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Resumen

El marketing es el proceso social y administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen
sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios, también se dice que las empresas
deben desarrollar para lograr la satisfaccion de las necesidades de sus clientes. Las estrategias de
marketing pueden ser utilizadas por todas empresas ya sea que vendan productos o presten

servicios.

El presente estudio establecié como objetivo principal disefiar una guia promocional que incluya
la combinacién de los elementos de la mezcla de promocional, con el fin de constituirse en la
propuesta de una estrategia para el crecimiento de la empresa Turicentro San José del Municipio
de Jacaltenango departamento de Huehuetenango. Asimismo, como instrumento para la
recoleccion de datos se utiliz6 una entrevista estructurada con preguntas mixtas abiertas, cerradas
y de opcién mdltiple, que fue aplicado a una muestra de 384 personas. Ademas se elabord una
entrevista, se aplicé al Administrador; se analizaron elementos como publicidad, venta personal,

relaciones publicas y promocion de ventas.

El resultado obtenido, determind la importancia de acudir a recursos administrativos que como
herramientas mercadoldgicas sean las estrategias que resulten favorecedoras en el incremento de
usuarios, que al mismo tiempo permita utilizar la promocién con un propésito valido, hacer

crecer y explotar al méximo el potencial del mercado actual de la entidad.

Por otra parte manifestd la necesidad de disefiar planes de promocion gue incluyan incentivos
destinados a mantener a los clientes actuales y persuadir a los potenciales; que involucren la
participacion estratégica de los cuatro elementos de la mezcla promocional; producto, precio,

plaza y promocién en un proceso administrativo efectivo.



Introduccion

Actualmente los niveles competitivos de las empresas son bajos y las exigencias del mercado
muy altos, debido a que los consumidores requieren de productos y servicios de alta calidad que
satisfagan sus necesidades y deseos; lo que demanda de las empresas mayor excelencia, no sélo
en la calidad de sus productos sino también en los servicios, ocasionando con ello, cambios
drésticos en las compafiias para que sean realmente competitivas dentro del mercado en el que se
desenvuelven y obtener de ésta manera un crecimiento sustancial, las organizaciones que no
evolucionan, generalmente son absorbidas por otras mas fuertes. Se hace necesario entonces
buscar mecanismos para mantenerse en el mercado, por lo que deben adoptar estrategias que
permitan crear acciones mediante el cual puedan alcanzar sus objetivos. Por otro lado para que
una empresa pueda participar en el mercado turistico y atraer el mayor nimero de visitantes, las
caracteristicas de su oferta deben ser Unicas, muy especiales o suficientemente atractivas para

diferenciarse o destacar sobre otros destinos.

Por otra parte la promocién es una herramienta de gran utilidad que permite mantener los niveles
de ventas y utilidades necesarios para lograr los objetivos comerciales de la organizacion;
mediante la utilizacion de incentivos, comunicacion personal, los cuales estimulan y persuaden
de forma directa e inmediata la demanda a corto plazo de un producto o servicio; pero es solo una
parte del combinado mercantil. Por si sola no es suficiente, los demés elementos de la mezcla
promocional, 4 P’s; producto, precio y plaza deben trabajar en conjunto para optimizar el

ofrecimiento al consumidor y lograr asi los objetivos de ventas y utilidades de la empresa.

Es por ello, que el presente trabajo de investigacion titulado Estrategias de Promocion tiene la
finalidad de analizar la importancia de los factores mencionados en la practica del marketing
como actividad estratégica dentro del desarrollo organizacional, creando a la vez una empresa
competitiva, que no sélo pueda permanecer en el mercado enfrentar la competencia agresiva, sino
también para conocer la satisfaccion del cliente mediante el comportamiento del mismo, situacion

que puede ser ideal para la historia de Turicentro San José.



El informe estd integrado por los objetivos que se pretenden alcanzar con la realizacion del
estudio, un marco tedrico que define los conceptos referentes al tema de estudio y el desarrollo de
la alternativa de solucion gque constituye la parte medular del mismo, se estructura de la siguiente

manera.

En el capitulo 1, se presentan los conceptos y definiciones base que proporcionan el marco
tedrico que sirve de soporte para el desarrollo del trabajo de investigacion. Con base a la
informacién teodrica se llega al planteamiento del problema, titulo de la investigacion,

justificacion, objetivo general, objetivos especificos, alcances y limites del estudio.

