al de la

empresa.

2. Realizar un estudio financiero para determinar si se cuenta con la capacidad
econdmica para contratar personal para las diferentes funciones que se
realizan dentro de la empresa, empleando para ello, el sistema de seleccion y
reclutamiento que la empresa utiliza y organizar capacitaciones para que los
trabajadores estén en constante preparacion, especificamente en ventas y en

produccion para que de esta forma se logre aumentar el volumen de ventas.

3. Qué el supervisor de ventas realice constantemente controles de las diferentes
rutas de distribucion del producto para evaluar y determinar el area de mayor
consumo del producto para que de esta forma se aumente la ruta de
comercializacion del agua embotellada, esto a travées de la implementacion de

vehiculos repartidores.
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APENDICES




APENDICE |
GESTION: TALLER DE CAPACITACION DE ESTRATEGIAS DE VENTAS

PRESENTACION DEL INSTRUCTOR DE
INTECAP A TRABAJADORES DE BENASA

s

DEJLA

i

INICIO DE TALLER DE ESTRATEGIAS DE VENTAS A CARGO DEL
INSTRUCTOR DE INTECAP CARLOS
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PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES EN TALLER

ASOCIACION DE SUS LABORES DIARIAS CON EL
TALLER A TRAVES DE DINAMICAS EN EQUIPOS
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ASOCIACION DE SUS LABORES DIARIAS CON EL
TALLER A TRAVES DE DINAMICAS EN EQUIPOS

EXPLICACION DEL INSTRUCTOR A TRABAJADORES
DEL PROCEDIMIENTO DE LA DINAMICA
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PUESTA EN COMUN DE LA DINAMICA REALIZADA
EN EQUIPO A LOS OTROS COMPANEROS DE TRABAJO
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APENDICE Il
GESTION: TALLER DE CAPACITACION DE ATENCION AL PUBLICO

INICIO DEL TALLER DE SERVICIO AL CLIENTE
A CARGO DEL INSTRUCTOR DE INTECAP

EXPLICACION EL FORMAS DE PRESENTAR EL SERVICIO AL CLIENTE
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PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA EN
TALLER DE SERVICIO AL CLIENTE

PARTICIPACION DEL EPESISTA DAVID VILLATORO
EN TALLER DE SERVICIO AL CLIENTE
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EXPLICACION A TRABAJADORES DE DINAMICA A REALIZAR
PARA EJEMPLIFICAR EL SERVICIO AL CLIENTE

REALIZACION DE DINAMICA PARA
EJEMPLIFICAR EL SERVICIO AL CLIENTE
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APENDICE I
GRABACION DE ESCENARIOS PARA LA REALIZACION DE ANUNCIOS
TELEVISIVOS, VOLANTES, TRIFOLIARES Y MANTAS VINILICAS
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GRABACION DE ESCENARIOS
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GRABACION DE ESCENARIOS

GRABACION DE ESCENARIOS
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EPESISTAS ACOMPANADO DE EQUIPO DE TRABAJO QUE PARTICIPO EN LA
GRABACION DE LOS ESCENARIOS PARA LOS ANUNCIOS, VOLANTES Y
MANTAS VINILICAS

- ot &

B2 s 'J-.’;'- :4. n‘ .';l-.; -
EQUIPO DE TRABAJO QUE PARTICIPO EN LA GRABACION DE LOS
ESCENARIOS PARA LOS ANUNCIOS, VOLANTES Y MANTAS VINILICAS
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EPESISTA ACOMPANADO DE EQUIPO DE TRABAJO QUE PARTICIPO EN LA
GRABACION DE LOS ESCENARIOS PARA LOS ANUNCIOS, VOLANTES Y
MANTAS VINILICAS
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APENDICE IV
SERVICIO: ELABORACION Y PROMOCION DE ANUNCIOS TELEVISIVOS
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ELABORACION DE ANUNCIO
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APENDICE V
SERVICIO: ELABORACION Y PROMOCION DE
VOLANTES Y TRIFOLIARES PUBLICITARIOS
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APENDICE VI
MANTAS VINILICAS UTILIZADAS EN STAND EN
SALON DE EXPOSICIONES DE LA FERIA 2007
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APENDICE VII
SERVICIO: PROMOCINON DE LA EMPRESA AGUA PURA DE LA SIERRA Y
SUS PRODUCTOS EN LA ACTIVIDAD DESARROLLADA POR LA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS PLAN DIARIO
DENOMINADA INFO-CUNORI

PRESENTACION DEL STAN DE AGUA PURA
DE LA SIERRA EN INFO-CUNORI

EPESISTA DAVID VILLATORO ACOMPARADO DEL ADMINISTRADOR DE LA
EMPRESA AGUA PURA DE LA SIERRA HELEN CLARISA MONROY
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ESTUDINATES VISITANTES PROMOCIONANDO EL
PRODUCTO DE AGUA PURA DE LA SIERRA

b}

R

ESTUDINATES VISITANTES PROMOCIONANDO EL
PRODUCTO DE AGUA PURA DE LA SIERRA
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EPESISTA PROMOCIONANDO A ESTUDIANTE EL
PRODUCTO DE AGUA PURA DE LA SIERRA

ESTUDINATES VISITANTES PROMOCIONANDO EL
PRODUCTO DE AGUA PURA DE LA SIERRA
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APENDICE VIII
DISENO DE HERRAMIENTAS DE CONTROL
ADMINISTRATIVO Y FINANCIEROS PARA EL
MANEJO ADECUADO DE LOS RECURSOS DE LA
EMPRESA AGUA PURA DE LA SIERRA

(VER ARCHIVO ADJUNTO)
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