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Resumen

Para la realizacion del trabajo de investigacion de la Practica Empresarial Dirigida se
selecciond el tema implementacion de un plan de produccion y comercializacion de pifiatas
por medio de un estudio de mercado, la cual se denomina en todo el desarrollo de la
investigacion como La casa de la pifiata feliz, se llama asi por razones de confidencialidad de

la informacion.

En el capitulo uno se presenta la resefia histérica, evolucion, y situacion actual de la
distribuidora que evidenciaron la experiencia, posicionamiento en el mercado de festejos, en
este mismo contexto se considero informacion preliminar para la realizacion de un analisis
FODA, el cual permitié determinar la situacion de la empresa, también se presenta la

estructura organizacional de la misma.

Seguidamente en el capitulo dos se desarrollo el marco tedrico, en esta fase se consideraron

los conceptos y definiciones relevantes relacionadas al tema de investigacion.

Asimismo el capitulo tres, se aborda el planteamiento del problema de forma sistematica, el
cual dio paso al planteamiento de los objetivos y determinacién de los indicadores claves que
permitieron la definicion de la metodologia de la investigacion, la que llevd a seleccionar los

instrumentos, sujetos y la delimitacién del trabajo de campo.

El capitulo cuatro estd constituido por las presentaciones de los resultados, en esta etapa se
expone la informacién recabada, es posible por medio de gréaficas, que permitieron el analisis

de los datos cuantitativos y cualitativos.

Por consiguiente el capitulo cinco, se realizo el andlisis e interpretacion de los resultados, se
utilizaron los conceptos y definiciones recopiladas en el marco teorico, para la confrontacion
con los resultados obtenidos en el trabajo de campo, esta parte permitié resaltar el proceso a

mejorar.



Las conclusiones se derivaron del andlisis de cada unos de los objetivos planteados,
comparados con los resultados que se recabaron y examinaron en el trabajo de campo,
identificando con ello el proceso a mejorar en el area objeto de estudio, donde la mejora

representara mayor productividad.

La propuesta se elabord en funcién de la implementacién de un proceso de produccién y
comercializacion de pifiatas, la cual permitirA mayores utilidades, costos bajos desde la

fabricacion hasta la distribucion al consumidor final.



Introduccion

“La Casa de la Pinata Feliz”, es una empresa formada por su propietaria, constituida
legalmente como una organizacion individual ante la Superintendencia de Administracion
Tributaria —SAT-, nacid6 como una alternativa de negocio en la distribucion de pifatas,
diversidad de accesorios para eventos especiales, en el municipio de San Pedro Carcha,
departamento de Alta Verapaz.

Con el objeto de evaluar qué es mas rentable para la empresa, se decidié realizar la presente
investigacion para obtener resultados donde se pueda hacer una comparacion entre la
alternativa de ser distribuidor o bien fabricante, por lo que la presente investigacion toco el
tema relacionado con la implementacion de un plan de produccion y comercializacion de

pifiatas a través de una investigacion de mercado.

Al momento de presentar la problematica que afronta la empresa, se abordan distintos temas
que puedan dar una posible solucion al problema o un aprovechamiento, dentro de los temas
desarrollados se puede mencionar: grado de insatisfaccién de la distancia de la fabrica ,
conocimiento de los distribuidores en el proceso de adquisicion de pifatas, grado de
importancia que manifiestan los clientes en la calidad del producto final, existencia de
proveedores de materia prima para elaboracion de pifiatas, necesidad de contar con una

fabrica de pifiatas en el municipio de San Pedro Carcha, departamento de Alta Verapaz.

Como parte final se desarrolla la propuesta para la implementacién de un plan de produccion y

comercializacion de pifiatas



Capitulo 1

1.1 Antecedentes

Resefia histdrica de la Empresa

Es una empresa formada por su propietaria, constituida legalmente como una organizacion
individual ante la Superintendencia de Administracion Tributaria —SAT-, naci6 como una
alternativa de negocio en la distribucion de pifiatas, diversidad de accesorios para eventos

especiales, en el municipio de San Pedro Carcha, departamento de Alta Verapaz.

Inicio sus operaciones con el objetivo de facilitar a sus clientes articulos elaborados con
materia prima de calidad para la celebracion de sus eventos, como decoraciones, cumplearios,
bodas, bautizos, baby shower, despedida de solteros, aniversarios, quince afios, graduaciones,

etc.

Los productos que la empresa distribuye son pifatas, diversidad de globos, decoraciones,
sorpresas elaboradas de carton y nylon, juguetes, dulces, pasteles especiales, desechables
impresos y lisos, tarjetas de invitaciones con diferentes decoraciones y personajes, gorros
impresos, candelitas, juguetes en miniatura para sorpresas, infladores de vejigas, servicio de

payasos.

Los diferentes disefios de pifiatas que tiene la empresa, son fabricados por productores
artesanales, empresas organizadas legalmente, que se encuentran en la ciudad capital, quienes

venden al mayoreo a diferentes comercios que se encargan en vender pifiatas.
Origen de las pifiatas

La pifata estd asociada a la cultura latina, aunque los historiadores sefialan a Asia -
particularmente a China - como su punto real de origen. Se supone que el famoso viajero
Marco Polo, en su visita a esa nacion, vio como los chinos creaban coloridas figuras de

animales cubiertas con papel, las cuales se colgaban con arreos, y se usaban en las



celebraciones del Afio Nuevo. Como buen observador, Polo llevé a Europa la idea de esas
primeras pifiatas.

Por su parte, los europeos vinculan la pifiata con las celebraciones de la Cuaresma. EI primer
domingo de ese periodo litargico se transformé en el "Domingo de la Pifiata”, derivado del
término italiano pifata, cuyo significado en espafiol es "olla fragil". La costumbre se propag6
a regiones cercanas como Espafia, donde la Cuaresma adquiri6 el caracter de fiesta,
celebrando "El Baile de la Pifiata”, en el cual se utilizaba una vasija de barro conocida como
"la olla™ que desempefiaba la funcion de pifiata.

Los rumores de tal tradicion cruzaron el océano y llegaron a América. Los misioneros
espafioles destacados en Norteamérica llevaron consigo sus pifiatas, cubriéndolas con papel de
colores, que les otorgaba una apariencia terrorifica, con el objetivo de atraer feligreses a sus
ceremonias religiosas.

En la actualidad, se considera un simbolo de diversién y entretenimiento. Puede usarse en la
temporada navidefia o en fiestas de cumpleafios, y ya no se reserva a la cultura latina, pues
personas de todas las nacionalidades y procedencias se turnan para golpear la pifata.
Asimismo, las familias hispanas, mientras golpean por turnos la pifiata, entonan canciones
tradicionales como ésta: "Dale, dale, dale, no pierdas el tiro / porque si lo pierdes, pierdes el

camino. / Esta pifiata es de muchas mafas / s6lo contiene naranjas y cafias"

En Guatemala las ven como un objeto que no puede faltar en las fiestas infantiles. Las pifiatas
guatemaltecas forman parte desde hace muchas décadas del folclore y del sabor a tradicion
que se vive, cuando llega el momento de la fiesta. Sin embargo, también son la clara muestra
del arte y creatividad de quienes se dedican a su elaboracién, pues igual pueden ofrecer la méas
tradicional como la del personaje infantil de moda

Perfil del mercado objetivo

El mercado donde se ha estado incursionando en la distribucion de pifiatas ha sido a
productos de celebracion de festividades, y el segmento que se ha escogido es infantil y
adultos, el nicho al que se quiere dirigir es a hogares con hijos de edades de 1-5, 6-10, 11 a 15
y 16 y mas afios, ubicados en el area urbana del municipio de San Pedro Carcha, Alta

Verapaz.



Esto con el objetivo de satisfacer las diferentes necesidades de ambos. La Distribuidora se
encuentra ubicada en la 32 Calle 3-33, zona 2, Barrio San Pablo, en el municipio de San
Pedro Carcha, departamento de Alta Verapaz, donde actualmente nos encontramos
localizados. El producto esta siendo distribuido actualmente a familias, establecimientos

educativos, iglesias, que se encuentran ubicadas en la ciudad de San Pedro Carcha.

San Pedro Carché es uno de los 338 municipios de la Republica de Guatemala y pertenece al
departamento de Alta Verapaz. Tiene una extension territorial de 1082 kilometros cuadrados.
Cuenta con una ciudad y cuatro barrios, ademas de 48 aldeas y 219 caserios. Su poblacion en
el afio 2002 de acuerdo al censo de ese afio era de 148,344 personas. De esa cantidad 11,941
viven en el &rea urbana y 136, 403 en el area rural. De acuerdo a las proyecciones del Instituto
Nacional de Estadistica en 2013 es de alrededor de 228,128 individuos.

Actividad principal

Es la distribucion de pifiatas y demas complementos para la realizacion de distintas

festividades.
Marco juridico y tributario

Constituida legalmente como una organizacién individual ante la Superintendencia de

Administracion Tributaria —SAT.
Mision

Distribuir productos de calidad en los eventos especificos, brindando a nuestros clientes la

diversidad de disefios que haga de su festejo un dia feliz e inolvidable.
Vision

Ser una empresa lider que distribuya y comercialice pifiatas con disefios innovadores y

creativos, en la diversidad de eventos dentro del mercado de pifiatas.


http://wikiguate.com.gt/wiki/Municipios
http://wikiguate.com.gt/wiki/Guatemala
http://wikiguate.com.gt/wiki/Alta_Verapaz
http://wikiguate.com.gt/wiki/Aldeas
http://wikiguate.com.gt/wiki/Caser%C3%ADos
http://wikiguate.com.gt/wiki/Instituto_Nacional_de_Estad%C3%ADstica
http://wikiguate.com.gt/wiki/Instituto_Nacional_de_Estad%C3%ADstica

Sistema contable o financiero

Autorizado por la Superintendencia de Administracion Tributaria SAT, afiliado de oficio al

régimen general de ISR, régimen del pequefio contribuyente.
Estructura organizativa

Se presenta la estructura organizacional, extractada por departamento de la empresa "La Casa

de la Pifiata Feliz"

llustracion No.1

Fig. 1: Organigrama general “La Casa de la Pifiata Feliz”
PROPIETARIO
CONTABILIDAD COMPRAS VENTAS

Fuente: Informacién proporcionada por la empresa La Casa de la Pifiata Feliz, agosto 2014.
Definicion andlisis de puestos
Se explican las responsabilidades de cada uno de los puestos que se conforman en la empresa

"La Casa de la Pinata Feliz”.

Propietario

Realiza las funciones de planeacidn, organizacion y control.
Representa a la empresa frente a terceros.

Verifica que se lleve a cabo los objetivos a corto y largo plazo.
Contador

Mantiene al dia los informes y pagos contables.