Se describe la metodologia aplicada a la practica de la investigacion de campo, se define el tipo
de investigacion, sujetos e instrumentos para la recoleccion de datos Y el disefio de investigacion.

Asimismo se presentan los aportes principales del estudio.

Por otro lado se detallan los resultados obtenidos de la investigacién, en forma de gréaficas y la

interpretacion correspondiente.

La discusion fue la base para concluir, que en Turicentro San José, aplican estrategias de
mercadotecnia de manera informal o empirica, por consiguiente no cuentan con documentos
practicos sobre marketing y no tienen un plan estructurado. Asimismo se presentaron las

conclusiones y recomendaciones a las que se llegaron con respecto a los resultados obtenidos.

Derivado de lo anterior se presenta la viabilidad del proyecto de investigacion. También se
incluye las fuentes de consulta, por ultimo se hace una breve historia de la empresa, se propone la
mision, vision y estructura organizacional. Asimismo para diagnosticar la situacion actual se
realizd un andlisis FODA y sus estrategias, determinandose que tiene muchas fortalezas y
oportunidades que aprovechar para el logro de sus objetivos y metas; por Gltimo se detalla la
propuesta en base a los resultados del diagnostico de una manera sencilla mediante una guia para
que pueda realizar e implementar una serie de actividades y estrategias que al mismo tiempo le
permita posicionarse en el mercado.
ii



Capitulo 1

Marco teorico

1.1 Estrategia

Los autores, Koonz, H., y Weihrich, H. (2004: 131). Indican que es la “determinacion de la
mision o proposito y los objetivos béasicos a largo plazo de una empresa, seguida de la adopcién
de cursos de accion y la asignacién de los recursos necesarios para alcanzar metas”. Con el

propdsito de darle a la organizacion una direccion unificada.

1.2 Promocion

Segun, Kottler, P. (2004: 593). “Consiste en incentivos a corto plazo para fomentar la compra o
las ventas de un producto o un servicio”. Es el elemento de la mezcla de marketing de una
organizacion, que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un
producto o su venta, con la intencion de influir en los sentimientos, creencias 0 comportamiento

del receptor o destinatario.

Los autores Lamb, C. et al (2011: 533). Referente a estrategia de promocion indican, “que la
mezcla promocional adecuada es aquella que la gerencia cree satisfara las necesidades del
mercado meta y alcanzara las metas generales de la organizacion”. Entre mas fondos se asignen
a cada elemento promocional mas énfasis administrativo se destine a cada técnica, mas se pensara

que ese elemento es importante para estar en la mezcla general.

1.2.1 Naturaleza de la promocién

Los autores Lamb, C. et al (2011: 533). Dicen, la promocion es el elemento de la mezcla de
marketing que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto
y su venta, con la esperanza de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del

receptor o destinatario.



1.2.2 Propdsitos de la promocion

Uno de los principales propositos de la promocién es difundir informacion. Permitirles a los
compradores potenciales enterarse de la existencia del producto, de su disponibilidad y de su
precio. Otra finalidad de la promocion es la persuasion. La competencia tan intensa entre varias
industrias, lo mismo que entre empresas de una misma industria, impone una enorme presion a

los programas promocionales de las organizaciones.

1.2.3 Caracteristicas de la promocién

Segun los autores Lamb, C. et al (2011: 535). Los consumidores enfrentan hoy en dia con tal
demanda de productos similares que suelen optar por uno que no sea el éptimo, eligiendo una
marca satisfactoria en particular y comprandola repetidamente, para evitarse el esfuerzo de
escoger otro producto. EI fabricante debe promover su producto, para persuadir a cambiar sus

habitos de compra, a las personas que son leales al producto de la competencia.

Aumento de la distancia emocional y fisica entre los productores y consumidores. Una vez que
se involucran los intermediarios de marketing, para un productor no es suficiente comunicarse
con los consumidores finales con los usuarios industriales. Los intermediarios de marketing
también deben recibir informacion acerca de los productos, los vendedores mayoristas deben ser
promotores, los minoristas y éstos a su vez entre los consumidores. De esa manera el propdsito

de la promocion, es facilitarle movimiento de productos a través de la red de marketing.