Paga a proveedores.

Manejo de caja chica.

Pago a personal.

Compras

Encargada de mantener relacion con los distintos proveedores.
Solicita cotizaciones.

Realiza requisiciones.

Controla los inventarios.

Ventas

Elabora inventarios.

Atiende a los clientes

Elabora informe de ventas mensuales.
Realiza las promociones.

Mantiene una relacion estrecha con el departamento de compras.



Se presenta el analisis FODA de "La Casa de la Pifata Feliz"

llustracion No.2

Tabla 1. Analisis FODA- ""La Casa de la Pinata Feliz”

Positivas

Negativas

Factores Externos
no controlables

Oportunidades (+)

Amenazas (-)

e Existe mercado potencial para
estos productos

e Los gustos y preferencias del
cliente son muy cambiantes

e Alguien decida producir
pifiatas.

e Delincuencia

Factores
Internos
controlables

Fortalezas (+)

Debilidades (-)

e Experiencia

e Falta un plan de negocios y
comercializacion de las pifiatas

e Tiempo tardio en recibir las
pifiatas.

e Actualmente ser solo
distribuidor de pifiatas.

e Estructura organizacional

e Entregas tardias a los clientes

e Calidad del producto

e Recibimiento de Pifiatas
estropeadas

e Acreditacién

e Larga distancia del fabricante
de pifiatas

e Conocimiento de los clientes

e Cartera de clientes

e Atender un mercado reducido
de clientes

Fuente: Elaboracidn propia, agosto 2014.




A través del andlisis del FODA, se pudo determinar que es necesario realizar una
investigacion de mercado para obtener resultados que confirmen si es viable la

implementacién de un plan de produccién y comercializacion de pifiatas.



Capitulo 2
2.1 Marco Teorico

Con la finalidad de entrar en materia de la investigacion, se hace necesario investigar todos
aquellos elementos que han de servir para realizar analisis, emitir juicios bien fundamentados
en informacion formal que complemente la investigacion de campo que se plantea y

conceptualizar los temas claves que giran en torno de la problemaética planteada.
Plan de produccién
Koonz Harold, Weihrich Heinz, Cannice Mark. (2012), afirma

Planeacion la base de todas las funciones gerenciales que consiste en seleccionar
misiones y objetivos y decidir sobre las acciones necesarias para lograrlos; requiere
tomar decisiones, es decir elegir una accion entre varias alternativas de manera que los
planes proporcionen un enfoque racional para alcanzar los objetivos preseleccionados.
Los planes pueden clasificarse como: misiones o propésitos, objetivos o metas,

estrategias, politicas, procedimientos, reglas, programas, presupuestos.(p.108)
Koonz Harold, Weihrich Heinz, Cannice Mark. (2012), afirma

Los pasos de la planeacion son muy importantes puesto que estos son la base para

culminar con éxito las diferentes actividades que se desarrollen, siendo estos:

a. Estar atentos a las oportunidades futuras y verlas con claridad y de manera
integral, asi como saber cual es la posicion de la empresa respecto de sus fortalezas
y debilidades, comprender que problemas debe resolver y por qué, ademas, saber
que puede esperar para ganar. Establecer objetivos realistas, la planeacion requiere
un diagnostico realista de la situacion de oportunidad.

b. Establecer objetivos, para toda la empresa y luego para cada unidad de trabajo, lo

gue debe hacerse pensando en el corto y en el largo plazo.



c. Desarrollar premisas, para todos los gerentes involucrados en la planeacion es
importante acordar las premisas.

d. Determinar cursos alternativos, pocas veces hay un plan para el que no existan
alternativas razonables: a menudo la menos obvia demuestra ser la mejor.

e. Evaluar cursos alternativos, evaluar sopesandolos a la luz de premisas y metas.

f. Seleccionar un curso, es el paso en el que se adopta el plan, el verdadero punto de
la decision. En ocasiones un analisis y una evaluacion de los cursos alternativos
revelaran que dos 0 mas son aconsejables y el gerente puede decidir utilizar varios
en lugar del mejor

g. Formular planes derivados, cuando se toma una decision raras veces la planeacion
estd completa y se necesitan planes derivados para apoyar el plan basico.

h. Cuantificar los planes mediante presupuestos, después de que se han tomado las
decisiones y establecido los planes, el paso final para darles significado es
cuantificarlos y convertirlos en presupuestos. El presupuesto general de una
empresa representa la suma total de ingresos y egresos, con las utilidades o el valor
agregado resultante y los presupuestos de las partidas de la hoja de balance general,

como los gastos de caja y capital.(p.113-117)
Produccion
Segun Burbano Ruiz Jorge E. (2011), afirma

A partir de los conocimientos de las ventas surgen diversas decisiones que integran el
plan manufacturero y convergen en el alcance de metas, tales como la cobertura
integral de las exigencias comerciales, el pleno y optimo empleo de los recursos
productivos, el desarrollo de productos que proporcionen el maximo beneficio a los
consumidores, la minimizacion de costos y la sincronizacién adecuada de los flujos de
materiales. Las incidencias de las decisiones tomadas en el campo productivo sobre los

diferentes objetivos.



Al ubicar las decisiones fabriles en el tiempo, el disefio de un sistema de produccion a
largo plazo comprende los siguientes frentes de accion, resultantes del estudio de los
mercados de consumos, los mercados de insumos y la ingenieria de los proyectos de

inversion:

e Investigacion y desarrollo de productos
e Seleccion y disefio de productos.

e Seleccion de los procesos y equipos

e Disefio de tareas.

e Distribucion interna de instalaciones

Estas decisiones repercuten sobre la vida financiera de la empresa, por cuanto el
desarrollo de productos con base en apreciaciones de mercadeo subjetivas promovera
cambios radicales en aspectos como presentacion contenido, color, empaque o envase,
entre otros, de donde surgen costos marginales imprevistos que se deben considerar en
la consolidacion de presupuestos. Una equivocada escogencia de equipos ejercera
efectos negativos sobre la recuperacion de los fondos comprometidos en inversion fija
y sobre los costos y presupuestos anuales. Esta escogencia no acertada se vera
reflejada en baja productividad, en elevadas exigencias de mano de obra, en alto

consumo de energia y mantenimiento, y en gran desperdicio de insumos. (p.129)
Planeamiento de la produccion
Segun Burbano Ruiz Jorge E. (2011), afirma

La planeacion de la produccién comprende un conjunto de reglas basicas que ordenan
las tareas del sistema productivo. Para que estas reglas aseguren la maxima
productividad del sistema, se deben fundamentar en la informacion proveniente del
estudio de mercados y en las decisiones que regulan las existencias de bienes

terminados.
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El dilema de como programar la produccion se centra en determinar las tasas de
produccion que ademas de cumplir los requerimientos del campo comercial, permita
minimizar los costos causados por la estabilizacion o la fluctuacion de la mano de obra
y las existencias, aunque algunos expertos recomiendan que la produccion no se
someta a cambios permanentes, para obtener una estabilidad del empleo, economia en
la adquisicion de insumos y mejor aprovechamiento de instalaciones que reduzca la

capacidad ociosa.

El camino escogido para manipular variables como el ritmo de produccion, los niveles
de inventarios, la plantilla laboral y la mezcla de productos factibles de fabricar o
ensamblar cuando la capacidad es limitada, da lugar a dos clases de estrategias para
definir el plan de produccion. Cuando se trata de estrategias puras, el volumen de
produccidn se sostiene a costa de modificar una de las variables enunciadas o se
modifica sin introducir cambios en las existencias o0 en el niUmero de operarios. La
estrategia pura se aplica al caso de productos cuya ubicacion en el mercado esté sujeta
a ciclos o tendencias, y es importante para atender la demanda mediante la reduccion
de existencias en épocas de altas ventas o la acumulacién de las mismas al disminuir el

consumao.

En el caso de estrategias mixtas, se modifican dos o méas variables simultaneamente,
como la disminucion de la mano de obra y el nivel de produccion, para responder al

decrecimiento de la demanda.

La determinacién del plan de producciones mas favorables para los intereses
financieros de la empresa se realiza después de estimar las ventas y desarrollar las
etapas siguientes: establecimiento de las politicas de inventarios, ajuste de la demanda
a las capacidades productivas, seleccion de la mezcla 6ptima de productos y seleccion

del plan productivo 6ptimo. (p.141)
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Costos

Segun Horngren Charles, Datar Srikant, Fostel George. (2007), “Los contadores definen el
costo como un recurso sacrificado o perdido para alcanzar un objetivo especifico. Se mide por

lo general como una cantidad monetaria que debe pagarse para adquirir bienes y servicios”

(p.27)

Segun Ruiz Jorge E. (2011), afirma
Que existen categorias de costos

e Costos de mantenimiento
e Costos de oportunidad

e Costo de obsolescencia

e Costos de adquisicion

e Costos de capital

e Costos de preparacion

e Costos de formulacion de pedidos

Estas categorias de costos sirven para establecer un balance entre el mantenimiento de
inventarios en los almacenes o bodegas previstos para su conservacion, las operaciones
de manufactura y las pérdidas de la empresa si hay faltantes de productos terminados, y
las perdidas en que se incurre si los inventarios no son suficientes para suplir las
solicitudes de la clientela o si la produccion debe detenerse porque los inventarios

criticos de insumos no permiten copar las exigencias productivas(p.137)
Segun Editorial Lexus. (2,009) afirma

Para el pequefio empresario es muy importante conocer sus costos de operacion 0
fabricacion, de este modo tendra mejor base para lograr la rentabilidad que desea para

SuS negocios.
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En el mercado mundial globalizado, solo pueden competir aquellas empresas que
ofrecen la trilogia del éxito: “Smaller, faster and cheaper”; es decir, més pequefio, mas
rapido y a menor precio. Los dos primeros conceptos tienen que ver con la tecnologia,
pero el tercero se relaciona directamente con los costos. Costo Bajo, precio de venta

bajo, alta productividad, mejor competitividad. (p.305)
Segun Editorial Lexus. (2,009) afirma

Una contabilidad de costos bien planificada beneficia a una empresa industrial de
muchas formas: Contribuye al aumento de las utilidades, la gran ventaja de poder
detallar los costos de las materias primas o materiales, mano de obra y proceso de
transformacion relacionados con un articulo unitario especifico. Es evidente que al
tecnificar el control de costos se proporciona a la empresa una herramienta efectiva que

le permitird operar con un alto margen de seguridad.(p.312)
Segun Salazar Duarte de Lossi Miriam, (2,006) afirma

Para entender bien las estructuras de costos y como manejarlas, un gerente debe costear
la produccion de un articulo determinando la materia prima que necesita, el costo de la
mano de obra necesario para producir el articulo y los correspondientes gastos de

fabricacion atribuibles a dicho articulo. (p.15)
Compras de materia prima
Segun Kotler Phillip, Keller Kevin Lane, (2006), Afirma

Los departamentos de compra actuales estan formados de personal con estudios de
maestria en administracion que aspiran a ser directores generales. Estos departamentos
de compra, mejor orientados estratégicamente se encargan de lograr el mejor valor a
partir de un ndmero inferior de proveedores de mejor calidad.  Algunas
multinacionales los consideran departamentos estratégicos de suministro y les han

otorgado la responsabilidad de buscar colaboraciones y recursos a nivel mundial.
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En la actualidad en las empresas podemos diferenciar 3 enfoques a la hora de realizar

las compras:

Enfoque de compra: EI comprador se concentra en la tactica y en el corto plazo. Los
compradores reciben remuneraciones en funcion de su capacidad de obtener el precio

maés bajo de los proveedores para un determinado nivel de calidad y disponibilidad.