Los consumidores ven mas alla de satisfacer sus necesidades fisicas basicas y se encaminan hacia
la satisfaccion de sus deseos. Cuando distribuyen sus limitados recursos a la compra de deseos
antes que a la satisfaccion de necesidades, se vuelven mas selectivos en sus decisiones. Un buen
programa promocional ayuda a los consumidores a tomar decisiones en una mejor forma. El
esfuerzo promocional constituye la mayor parte de la inversion total de marketing y la promocién

se necesita para mantener los niveles de ventas y utilidades necesarios para la supervivencia.

1.3 Herramientas de la mezcla de promocién

a) Segun los autores Lamb, C. et al (2011: 533). “Publicidad es cualquier forma de comunicacion
2



pagada de forma impersonal en un sentido en el que se identifica un patrocinador o empresa”,
uno de los principales beneficios de la publicidad es su capacidad para comunicarse a la vez con
un gran numero de personas. El desarrollo de un programa de publicidad es un proceso de cinco
fases: 1. Definicidn de objetivos de publicidad; 2. Establecimiento de presupuesto; 3. Seleccidn
del mensaje y de la estrategia creativa; 4. Seleccion de los medios, 5. Evaluacion de los
resultados de comunicacion y del impacto sobre las ventas.

b) Segun los autores Lamb, C. et al (2011: 534). Las relaciones publicas, son “herramienta
administrativa cuya finalidad es influir positivamente en las actitudes puablicas, identifica las
areas dentro de la organizacion en la que el publico puede interesarse y emprende un programa de
accion para lograr la comprension y la aceptacion publica”. Las empresas las utilizan no solo
para mantener la imagen positiva, sino también para educar al publico acerca de las metas y
objetivos de la misma, introducir nuevos productos y ayudar a apoyar el esfuerzo de venta. Las
principales herramientas de las relaciones publicaciones son: los eventos, las noticias, los
discursos, las actividades de servicio social y la apariciébn no remunerada en los medios de

comunicacion.

c) Segun los autores Lamb, C. et al (2011: 534). Venta Personal, mencionan que, “es una
situacion de compra que incluye una comunicacion personal pagada entre dos personas en un
intento por influir entre ellas”, al igual que otros elementos de la mezcla promocional, depende
cada vez mas del internet. La mayoria de las empresas utilizan sus sitios web para atraer

compradores potenciales que buscan informacion acerca de productos y servicios.

d) Por altimo, Lamb, C. et al (2011:535). Promocién de Ventas, “consiste en incentivos a corto
plazo que fomentan la compra o venta de un producto o servicio”, las empresas la utilizan con
frecuencia para mejorar la eficacia de otros ingredientes en la mezcla promocional en especial de
publicidad y venta personal. Por otra parte, Garnica C., y Maubert C. (2009:290). Indican que
los métodos de promocidn de ventas se dividen en: “promocién de ventas al consumidor, manera
de estimular a los compradores para que sean clientes y promocion de ventas comerciales manera
de persuadir a los mayoristas para que tengan articulos de un productor y los comercialicen”.
3



1.4 Tipos de promocion
Es muy dificil clasificar las promociones puesto que dada su caracteristica de corto plazo, ella
puede ser utilizada para lograr fines muy diversos. Sin embargo, de una manera general las

promociones pueden clasificarse en dos grandes tipos, en funcion de los objetivos buscados.

a) Promocion de ventas, son planes integrales de marketing destinados a lograr rapidamente un
incremento de ventas. Ello se da en el caso de los productos en los cuales se puede consumir
mayores cantidades que las usuales. En el caso de los productos cuyo monto de consumo
relativamente fijo, el incremento de las ventas se da en funcién de la compra anticipada. Un
ejemplo de este tipo de promociones son las clasicas ofertas de bonos de participacion en un

concurso por la compra de un producto -x- o las rebajas sobre el precio por un tiempo limitado.

b) Promociones estratégicas, no buscan necesariamente incrementar de inmediato las ventas, sino

que buscan motivar otro tipo de comportamiento futuro o presente. Este es el caso de la oferta de
un producto nuevo por la compra de uno ya conocido para que la gente conozca el producto y lo
compre después, de las campafas especiales de motivacion del personal de ventas y de los
distribuidores, de aquellas destinadas a disminuir el monto de crédito acordado a los clientes, o de

las compafiias de imagen de empresa.