Enfoque de aprovisionamiento: Implica que los compradores buscan tanto mejoras de
calidad como reduccién de costos. Los compradores desarrollan relaciones de
colaboracion con los principales proveedores y buscan ahorrar mediante una mejor
administracién de los costos de adquisicién, conversion y abandono. Los compradores
fomentan la participacién de los proveedores desde el principio del proceso, con
administracion de materiales, niveles de inventario, administracion justo a tiempo o
incluso, disefio de produccién en la planeacion de necesidades de material, con el fin

de asegurarse de que los suministros lleguen a tiempo.

Enfoque de administracion de la cadena de distribucion: En este caso, las labores de
compra se amplian mucho mas para convertirse en una operacién estratégica y
generadora de valor agregado. Los ejecutivos de compras de la empresa colaboran con
los ejecutivos de marketing y de otros departamentos para crear un sistema impecable
de administracion de la cadena de suministro, que va desde la compra de materias

primas hasta la entrega puntual de los productos terminados a los usuarios finales.

Una cantidad importante de los recursos financieros se dedica a adquirir bienes y
servicios. La actividad de compras ha sido tradicionalmente un medio para lograr el
mejor provecho y evitar el desperdicio de los recursos. Es precisamente en las compras
donde se pueden dar préacticas viciosas o ineficientes que en forma poco visible

merman las posibilidades financieras de una institucion.

Fases del proceso de compras: Se han identificado 8 fases en este proceso.
1. Reconocimiento del problema

2. Descripcion general de la necesidad
14



Especificacion del producto
Busqueda de proveedores
Solicitud de propuestas
Seleccion del proveedor

Especificacion de la rutina de pedido

L N o g A~ W

Revision de la ejecucion.

Cada uno de estas ocho fases implica consideraciones muy importantes. (p.220)

Proveedores

Segun Editorial Lexus. (2,009), afirma “representan a las personas o empresas, que venden al
comerciante al crédito, con facturas a dias plazo.”(p.58)

Segun Ochoa G., Saldivar R.(2,012),afirma” Bajo ese renglon deberdn incluirse unicamente
aquellas cantidades que se adeuden a los proveedores por concepto de mercancias o materias
primas compradas a crédito y que se relacionen con la operacion normal o giro de actividades

de la empresa.”(p.108)

Decisiones de compra

Segun Johnston M., Marshall G. (2,009), afirma
En la etapa de decision de compra es importante que la organizacion defina con
claridad el tipo de bien que necesita, empieza la busqueda de posible proveedores. Si el
producto ha sido adquirido con anterioridad, la busqueda tal vez se limite a unos
cuantos proveedores que han cumplido satisfactoriamente en el pasado, sobre todo si
son socios estratégicos. Los compradores muchas veces buscan diferentes posibles
proveedores para asegurarse de elegir al que tenga el mejor producto y ofrezca los
términos mas favorables. La importancia relativa de los criterios para elegir distintos
proveedores varia de una empresa a otra y depende de los tipos de productos y

servicios que se compren. (p.57).
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Gastos

Segun Diaz Hernandez. (2006), afirma

Ventas

Gastos, agrupa las cuentas que representa los cargos operativos y financieros en que
incurre el ente econémico determinado en el desarrollo del giro normal de su actividad

en un ejercicio econémico determinado, asi como el valor del ajuste por inflacion
(p.28)

Segun Ochoa G., Saldivar R. (2,012), afirma “Los gastos son el valor de los servicios
consumidos en el proceso de produccion de ingresos; se miden en términos de los
desembolsos de efectivo ya efectuados o de los desembolsos futuros que son

consecuencia de haber adquirido dichos bienes o servicios.”(p.123)

Segun Horngren, Charles T., Harrison, Jr., Walter T., Robinson Michael A. (2014) “Al
aumento en el capital contable debido a la entrega de bienes o servicios a los clientes se

le llama ingreso o ventas”. (p.50).

Funciones de venta

Segun Johnston M., Marshall G. (2,009), afirma

Las actividades de venta se han vuelto méas complicadas, sobre todo de empresa a
empresa, una venta cualquiera puede implicar interacciones con diversos tipos de
compradores, como un usuario final, un director financiero, un encargado de una
unidad comercial, etc. Para enfrentar esto, se necesita que las fuerzas de ventas echen
mano de los tipos correspondientes de vendedores, como un gerente de cuentas, un

especialista técnico y un analista financiero, entre otros.

Este equipo de ventas es muy poderoso, pero presenta retos formidables en la
coordinacién de los participantes para evitar la duplicacion de funciones o el hecho de

dejar tareas sin realizar.(p.31).
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Segun Johnston M., Marshall G. (2,009), afirma

Factores claves del éxito en las ventas

v’ Habilidad para escuchar

v Habilidad de seguimiento

v" Capacidad de adaptar el estilo de ventas a la situacion

v' Tenacidad para completar las tareas.

v Buena organizacion

v" Habilidad de comunicacién verbal

v" Eficiencia e iniciativa al interactuar con la gente de todo nivel en la organizacion del
cliente

v’ Capacidad probada de vencer objeciones

v" Habilidades de cierre

v" Habilidades de planeacion y administracion de tiempo.
Etapas del proceso de ventas

Buscar clientes

Iniciar la relacion

Calificar al cliente en perspectiva
Presentar el mensaje de la venta

Cerrar la venta

o ok~ w e

Dar servicio a la cuenta
(p.49)

Segun Johnston M., Marshall G. (2,009), afirma

El desempefio que alcanza un vendedor es resultado de la compleja interaccion de
multiples factores, muchos de estos estan relacionados con las caracteristicas

personales del individuo, su motivaciéon y su forma de percibir el trabajo. Es
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fundamental que los gerentes de ventas entiendan con claridad el desempefio del

vendedor, para aprovechar al méximo su potencial.

La bibliografia que versa sobre la psicologia industrial y organizacional indica que el

desempefio laboral de un trabajador esta en funcion de cinco factores basicos:

Las percepciones del papel
La aptitud
El grado de habilidades

La motivacion

o &~ DB

Las variables personales, organizacionales y del entorno(p.195)
Segun Azcuénaga Linaza Luis M.(2,006) afirma

Seguridad y requisitos de fabrica

Elaboracion de un Plan de emergencia en la empresa

Un plan de emergencia tiene como objetivo principal proporcionar una proteccion eficaz a los
empleados, visitantes y personal de contratacion, ademas de sus instalaciones, equipos y
materia (prima y terminada) en el caso de que se produzca una situacion de emergencia en el

interior de los limites de la empresa.

Emergencia: es toda situacion imprevista que por su posibilidad de producir dafios graves,

requiere una actuacion prioritaria.

Conato de emergencia: situacion que puede ser controlada y dominada con facilidad por el

personal y medios del area o sector.

Emergencia general: situacidn que precisa de la actuacion de los equipos de primera y segunda

intervencion de la empresa y la ayuda externa.

De acuerdo a la situacion de la empresa y estudiado su proceso productivo, materiales
empleados y su historial de emergencias, establecen sus posibilidades de siniestro:
18



Incendios

Explosiones

Accidentes graves

Intrusos

Riesgo social

Inundaciones. (p.122)

Segun Azcuénaga Linaza Luis M.(2,006) afirma

Equipos de intervencion: Es el grupo de personas especialmente entrenadas para la prevencion
y actuacion en situaciones de emergencia, compuesto por miembros del &rea donde se produce

el suceso.
Dependen del jefe de intervencion.
Las funciones de estos equipos son:

v’ Estar informados de los riesgos generales y particulares de las dependencias que

constituyen su area de accion.
v’ Sefialar las anomalias que detecten y verificar que son subsanadas.
v Conocer el manejo de los medios materiales (extintores, etc.)
v Transmitir la alarma a las personas designadas en el plan.
Actuacion directa en:
e Corte de la corriente eléctrica

e Cierre de valvulas de paso de gases
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e Aislamiento de materiales inflamables

e Cierre de puertas y ventanas

e Combatir el fuego desde que se descubre
e Prestar primeros auxilios a accidentados

Para que la actuacion de este equipo sea organizada y eficaz, es necesario que estén

informados de los que van a hacer en determinado momento. (p.125)
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Capitulo 3
3.1Planteamiento del problema

Actualmente en la cultura guatemalteca, las pifiatas y demés accesorios para la realizacion
de distintos eventos festivos de celebracion, forman parte importante en diferentes
celebridades. Conscientes de la necesidad de atender a un nicho de mercado en donde cada
vez son mas exigentes en la adquisicion de sus productos y servicios, todos los productores
tratan de abarcar el mayor mercado posible ofreciendo a los clientes promociones

especiales.

Uno de los grandes problemas a los que se enfrenta la empresa actualmente son los
cambios constantes en los precios, el tiempo en que se entregan los productos para
satisfacer las necesidades del mercado, en vista de que el fabricante se encuentra
localizado a 5 horas de la distribuidora La Casa de la Pifiata Feliz, aunado a esto la

empresa de transporte no se hace responsable del deterioro de alguna de las pifiatas.

Es por ello que se desea realizar un plan de investigacion de mercado para implementar un
plan de produccion y comercializacién que pueda competir en otro mercado siempre en el
segmento de produccién de pifiatas enfocado en el mercado de celebraciones diversas y
para ello se desea investigar si es factible la produccion y comercializacion de estos
productos, donde los resultados que se obtengan de la investigacion seran analizados y
serviran para determinar si es factible la implementacion de un plan de produccion de
pifiatas en el mercado del municipio de San Pedro Carchd, departamento de Alta Verapaz,
se contempla en el futuro la expansion del mismo a los diferentes municipios de la

Verapaz.

Luego de hacer el planteamiento del problema se procede a efectuar la pregunta de

investigacion la cual queda planteada de la siguiente manera:

¢Como un plan de produccion y comercializacion de pifiatas lograra mejorar la prestacion

del  servicio optimo de la empresa?
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Obijetivos de la investigacion

Obijetivo General

Implementar un plan de produccion y comercializacién de pifiatas a través de una

investigacion de mercado, para lograr mejorar la prestacion del servicio 6ptimo de la empresa.

Obijetivos Especificos

. Analizar los costos de produccion de la elaboracion de pifiatas
Localizar proveedores locales y potenciales de las materias primas

1
2
3. Determinar los gastos que conlleva la elaboracion de pifiatas
4

. Analizar la demanda potencial (mercado), para el mercado de pifiatas

Alcances y Limites de la investigacion. La investigacion se centrd en analizar los costos de
produccién de elaboracion de pifiatas, el proceso de compra de la materia prima, localizar
proveedores locales y potenciales de materia prima, determinar los gastos de la empresa y la
demanda potencial para el mercado de pifiatas.

3.2 Metodologia aplicada a la practica
Bernal torres (2006) afirma

“La metodologia es entendida como el conjunto de aspectos operativos del proceso de
investigativo, que no es mas que la concepcion mayormente conocida en el ambiente
académico general. Por ello cuando se acude a la investigacion es usual referirse a la

metodologia como ese conjunto de aspectos operativos que se tienen para realizar un estudio”.
(p.55)

En base al contexto antes descrito se presenta a continuacion la metodologia de la

investigacion.

Tipos de investigacion
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Meétodo de investigacion
Mill (2014) afirma

“El objetivo cientifico es enunciar esa ley universal partiendo de la observacion de los hechos
las investigaciones cientificas comenzarian con la observacion de los hechos, con
posterioridad y mediante referencia se formulan leyes universales sobre los hechos y por
induccién se obtendrian afirmaciones alin mas generales que reciben el nombre de teorias.
Segun este medio se admite que cada conjunto de hechos la misma naturaleza esta regido por
una ley universal. El objeto cientifico es enunciar esa ley universal partiendo de la observacién
de los hechos”. (p.22)

El método que se manejara para las conclusiones es el método inductivo como instrumento de
trabajo el cual asciende de lo particular a lo general. Esta metodologia consiste en establecer
enunciados universales ciertos a partir de la experiencia, esto es ascender l6gicamente a traves

del conocimiento cientifico, desde la observacién de los fendmenos o hechos de la realidad.

La investigacion comienza con la observacion de los hechos, de forma libre y carente de
prejuicios. Este método, admite que cada conjunto de hechos de la misma naturaleza esta
regido por una ley universal que los contiene. Este se considerd porque ciertas partes de las
variables del objeto de estudio permitiran profundizar y detallar cada componente, con el de
poder conocer las interioridades y poder detallarlas desde una forma unilateral a una forma

general.

3.3.1 Sujetos de investigacion:

Hogares con hijos de edades comprendidas en los rangos de: 1-5, 6-10, 11-15,16 y mas afios, a
realizarse en el municipio de San Pedro Carcha, departamento de Alta Verapaz.

Ademas de visitar fabricas, extraeremos una muestra de hogares (cartera de clientes y que
tengan hijos comprendidos dentro de los rangos de edad mencionados).

Adicionalmente se visitara a estos sujetos para contar con informacién de costos:

Visitar la empresa Triple “A”, productora de pifiatas para desarrollar un plan de investigacion

de mercado donde se considerara relevante las opiniones, acciones y experiencia del personal
23



de dicha empresa, ya que estd directamente relacionada con la elaboracion de pifiatas, para
contar con datos que puedan darnos un panorama general de lo que es en si la produccién de
pifiatas, esta empresa produce pifatas, las cuales distribuye a diferentes distribuidores en
diferentes municipios y departamentos de Guatemala, con una experiencia de mas de 15
afos en el mercado nacional, ademas a los distribuidores de pifiatas y almacenes existentes
en la ciudad de San Pedro Carcha, departamento de alta Verapaz, a quienes se les estard

vendiendo el producto final.

Se incluyen como sujetos de la investigacion a las siguientes posiciones:
Empresa Triple A
» Gerente general, quien es la persona encargada de coordinar y dirigir las actividades de
la empresa.
3 Distribuidores de pifiatas en la ciudad de San Pedro Carcha, A.V.
» A los propietarios
Se realiz6 un muestreo por la cantidad de distribuidores. Con esto se determind la
calidad de las pifiatas, servicio que se ofrece al cliente y otros productos.
Los eventos se realizan dentro de los 12 meses del afio, los cuales se detallan asi:
Enero una baja 20%
Febrero a marzo un aumento del 40%,
Abril, mayo, junio, julio y agosto se tiene un aumento del 10% més
Septiembre, octubre, noviembre, diciembre hay un crecimiento de demanda del 80%
Obteniendo un promedio anual de ventas del 50.16% anual.
» Cartera de clientes que se tiene actualmente en la empresa La Casa de la Pifiata Feliz
(se realizé un muestreo en los hogares con hijos que tiene las edades comprendidos
entre 1-5, 6-10, 11 a 15 y 16 y mas afios, un total de 50 personas, con el proposito de
conocer el mercado objetivo.

3.3.2 Instrumentos

Se diseid un formulario para conocer informacion relevante donde se estructuraron
preguntas abiertas y cerradas para realizar la investigacion tanto de productor como de

comercializador de pifiatas.
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3.3.3 Procedimientos

El presente trabajo de investigacion se realiz6 cumpliendo con los requerimientos de la guia
proporcionada para la practica empresarial dirigida, durante los meses de mayo, junio, julio y

agosto de 2014, de la siguiente manera:

Contacto con la empresa

Antecedentes de la empresa

Se realizo la tabla de variables

Planteamiento del problema

Pregunta de investigacion, objetivos alcances y limites
FODA

Marco Teorico

Tabla de sujetos

Metodologias y sujetos de la investigacion

Instrumentos elaborados y bibliografia con método APA

V V V V V VYV V V V VYV V

Entrega final del proyecto
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Capitulo 4

4.1Presentacion de los resultados

Para sustentar la investigacion de la validacion en Implementacion de un plan de
produccién y comercializacion de pifiatas por medio de un estudio de mercado en la
empresa La Casa de la Pifiata Feliz, elaborada en el afio 2014, se procedio a realizar el

trabajo de campo en donde se realizo tres tipos de cuestionario:

El primero dirigido a los propietarios de tres distribuidoras del municipio de San Pedro
Carcha, del departamento de Alta Verapaz, donde se trato de determinar cuan importante

es contar con una fabrica cercana a dichas distribuidoras.

El segundo dirigido a la cartera de clientes de “La Casa de la Pifiata Feliz”, con que cuenta

actualmente la empresa, un total de 50 personas.

El tercero Hogares con hijos comprendidos entre las edades de 1-5, 6-10, 11a 15y 16y
mas afios para conocer la percepcion del mercado objetivo.(Cartera de clientes “La Casa

de la Pinata Feliz”.

El Cuarto dirigido al propietario de la fabrica Triple A, donde se trato de conocer el

proceso de la fabricacién de pifiatas.

Por medio del trabajo de campo y los instrumentos utilizados se obtuvo informacién de
primera mano, la cual fue obtenida de los tres distribuidores de pifiatas que se encuentran
localizadas en el municipio de San Pedro Carcha, Alta Verapaz, Cartera de clientes de la
Casa de la Pifiata Feliz, y la Fabrica Triple A, ubicada en la ciudad capital, a continuacion

se presentan los resultados obtenidos.

Resultado de Cuestionario dirigido a Distribuidores del municipio de San Pedro Carcha, Alta
Verapaz.
En lo que respecta al cuestionario dirigido a los propietarios de las Unicas tres

distribuidoras de pifiatas, se hace énfasis al area donde se tuvieron que pasar los
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cuestionarios, que para el caso, el lugar fisico donde los propietarios de dichas
distribuidoras realizan sus actividades, comercializacién, atencion al cliente, envios,

levantando informacion de la totalidad de tres propietarios de las distribuidoras

A continuacion se presentan los resultados obtenidos por medio del cuestionario que se

explico.

llustracion 3

Grafica 1. Proceso de compras
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 1, es el conocimiento de los distribuidores en el proceso de
adquisicién de pifiatas, el cual da importancia en contar con informacién previa al momento

de decidirse por dos alternativas para inclinarse a la mejor opcién.
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llustracion 4

Grafica 2. Conocimiento del distribuidor al contar con una fabrica de pifiatas cercano a él.
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que se demuestra en la grafica 2, es el grado de satisfaccion en contar con una fabrica de
pifiatas. Donde para el presente caso el 100% de los encuestados indicaron que es muy bueno
contar con una fabrica, el resultado anterior refleja la importancia de contar con una fabrica

cercana para los distribuidores de pifatas.

llustraciéon 5

Grafica 3 Preferencia en el tamafio al comprar pifiatas
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 3, es el grado de conocimiento de los distribuidores en la
demanda de los consumidores de las tres presentaciones de pifiatas.
En este apartado no se considero las figuras de las pifiatas, puesto que cada afio la moda es

cambiante.
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Ilustraciéon 6

Grafica 4. Nivel de satisfaccion sobre envio de sus pedidos
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amalo
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 4, el nivel de insatisfaccion de los distribuidores en el
momento del envio de sus pedidos, puesto que viene desde la ciudad capital. Los
distribuidores consideran clave que el producto no venga a tiempo, costos elevados por el

pago de flete, deterioro en los mismos.

llustracion 7

Grafica 5. La calidad del producto y su importancia en el momento de comprar sus pifiatas

Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que refleja en la grafica 5, es la manera en que los encuestados revisan que el producto sea
de calidad, para los distribuidores es de suma importancia porque se puede ofrecer un

producto para clientes exigentes.
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llustracion 8

Grafica 6. Conocer punto de vista del distribuidor por el Cobro por envio de pifiatas

mhanto

Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que se demuestra en la grafica 6, es el grado de conocimiento que tienen los encuestados en

lo que respecta a las tarifas de cobros por envié de pifiatas a sus distribuidoras

llustracion 9
Grafica 7. Conocer que piensa el distribuidor al contar con una fabrica cerca y con qué

frecuencia solicitaria sus pedidos.
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 7, es el conocimiento de las ventajas que tienen los
distribuidores en contar con una fabrica cercana para solicitar sus pedidos. Para el presente

caso el rubro de 3 dias tiene un indice del 100% superior a los rubros 1 semana, 15 dias.
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llustracion 10

Grafica 8 calificacion por el servicio que se le presta al distribuidor al comprar su pifiata
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra la grafica 8 es si el encuestado esta satisfecho con el servicio que le dan al
momento de la compra, obteniendo con dicha actividad que el distribuidor este insatisfecho

por falta de un servicio completo desde el momento de la compra hasta su destino final.

llustracion 11

Grafica 9. Conocimiento del distribuidor sobre sus costos por recibo de pifiatas al ser enviados
por un fabricante local
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Fuente elaboracidn propia en base a la investigacién de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 9, es la incidencia en el bajo costo de pifiatas para los

distribuidores si estos se fabricaran localmente.
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llustraciéon 12

Grafica 10. Sobre la ubicacién actual de su distribuidora y fabrica para adquirir sus pifiatas
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centrico

Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que se demuestra en la grafica 10, es el grado de insatisfaccion de la distancia de la fabrica
ya que actualmente se encuentra localizada en la ciudad capital, lo que conlleva un proceso
lento, costos elevados, y engorroso. Para el presente caso el indice mayor es de 100% con el

rubro lejos.
[lustracion 13

Grafica 11. Decision de compra al adquirir el motivo o figura de su pifiata
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personal

Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que se representa en la grafica 11, es la preferencia de los motivos o figuras de pifiatas al
momento de que los distribuidores deciden adquirir, lo que demuestra que es cambiante el

gusto del cliente de acuerdo a la moda.
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Resultado de Cuestionario dirigido a cartera de clientes (50) de la empresa “La Casa de la

pifiata Feliz, del municipio de San Pedro Carcha, Alta Verapaz.
[lustracion 14

Grafica 12. Proceso de compra para cotizar
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que se demuestra en la grafica 12, es el grado de conocimiento en el proceso de compra.

Para el presente caso el indice mayor es de 66% con el rubro dos cotizaciones.

Ilustracion 15

Grafica 13. Conocer como considera contar con una fabrica de pifiatas que se encuentre cerca
de su municipio
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 13, es el grado de aceptacion de la fabrica de pifiatas.
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llustraciéon 16

Grafica 14. Tamafo preferencia al comprar su pifiata
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Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.
Lo que demuestra en la grafica 14, es el grado de conocimiento de los tres tamafios de pifiatas

que mas se comercializan en el medio.

lustracion 17

Grafica 15. La calidad del producto y su importancia en el momento de comprar sus pifiatas.

Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 15, es el grado de importancia que manifiestan los clientes en

la calidad del producto final.
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llustracion 18

Grafica 16. Frecuencia de compra al contar con una fabrica cercana.
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014,

Lo que demuestra en la grafica 16, es el nivel de flexibilidad que tienen los clientes en el

tiempo de adquisicion de pifiatas.

llustracion 19

Grafica 17. Calificacion por el servicio que se le presta al comprar su pifiata.
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 17, es el conocimiento de satisfaccién en el servicio al

momento de comprar su pifiata.
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Ilustracion 20

Grafica 18. Conocimiento sobre costos por recibo de pifiatas si se verian afectados si se

fabricaran localmente.
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 18, es el conocimiento de los clientes sobre la ventaja de

pifiatas fabricadas localmente.
llustracion 21

Grafica 19. Ubicacidn de su distribuidora

wijos
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 19, es el conocimiento de los clientes en la ubicacion de la

distribuidora, el cual da importancia en la ubicacion de la distribuidora.
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llustraciéon 22

Grafica 20. Beneficios que ofrece una fabrica de pifiatas
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 20, es el grado de conocimiento de los clientes de los

beneficios que ofrece una fabrica de pifiatas.
[lustracion 23

Grafica 21. Conocer la aceptacion de la existencia de una fabrica de pifiatas en el municipio

de San Pedro Carcha.

Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 21, es el grado de importancia que los clientes manifestaron

sobre la existencia de una fabrica de pifiatas.
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Ilustracion 24

Grafica 22. Decision de compra al adquirir el motivo o figura de su pifiata.

Fuente elaboracién propia en base a la investigacién de campo, octubre 2014,

Lo que se representa en la grafica 22, es la preferencia de los motivos o figuras de pifiatas al
momento de adquirir, lo que demuestra que es cambiante el gusto del cliente de acuerdo a la

moda.

Resultado de cuestionario dirigido a hogares con hijos comprendidos entre las edades 1-5, 6-

10,11 a 15y 16 y més afios
[lustracion 25

Grafica 23 Gusto por la celebracion de fiestas de cumpleafios
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 23, es el gusto por la celebracion de fiestas de cumpleafios.
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Ilustracion 26

Grafica 24 Frecuencia en la organizacion de fiestas de cumpleafios
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 24, es la frecuencia de la organizacién de fiestas de
cumplearios.

[lustracion 27

Grafica 25 Cantidad de hijos por edades en total de familias
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 25, numero de hijos por edades.
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Ilustracion 28

Grafica 26 Diferentes edades de los miembros de la familia
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 26, rango de edades de los miembros de la familia.

[lustracion 29

Grafica 27 Conocer si la celebracion de cumpleafios es para todas las edades
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 27, sobre la percepcion de si la celebracion de cumpleafios es

para todas las edades.
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llustracion 30

Grafica 28 Comportamiento de los nifios, adultos en las celebraciones de cumpleafios
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Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 28, sobre comportamiento de los nifios, adultos en las

celebraciones de cumplearios.

[lustracion 31

Grafica 29 Conocimiento de los articulos con que se animan las fiestas de cumpleafios
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 29, sobre los articulos que se adquieren para complementar la

fiesta de cumplearios.
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llustracion 32

Grafica 30 Saber qué motivos o personajes les gusta adquirir la pifiata para celebrar a nifio o

nina
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 30, sobre los motivos o personajes les gusta adquirir la pifiata

para celebrar a nifio o nifia.

[lustracion 33

Grafica 31 Saber cuanto estan dispuestos a pagar las familias por cada pifiata
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 31, cuanto estan dispuestos a pagar las familias por cada

pifiata.
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llustraciéon 34

Grafica 32 Conocer cuanto pagan actualmente las familias por una pifiata en el lugar en donde

la adquieren
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Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 32, cuanto pagan las familias por cada pifiata.

[lustracion 35

Grafica 33 Conocer la importancia de contar con una fabrica de pifiatas cercana a su vivienda
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Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 33, la importancia de contar con una fabrica de pifiatas
cercana a su vivienda. Se puede verificar en la grafica que para el 100 % es importante.
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llustraciéon 36

Grafica 34 Disponibilidad de pifiatas en el mercado de San Pedro Carcha
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014

Lo que demuestra en la grafica 34, es la disponibilidad de pifiatas en el mercado. Se puede
verificar en la gréfica que para el 56 % es escasa la disponibilidad de pifiatas, y 44% dice

ser suficiente.

Resultado de Cuestionario dirigido a fabricante de pifiatas de la empresa “Triple A, de la

ciudad de Guatemala

llustracion 37

Grafica 35. Uso en libras de papel periédico mensualmente
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Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 35, es el grado de cocimiento que el fabricante tiene en el uso

de la materia prima.
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Ilustracion 38

Grafica 36. Cantidad en libras de alambre utiliza mensualmente
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014,

Lo que demuestra en la grafica 36, es el grado de cocimiento que el fabricante tiene en el uso

de alambre en la elaboracion de pifiatas.

lustracion 39

Grafica 37. Cantidad en libras de pegamento utiliza mensualmente
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 37, es el grado de cocimiento que el fabricante tiene en el

uso de la materia prima.
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lustracion 40

Grafica 38. Unidades de pliegos de papel de china utilizada mensualmente
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014,

Lo que demuestra en la grafica 38, es el grado de cocimiento que el fabricante tiene en el uso

de papel de china.

Ilustracion 41

Grafica 39. Produccién de pifiatas pequefias elaboradas al dia
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que se demuestra en la grafica 39, es la produccion de pifiatas mensuales de la fabrica de

pifiatas.
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llustracion 42

Grafica 40. Produccion de pifiatas de tamafio mediana elaboradas al dia
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que se demuestra en la gréfica 40, es la produccién de pifiatas mensuales de la fabrica de

pifiatas.

llustracion 43

Grafica 41. Produccion de pifiatas de tamafio grande elaboradas al dia
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Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que se demuestra en la grafica 41, es la produccién de pifiatas diariamente de la fabrica de
pifiatas. Donde para el presente caso el 100% del encuestado que la cantidad de produccién

oscila entre 10 a 50 pifatas

47



llustracion 44

Grafica 42. Ubicacion de la fabrica
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Fuente elaboracién propia en base a la investigacién de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 42, es el conocimiento del fabricante en la ubicacion de la

fabrica, el cual da importancia en la ubicacion.
llustracion 45

Grafica 43. Existencia de proveedores de materia prima para la elaboracion de pifiatas.

0%

Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

La presente grafica 43, demuestra que existen proveedores de materia prima para elaboracion

de pifatas.
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Ilustracion 46

Grafica 44. Sistema de entregas de pifiatas a clientes del exterior
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Fuente elaboracidn propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la grafica 44, es el proceso de entrega del fabricante a sus clientes. Lo
que se puede verificar en la grafica es que el 100% del encuestado manifiesta que las

entregas las realiza en la fabrica.
llustracion 47

Grafica 45. Decision al producir los modelos o figuras de pifiatas.
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Fuente elaboracion propia en base a la investigacion de campo, octubre 2014.

Lo que demuestra en la gréafica 45, es el conocimiento del fabricante, de lo que incide al

determinar que modelos o figuras de pifiatas producir.
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Capitulo 5
5.1 Analisis e interpretacion de resultados

Segun Hernandez Sampieri, et. (2010) La revision de la literatura y su comparacion
con los resultados es una fuente para revelar diferentes niveles en el desarrollo de un
tema determinado, tales como la existencia de una o varias teorias ya desarrolladas,
que estén soportadas por evidencia empirica y que se apliquen consecuentemente al
problema de investigacion; Asimismo, que pueden haber piezas o trozos de teoria que
sugieren variables potencialmente importantes que pueden ser aplicadas al problema de
investigacion. En coherencia con esa definicion se procedié a comparar los resultados
obtenidos al realizar el trabajo de campo con las fuentes bibliogréficas incluidas en el

marco teérico.

Analizar la demanda potencial (mercado objetivo), para el mercado de pifiatas.

Se tienen los resultados obtenidos de la investigacion de campo, donde se evalud el
grado de conocimiento del producto de parte de los consumidores finales siendo
estos: el publico que consume el producto y distribuidores del mismo. Se pudo

evidenciar que en la mayoria de casos existe una demanda del producto.

Analizar los costos de produccion de la elaboracion de pifiatas

Se tienen los resultados obtenidos de la investigacion de campo, en donde se evalud el
grado de conocimiento de los costos de produccién de pifiatas de la empresa Triple A,
se pudo evidenciar cuanto cuesta producir los tres tipos de pifiatas que mas circulan en
el mercado los cuales son : grande, mediano, pequefio y su produccion mensual . Lo
anterior dio como resultado que una persona de la empresa que brindo informacion de
la empresa encuestada contestara que si existen elementos de costos de produccion de

pifiatas, que hacen que el mercado tome su decision de que tamario de pifiata adquirir.

Determinar los gastos que conlleva la elaboracion de pifiatas
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Se tienen los resultados obtenidos de la investigacion de campo, en donde se evaluo el
grado de conocimiento de los gastos de produccién de pifiatas de la empresa Triple A.
Se pudo evidenciar cuanto cuesta la materia prima e insumos para la elaboracion de

pifiatas.

Localizar proveedores locales y potenciales de las Materias Primas e insumos

Se tienen los resultados obtenidos de la investigacion de campo, donde se evaluo el
grado de conocimiento de la existencia de proveedores locales y potenciales de las
materias primas. Lo anterior dio como resultado que la empresa encuestada

respondiera que si existen proveedores de materia prima para elaborar pifiatas.

En la produccion de los motivos o figuras, se tienen los resultados obtenidos de la
investigacion de campo, donde se evalu6 el grado de conocimiento en la toma de
decision para producir dichos motivos. Dando como resultado que la moda tiene que

ver mucho al momento del proceso de produccién de las pifiatas.

Sistema de entregas de pifiatas a clientes del exterior

Se tienen los resultados obtenidos de la investigacion de campo, donde se evaluo el
grado de responsabilidad del transporte del fabricante al consumidor final, el cual se
pudo constatar las entregas son en el punto de fabricacion, para evitar costos de

transporte.

Ubicacion de la fabrica
Se tienen los resultados obtenidos de la investigacion de campo, donde se evaluo la
importancia de la ubicacion de la fabrica. Dando como resultado que la ubicacién para

los clientes debiera ser céntrica.
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Conclusiones

Se evidencio que en la mayoria de casos existe una demanda de pifiatas. Ademas de ello se

determiné que dicha informacién fue proporcionada por medio de un cuestionario.

En base a la investigacion se demuestra que en la actualidad existen tres tamafios de

pifiatas que evidenciaron cuanto cuesta producirlas mensualmente.

Se evidencid cuénto cuesta la materia prima para la elaboracion de pifiatas.

En base a la investigacion se pudo demostrar que en la actualidad existen proveedores

locales y potenciales de materia prima para la produccion de pifiatas.

El resultado de la evaluacion hacia la posibilidad de la implementacion de un plan de
produccién y comercializaciéon de pifiatas a través de un estudio de mercado es factible,
esto debido a que la empresa estd en condiciones de realizar los cambios de Distribuidora a
pasar a ser una empresa fabricante de pifiatas.

Cuenta con la capacidad instalada, experiencia, recursos humanos, financieros, por lo que
la fabricacion de pifiatas sera de éxito y beneficio para el propietario, distribuidores y para

el municipio de San Pedro Carcha, A.V.
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Propuesta de implementacion de un plan de produccién y comercializacion
de pifiatas a través de un estudio de mercado
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A continuacion se presenta la propuesta de la empresa “La Casa de la Pifata Feliz”, la cual va
enfocada en la implementacion de un plan de produccion y comercializacion de pifatas a
través de un estudio de mercado, donde la empresa dejara de ser distribuidora de pifiatas para

ser una empresa fabricante de pifiatas.

Este proceso ayudara de forma directa a los consumidores finales como lo son los clientes,
distribuidores, a la fabrica en si, para mejorar los procesos de manera mas eficiente,

obteniendo mejores resultados para ambos.

La iniciativa de implementar un plan de produccién, demuestra el mejor aprovechamiento de

la capacidad instalada, recursos humanos y financieros con que cuenta la empresa.
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1. Presentacion

Ante el actual entorno econémico, comercial y competitivo, las empresas deben de contar con
las herramientas necesarias para poder competir, para poder identificar las areas de
oportunidad y las areas de mejora, en donde se debe de tomar decisiones precisas y certeras de
forma estratégica.

Por tal razén, el que una empresa implemente en sus procesos un plan de produccion es
sinénimo de abrirle una puerta al desarrollo, a la competitividad, pero sobre todo al mejor
desempefio a su labor, donde la mayor satisfaccion se la lleva su razén de ser, el cliente.

Si bien en la actualidad existen en el municipio de San Pedro Carché tres distribuidoras que
venden pifiatas, estas ofrecen a los clientes un producto ya elaborado que es fabricado por
empresas existentes en la ciudad capital.

La empresa, ofrecera a los clientes pifiatas fabricadas en el municipio de San Pedro Carch4, de
distintos modelos, elaboradas de manera artesanal que permitira brindar al cliente un producto
acabado con materias primas de calidad y sobre todo mejor precio que la competencia.

2. Justificacion

Al considerar los hallazgos obtenidos en el desarrollo de la investigacidn, donde se abordo la
tematica de la validacion del proceso de produccion de pifiatas, se identificaron las areas de
oportunidad, en donde se concluyé que existe la oportunidad de implementar un plan de

produccion y comercializacion de pifiatas a través de un estudio de mercado.

3. Objetivos
General

Disefiar un plan de produccién y comercializacion de pifiatas a través de un estudio de

mercado, que contribuya al desarrollo y competitividad de la empresa.
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Especificos

v" Producir pifiatas de calidad.

v Crear 3 modelos de pifiatas en los 3 tamafios:
Lujo (60 cms.), Extra lujo (0.90 cms.), Superior (1.10 cms.)

v Ser un medio para propiciar el desarrollo laboral e ingresos en las familias de San
Pedro Carcha, A.V.

v' Bajar los indices de costos de produccion de pifiatas

v Buscar la expansion a los municipios de Alta Verapaz a largo plazo

4. Desarrollo de la propuesta

En esta seccidon se presentara la propuesta de mejora para la empresa “La Casa de la Pinata
Feliz”, la cual se define como la implementacion de un plan de produccion y comercializacion

de pifiatas a través de un estudio de mercado.

Para ello es necesario desarrollar varias fases para que la empresa pueda desenvolverse como

una fabrica de pifiatas.
4.5 Plan de produccion

En base a los datos recopilados durante la etapa del levantamiento de la encuesta, se desarrolld
el plan de produccion. En este proceso se ha definido producir mensualmente 3 tamafios de
pifiatas de acuerdo a la demanda:
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LUJO (60 cms.) Mensual 500
EXTRALUJO (90 cms.) Mensual 400
SUPERIOR (1.10 cms.) mensual 50
TOTAL 950

Fuente: Elaboraci6n propia, octubre 2014

4.6 Recurso Humano
Estard integrado por 4 personas

Personal 4

Q.2,280.34+ 250.00

10,120.00

TOTAL

10,120.00

Para contar con recurso humano capacitado y enfocado en la produccion de pifiatas, se

adquirird un paquete de capacitacion sobre elaboracion de pifiatas con Intecap.
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4.7 Cronograma

Cambio de mision
2 Cambio de vision
3 Organigrama
4 Gestiones ante la Sat cambio

de distribuidor a fabricante

4 Plan de produccion

5 Plan de capacitacion

6 Compra de materia prima
7 Disefio de las pifiatas

8 Elaboracion de pifiatas

9 Acabado de pifiatas

Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2014.
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4.8 Presupuesto Mensual de materiales por tamario de pifiata

TAMANO INSUMO CANTIDAD PRECIO TOTAL
Alambre 1qg. Q.420.00 Q.420.00
LUJO Yuquia 18 Ibs. Q.5.00 Q. 90.00
500 pifiatas Papel Prensa 20 Ibs. 0.75 Q.15.00
Papel de china 500 pliegos 0.20 Q.100.00
Papel reciclaje 2,500 hojas 0.10 Q.250.00
SUB TOTAL Q.875.00
COSTO Q. 4.28
alambre 1QQ. Q.420.00 Q.420.00
Yuquia 25 Ibs. Q.5.00 Q.125.00
EXTRALUJO Papel prensa 34 lbs. 0.75 Q.25.50
400 pifiatas Papel de china 800 pliegos 0.20 Q.160.00
Papel reciclaje 4,000 hojas 0.10 Q.400.00
SUB TOTAL Q.1,130.50
COSTO Q. 535
alambre 20 Ibs. Q.4.20 Q.84.00
Yuquia 9 lbs. Q.5.00 Q.45.00
SUPERIOR Papel prensa 7Ibs. 0.75 Q.5.25
50 pifatas Papel de china 150 pliegos 0.20 Q.30.00
Papel reciclaje 750 hojas 0.10 Q.75.00
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SUB TOTAL Q.239.25

COSTO Q. 731

TOTAL Q.2,244.75

Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2014

La integracion del costo de ventas muy aproximado queda entonces de la siguiente forma:

Materias Primas: Q. 2,244.75
Mano de Obra Q. 10,120.00
Dando un Total de Q. 12,364.75

De la relacién Ingresos (Ventas de pifiatas) — Costo de Operacion, se obtiene la Ganancia en la
Operacion, que asciende a la cantidad de: Q.8, 598.14

Ventas Mensuales
La proyeccién de ventas esta basada en un 8% sobre la capacidad de produccion que tiene la

empresa, sabiendo que en la actualidad existen en el &rea urbana del municipio de San Pedro
Carcha 11,941 habitantes.

PINATA LUJO 500 unidades Q.15.00 7,500.00
PINATA 400 unidades Q.35.00 14,000.00
EXTRALUJO
PINATA 50 unidades Q.40.00 2,000.00
SUPERIOR
TOTAL.: 23,500.00
(+) INGRESOS 23,500.00
(-) EGRESOS 14,901.86
UTILIDADES 8,598.14
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Resumen de gastos

(Produccion de 950 pifiatas)

GASTOS CANTIDAD PRESENTACION PRECIO TOTAL

Papel periddico 61 Lbs. 0.75 45.75
Libra Alambre 2.20 quintales 420.00 924.00
Pliegos de Papel de china 1,450 unidades 0.20 290.00
Libra de Yuquia 52 Lbs. 5.00 260.00
Tijeras corte de papel 4 unidades 25.00 100.00
Tijera  especial  para 4 unidades 25.00 100.00
alambre

Recipientes de plastico 02 unidades 5.00 10.00
Recipiente de metal 02 unidades 10.00 20.00
Papel bond de reciclaje 7,250 Unidades 0.10 725.00
tamafio oficio

Capacitacion Intecap 02 Mddulos 100.00 200.00
Recurso humano 04 personas Q.2,280.34 10,120.00

+250.00
Promocidn publicidad 01 Mencion radial 337.50 337.50
mensual

Internet 01 Redes sociales 150.00 150.00
Volantes 500 unidades 150.00 150.00
Luz 01 Mensual 200.00 200.00
Agua 01 mensual 30.00 30.00
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Utiles 01 compra mensual 230.00 230.00

Enseres 01 compra Cada 4 meses 300.00 300.00
Impuesto 01 pago 5% mensual 709.61 709.61
Total 14,901.86

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2014

ANALISIS COSTO BENEFICIO.

De acuerdo al total de gastos en la produccion de 950 pifiatas, que asciende a la cantidad de
Q.14, 901.86, revela que los beneficios obtenidos serdn significativamente un 30% de
utilidades. Puede decirse que la inversion traerd mas beneficios que los costos que representa

en este caso.
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Disefios para diferentes ocasiones

Nifas Nifos

Adultos

Fuente. Elaboracién propia. Octubre 2014.
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Modelos

La empresa para el proceso de produccion se basara con la moda, para no producir pifiatas que

con el tiempo queden obsoletos y sin rotacion.

Lujo

Fuente: Distribuidora “La Casa de la pifiata feliz”
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Extralujo

Fuente: Distribuidora “La Casa de la pifiata feliz”
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Superior

Fuente: Distribuidora “La Casa de la pifiata feliz”
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4.9 Establecimiento del mercado objetivo

La fabrica de pifiatas que se desea establecer esta destinada para satisfacer las necesidades de
contar con una excelente opcion para la celebracion de diversas festividades, con productos de
materia prima de calidad, disefios creativos, ademas de propiciar oportunidad laboral y de

poder llegar a ser un distribuidor de pifiatas.

El grupo o mercado meta objetivo se determino luego de analizar los resultados de las
encuestas, los cuales se muestran en la seccion de resultados de este documento, los cuales
serian consumidor final (clientes y distribuidores), del municipio de San Pedro Carcha,

departamento de Alta Verapaz.

Por otro lado refiriéndose a un publico edades comprendidas 1 afio a mas.
Entonces el mercado meta esta constituido por:
Nifios comprendidos en las edades de:

1-3afios
4-7 afios
8-10 afos

11-14 afios

YV V V V

Mayores de edad comprendidos en las edades:

» 15-20 afos
» 21-30 afos
» 31- 40 afos
» 41 en adelante

4.9.1 Competidores

70



Identificacion de la competencia: Teniendo en cuenta que el servicio que se propone es nuevo
dentro del mercado de pifiatas y por tanto dentro del sector de celebracion de festividades,
estaria diferenciado por el concepto de fabricacion de pifiatas creando asi una categoria nueva

dentro del mercado. Esto quiere decir que la competencia no seria directa.
4.10.1 Plan de comercializacion

Cada empresa esta vendiendo algo que el cliente desea: satisfaccion, uso o beneficio.

Debido a que los clientes compran satisfaccion y no elementos sueltos, producto significa el
ofrecimiento — por una firma — de satisfacer necesidades. Lo que interesa a los clientes es
como ellos ven el producto/servicio.

En el presente caso es un producto que se ofrecerd con el fin de satisfacer las necesidades
basadas en gustos y preferencias de los consumidores, ya que al requerir este producto de la
empresa tendra en su evento productos de calidad, ahorrandose tiempo, presentacion, prestigio
y garantizando el éxito de su festejo.

La empresa pretende ofrecer un combo que incluye todo lo referente a la organizacion de
fiestas infantiles como son: pifiatas, juguetes, sorpresas, globos, desechables, para llevar a
cabo la fiesta de acuerdo al motivo de su realizacion, ya sea nifio o nifia, proporcionando un
producto para los nifios; a su vez brindar una buena atencién con personal capacitado, ofrecer
sorpresas, y demas accesorios requeridos por el cliente.

La empresa también contara con un local para brindar el servicio, en caso de asi requerirlo el

usuario, que tendra el espacio e infraestructura necesaria para brindar un servicio de calidad.

Precio

Este aspecto comprende los diferentes mecanismos de formacion de precios en el mercado de
festejos y de eventos infantiles en la ciudad de San Pedro Carcha, Alta Verapaz. Mecanismo
de formacion: existen diferentes posibilidades de fijacion de precios en un mercado, se debe
sefialar lo que corresponda con las caracteristicas del producto y del tipo de mercado.

Entre las modalidades estan:

» Precio dado por el mercado interno
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Precio dado por similares
Precios fijados por el gobierno
Precio estimado en funcion del costo del evento

Precio estimado en funcién de la demanda (a través de los coeficientes de elasticidad).

V V V VYV V

Precios del mercado internacional para eventos.

En la fijacion del precio se debe sefialar valores maximos y minimos probables, entre los que
oscilara el precio de venta del producto, y sus repercusiones sobre la demanda del bien. Una
vez que se ha escogido un precio, es el que se debe utilizar para las estimaciones financieras
del proyecto.

Para determinar el precio del servicio se consideran: Los costos de los insumos y accesorios, el
sueldo de personal, y demas gastos de administracion y operacion, el precio de la
competencia, Yy principalmente en los requerimientos del usuario.

Se utilizara la siguiente formula:

PV = Costo unitario por producto + % de utilidad

Plaza (Distribucion)

Entendemos por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la demanda para
realizar la transaccion de bienes y servicios a un determinado precio. Comprende todas las
personas, familiares, empresas e instituciones que tienen necesidades a ser satisfechos con los
productos de los oferentes. Son mercados reales los que adquieren este servicio y mercados
potenciales los que no adquiriéndolos aun podrian hacerlo en el presente inmediato o en el
futuro.

Se pueden identificar y definir los mercados en funcion de los segmentos que los conforman,
esto es, los grupos especificos compuestos por entes con caracteristicas homogéneas. El
mercado estad en todas partes, donde quiera que las personas cambien bienes o servicios por
dinero.

Para definir el mercado se consideraron las familias del sector urbano de la ciudad de San

Pedro Carcha, Alta Verapaz, que se encuentran en los niveles socioeconémicos: medio, medio
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alto y alto, que tienen un ingreso que permita realizar la compra del producto, ya que en dicha
ciudad no existen empresas con este tipo de produccion que se dedique a la fabricacion de
pifiatas y otras distribuidoras que venden pifiatas en fiestas infantiles como uno de sus varios
servicios. Como canal de distribucidn utilizaremos la venta directa.

Promocion

La promocion es parte del proceso de marketing utilizado para incentivar al comprador o
usuario potencial. La publicidad y la promocion de la empresa son las principales técnicas
utilizadas para la realizacion del mismo.

La promocion se suele realizar mediante el contacto directo entre el que realiza la venta con el
cliente; la presentacion se hace de tal manera que se pueda convencer al cliente de que el
producto que adquiere es de calidad.

Para dar a conocer el producto se utilizard la publicidad que se realizara por el medio de
comunicacion mas escuchado por el mercado objetivo como es la radio, redes sociales y para
promocionar se utilizara tarjetas de presentacion, afiches, hojas volantes, e inclusive

descuentos en fechas especiales, donde aparecera el logo de la empresa etc.

Logo:

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2014,
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4.10.1 Presupuesto de implementacion

El presupuesto para poder implementar un plan de produccion y comercializacion de pifiatas a
través de un estudio de mercado.

A continuacion se describe y costea cada uno de los servicios necesitados en la
implementacién de un plan de produccion de pifiatas

llustracion No. 48
Tabla No. 2

CONCEPTO UNIDAD MEDIDA | VALOR POR UNIDAD VALOR TOTAL
Q) Q)
Tinta de impresora 1 285.00 285.00
Resma de papel bond 1 42.00 42.00
tamario carta
Encuadernado 2 15.00 30.00
Fotocopia 80 0.30 24.00
Folder y fastener 6 1.00 6.00
TOTAL 441.00

Fuente: Elaboracion propia, noviembre 2014.

Firmas de aceptacion

En aceptacion de ambas partes a los puntos arriba indicados se firma la presente propuesta de

aceptacion, en la ciudad de San Pedro Carcha, Alta Verapaz, a los 29 dias del mes de

noviembre del afio 2014.

4.10.2 Resultados esperados

Con la implementacion de esta propuesta se espera:

= Producir pifiatas de calidad
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+ Incentivar a los distribuidores con los precios

+ Alcanzar mayores utilidades

+ Expansion a futuro a otros municipios de Alta VVerapaz
+ Propiciar en Alta Verapaz, la oportunidad laboral y

+ la posibilidad de iniciar con una distribuidora
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Facultad de Ciencias Econémicas
Préactica Empresarial Dirigida
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pifiatas a través de un estudio de mercado

BOLETA DE ENTREVISTA

¢En el proceso de compras cual de las siguientes opciones se inclinaria para cotizar?

Tema: “Implementacidn de un plan de produccién y comercializacion de

Obijetivo: Analizar la Demanda potencial de pifiatas a través de una investigacion de mercado al
consumidor final

Persona entrevistada:

Puesto que ocupa el entrevistado:

Fecha de la realizacién de la entrevista.

Instrucciones: Luego de leer cada pregunta y sus respectivas opciones, por favor responda de manera
claray precisa.

1 sola cotizacion Q 2 cotizaciones O 3 cotizaciones@

éComo le parece contar con una fabrica de pifiatas que se encuentre cerca de su

distribuidor?
Bueno Q Muy bueno O Regular

. éQué tamaiio prefiere al comprar su pinata?

Grandes Q Medianos O Pequefios

Especifique

¢Como calificaria usted el envio de sus pedidos?

Bueno O malo O regular

éLa calidad del producto es importante en el momento de comprar sus pifiatas?

Si O No.

77

O
O

O

O



10.

éPor qué?

é¢Como Considera el Cobro por envio de pifiatas?

O O

Regular Q

¢Al contar con una fabrica cerca de usted, con que periodo de anticipacion solicitaria sus

Caro Barato

pedidos?

3 dias O 1 semana Q 15 dias O

¢Como calificaria el servicio que se le presta al comprar su pifiata?

Bueno Qmalo Oregular Q

é¢De qué manera considera usted que sus costos por recibo de pifiatas se verian afectados si
se fabricaran localmente?

Bajarian O aumentarian O Mantienen O

¢Como considera usted la ubicacion de su distribuidora y fabrica para adquirir sus

pifatas?

Cerca Q lejos O Centrico Q

Otros.

11.:En qué se basa su decision de compra al adquirir el modelo de su pifiata?

Moda Q Atractivo del Q Preferencia personal Q

Disefo

GRACIAS
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INSTRUMENTO No.2

, PANAMERICANA &

Universidad Panamericana de Guatemala

Facultad de Ciencias Econdmicas

Préactica Empresarial Dirigida

Tema: “Implementacion de un plan de produccion y comercializacion de
pifiatas a traves de un estudio de mercado
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BOLETA DE ENTREVISTA

Objetivo: Analizar la Demanda potencial de pifiatas a través de una investigacion de mercado al
consumidor final

Persona entrevistada:

Puesto que ocupa el entrevistado:

Fecha de la realizacién de la entrevista.

Instrucciones: Luego de leer cada pregunta y sus respectivas opciones, por favor responda de manera
claray precisa.

1. ¢En el proceso de compras cual de las siguientes opciones se inclinaria para
cotizar?

1 sola cotizacién@ 2 cotizaciones O 3 cotizaciones O

2. ¢Como le parece contar con una fabrica de pifiatas que se encuentre cerca de su
municipio?

Bueno Q Muy bueno O Regular Q

3. ¢éQué tamaiio prefiere al comprar su pifiata?

Grandes Q Medianos O Pequefios Q

Especifique

4. ¢lacalidad del producto es importante en el momento de comprar sus pifatas?

si O No. O

éPor qué?
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5. ¢Al contar con una fabrica cerca de usted, con que periodo de anticipacion

solicitaria sus pedidos?

1- 3 dias O 1 semana Q 15 dias Q

6. ¢Como calificaria el servicio que se le presta al comprar su pifiata?
Bueno O malo Q regular O

7. ¢éDe qué manera considera usted que sus costos por recibo de pifiatas se verian
afectados si se fabricaran localmente?

Bajarian Q aumentarian Q Mantienen Q

8. ¢Cbémo considera usted la ubicacion de su distribuidora?

Cerca O lejos O Céntrico O

9. Marque a continuacion cual de los beneficios siguientes le ofrece una fabrica

de pifatas

Oportunidad laboral O oportunidad de iniciar con una distribuidora O

10. ¢Esta de acuerdo en que exista en el municipio de San Pedro Carcha, una

fabrica de pifatas?
Si O No. Q
11. ¢ En qué se basa su decision de compra al adquirir el modelo de su pifiata?
Moda Atractivo del O Preferencia personal Q

Disefo

GRACIAS
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&
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Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econémicas
Préactica Empresarial Dirigida

Tema: “Implementacion de un plan de produccién y comercializacion de

pifiatas a través de un estudio de mercado

BOLETA DE ENTREVISTA

Obijetivo: Analizar el proceso de fabricacion de pifiatas a través de una investigacién de mercado
al consumidor final

Persona entrevistada:

Puesto que ocupa el entrevistado:

Fecha de la realizacién de la entrevista.

Instrucciones: Luego de leer cada pregunta y sus respectivas opciones, por favor responda de manera
claray precisa.

1.

éCuantas libras de papel periddico utiliza mensualmente?

100-200 Ibs. O 300- 400 Ibs. O 500 Ibs.

éCuantas libras de alambre utiliza mensualmente?
100-300 Ibs. O 400-600lbs. O 601 Ibs.-1,000lbs

éCuantas libras de pegamento utiliza mensualmente?

100-200lbs. Q 200-400 Ibs. O 401-500 Ibs.

éCuantos pliegos de papel de china utiliza mensualmente?

1,000-3,000. Q 3001-5,000 O 5,001-7,000

¢Cuantas piiatas pequenas elabora al dia?

25-50 O 51-100 Ol en adelante

¢ Cuéntas pifatas de tamafio mediana elabora al dia?

10-50 O 51-100 Ql en adelante
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7. ¢éCuantas piiatas de tamaiio grande elabora al dia?

10- 50 O 51-100 O 101 en adelante Q

8. ¢Cbmo considera usted la ubicacion de su distribuidora?

Cerca O lejos O Céntrico

9. ¢Existen proveedores de materia prima para la elaboracién de pifiatas?

Si O No

10. ¢Como realiza usted las entregas de pifiatas a clientes del exterior?

En la fabrica O Tiene servicio de transporte

11.:En qué se basa su decisién al producir los modelos o figuras de pifiatas?

o O O O

Moda Atractivo del Preferencia personal
O Disefio Q

GRACIAS
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Universidad Panamericana de Guatemala

Facultad de Ciencias Econémicas

Practica Empresarial Dirigida

Tema: “Implementacion de un plan de produccion y comercializacion de
pifiatas a traves de un estudio de mercado
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BOLETA DE ENTREVISTA

Objetivo: Analizar mercado meta
Persona entrevistada:
Puesto que ocupa el entrevistado:

Fecha de la realizacién de la entrevista.

Instrucciones: Luego de leer cada pregunta y sus respectivas opciones, por favor responda de manera
claray precisa.

1. ¢Le gusta celebrar fiestas de cumpleaios?

si O O

2. ¢éCon que frecuencia organiza usted cumpleaiios?

1 vez al mes Q 2 veces al mes O 3 veces al mes O

3. éCudntos hijos tiene?

1-5 Q 6-10 O 10 a mas Q

4. ¢Cudl de las siguientes edades pertenecen los miembros de su familia?

0-5, O 6-10 Q 11a15 O 16 y mas afios Q

5. ¢lacelebracidon de cumpleafios es para todas las edades?

s O o O

éPor qué?
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6. éComo ve usted que se sienten los nifios, adultos en las celebraciones de cumpleafios?

Divertidos O Aburridos O Enojados O

7. écon que articulos anima usted las fiestas de cumpleafios?

Pifatas O Dulces O Disfraces O serpentinas O

pasteles OHeIados Q Barquillos Orpresas O
Gorros O Antifaces O Pitos O

8. Que disponibilidad de pifiatas encuentra usted en el mercado de carcha
Suficiente Q Escasa O

9. Qué motivos o personajes le gustaria adquirir la pifiata para celebrar a nifio o

O

Personajes de caricaturas actualizadas

nina?

Personajes para mayores de edad O

10. Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada pifiata?

Q.15.00 Q Q.40.000 Q.50.00 Q

11. Cuanto paga actualmente por una pifiata en el lugar en donde la adquiere?
Q.20.00-25.00 Q. 35.00-50.00 Q.75.00-100

12. ;Considera usted que contar con una fabrica de pifiatas cercana a su vivienda es

si O no Q

importante?

éPor qué?

GRACIAS
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Tabla No.1

Nombre del estudiante: Ibeth Esmeralda Pop Ponce
Nombre de la Tesis: Implementacion de un plan de produccién y comercializacion de pifiatas a través de

una investigacion de mercado

PROBLEMATICA VARIABLE DE | INDICADORES | PREGUNTA OBJETIVO OBJETIVOS CUESTIONARIO: SUJETOS DE
ESTUDIO DE DE LA DE GENERAL ESPECIFICOS PREGUNTAS (4 POR CADA INVESTIGACION
LA TESIS VARIABLE DE | INVESTIGA OBJETIVO ESPECIFICO MINIMO
ESTUDIO CION
Bajos margenes 1. Analizar Costos | 1. ¢Con base a que calcula
en utilidades Costos de produccion en la usted sus  costos  de
elaboracion de produccién para la
pifiatas a través de elaboracion de las pifiatas?
una investigacion de | 2. ;Cudl es el costo de la mano
mercado de obra por pifiata de
tamafio grande producida?
3. ¢Cudl es el costo de la mano Gerente Fabrica
de obra por pifiata de Triple “A”
tamafio mediana producida
? Propietarios de 3
+,Como un 4, ¢Cudlesel co_sto de la mano Distribuidoras
de obra por pifiata de
plan de tamafio pequefia producida | Cartera de clientes
produccio ? La Casa de la Pifiata
n y Feliz
No contar a Plan de ST
tiempo con las produccién Compra de conjgrmall
pifiatas Materia Prima | Zacionde | Evaluar la 2. Analizar el proceso | 1.  ¢De qué manera se realizan
pifatas implementacion de compra de las compras de los
lograra de un Plan de Materia Prima para materiales para la
mejorar la Produccion y elaborar pifiatas a elaboracion de pifatas?

prestacion
del
servicio
optimo de
la
empresa?

Comercializacion
de pifiatas, para
lograr mejores
resultados en el
actual negocio

través de un de una
investigacion de
mercado

2. ¢Enel proceso de compras
cual de las siguientes
opciones se inclinaria para
cotizar?

3. ¢Lacalidad del producto es
importante en el momento
de comprar la materia
prima?

4.  ¢Esimportante parala
empresa el seguimiento de
las 6rdenes de compra?
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Ubicacion lejana
de
Proveedores(ciuda
d capital)

Precios elevados

Baja rotacion de
inventarios

Proveedores

Gastos

Ventas

3. Localizar
Proveedores locales y
potenciales de las
Materias Primas a
través de una
investigacion de
mercado

¢Con cuantos proveedores
de materia prima cuenta
usted?

¢Doénde estan localizados
sus proveedores?

¢Cuando usted hace sus
pedidos con qué frecuencia
se lo entregan?

¢ Cuadles son las condiciones
de pago de sus proveedores?

4. Determinar los
Gastos que conlleva
la elaboracion de
pifiatas a través de
una de una
investigacion de
mercado

¢ Cudl es el gasto de Energia
eléctrica que se consume
mensualmente?

¢Coémo Considera el Cobro
por envio de pifiatas?

¢(Cudnto es el monto
mensual invertido de salario
del Encargado de ventas?

¢Puede usted identificar que
tipos de gastos conlleva la
produccidn de pifiatas?

5. Analizar la
Demanda potencial
de pifiatas a través
de una investigacion
de mercado

¢Conoce usted cual es el
ingreso de ventas
mensualmente?

¢Podria usted determinar
cuéntos clientes realizan sus
pedidos diariamente?

¢;Qué tamafio de pifatas
rotan constantemente?
¢Pondere uno de los valores
siguientes si considera que
la produccién de pifiatas es
rentable?

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla No.2

Nombre del Estudiante: Ibeth Esmeralda Pop Ponce

Nombre de la Tesis: Implementacion de un plan de produccion y comercializacion de pifiatas a través de una investigacion
de mercado.

No. de
instrumentos

Objetivos

Objetivo general especificos

Sujetos Universo Muestra Instrumento

Analizar Costos de
produccién en la Cita con el Gerente
elaboracion de
pifatas a través de
una investigacion de
mercado

1 1 Cuestionario

Analizar el proceso Gerente
de compra de
Materia Prima para

elaborar pifiatas a 1 1 Cuestionario
Evaluar EI Plan de través de un de una

Produccion en la | investigacion de
elaboracion de mercado

pifiatas a través
de un plan de Localizar Gerente

investigacic’m de Proveed?res locales
y potenciales de las

mercado. Materias Primas a 1 1 Cuestionario
través de una
investigacion de
mercado

Determinar los Gerente
Gastos que conlleva
la elaboracion de
pifiatas a través de 1 1 Cuestionario
una de una
investigacion de
mercado
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Analizar la Demanda 50 50
potencial de pifiatas | Cartera de clientes
através de una
investigacion de
mercado

Cuestionario

Conocer dentro de Cartera de clientes
las familias, edades,
numero de 50 50 cuestionario
integrantes, festejos
regulares.

TOTAL INSTRUMENTOS

Fuente: investigacion de campo, noviembre 2014.
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