1.5 Ventajas y desventajas de las promociones

Las ventajas y desventajas de las promociones dependen en gran parte de si se trata de
promociones de ventas o0 de promociones estratégicas. Asi la promocién de ventas tiene como
gran ventaja para la empresa el producir resultados de ventas inmediatos. Si nos los produjera,
esto se conoce inmediatamente y se puede corregir en un futuro préoximo. La promocién
estratégica, por su parte, busca también lograr resultados en el corto y mediano plazo, aun cuando
éstos son un poco menos evidente que en la promocion de ventas. Por ejemplo, en el caso de las
campafias publicitarias o de las estrategias de mejoramiento de la fuerza de ventas, los resultados

son siempre de mediano o largo plazo y muy dificiles de evaluar.



Sin embargo, la promocion de ventas tiene la desventaja que su efectividad termina después de
realizada la promocion y los consumidores no guardan mucha lealtad al producto. Si la compra
fue realizada fundamentalmente porque la promocion la hacia atractiva en ese momento, los
consumidores podran cambiar por otra marca o producto que ofrezca una promocién mejor
regresar a la marca acostumbrada. La promocion estratégica es algo méas duradera, pero no tanto
como por ejemplo una buena estrategia permanente de distribucion, la que contribuye a crear

lealtad de marca y favorece una estabilidad de las ventas.

1.6 Estrategia de Promocion

Para Kotler, P., y Armstrong, G. (2003: 63). Indican que, el objetivo que se persigue al realizar
una estrategia de promocién es que la empresa documente, no sélo las técnicas de promocion
propiamente dichas que piense implementar, sino también los soportes publicitarios que emplee,
asi como las acciones de comunicacion y relaciones publicas que vaya a poner en marcha para
favorecer el crecimiento del negocio. La promocién se distingue de la publicidad y la venta

personal, pero a menudo se emplean juntas de manera coordenada.

Por otra parte, los autores Lamb, C. et al (2011: 543). “Definen dos estrategias de marketing que
afectan la mezcla promocional, es si se debe utilizar una estrategia promocional de empujar o de
jalar”. Los fabricantes pueden utilizar la venta personal agresiva y la publicidad comercial para
convencer al mayorista 0 minorista de manejar y vender su mercancia, en el otro extremo esta
una estrategia de jalar que estimula la demanda del consumidor para obtener la distribucién del
producto; estrategia que utiliza la venta personal intensa publicidad comercial para convencer y

vender un mercancia en particular.

1.7 Ventas

Es la transferencia de algo un producto o servicio a un comprador mediante el pago de un precio
convenido. Es toda actividad que incluye un proceso personal o impersonal mediante el cual, el
vendedor identifica las necesidades y deseos del comprador, genera el impulso hacia el

intercambio y satisface las necesidades y deseos con un producto o servicio.



Capitulo 2

Planteamiento del problema

2.1 Planteamiento del problema

Turicentro san José, es una empresa creada para contribuir y mejorar la recreacion familiar a la
poblacion en general; creando un ambiente Unico, distintivo y calido que al mismo tiempo genere
ingresos, situacion en el que la empresa enfrenta un gran desafio que cada dia se hace mas dificil
y complejo competir o mantenerse en el mercado debido al bajo crecimiento en ventas; el cual
consiste en una dificultad negativa que encamina a una serie de limitantes en el funcionamiento
de la entidad especificamente en cuanto a recursos financieros se trata. Por otra parte se ha visto
afectada, debido a que no se tiene una idea clara de cual es el mercado al que se ha dirigido todos

sus esfuerzos por conocer los gustos, preferencias asi poder captarlos y retenerlos.

No obstante se han efectuado una serie de esfuerzos publicitarios y promocionales los cuales se
han hecho sin ninguna programacion y sin ningun plan definido, lo que ha provocado que a los
recursos ya establecidos no se les dé el enfoque apropiado para lo cual han sido creados,
consecuentemente no se ha medido la eficiencia que los mismos puedan tener debido a la falta de
préacticas administrativas, relacionadas con el desarrollo de una mezcla promocional; de igual
manera la carencia de estrategias de comercializacion y mercadeo que les permita dar a conocer
los productos, servicios y promociones de manera efectiva, situacion que limita la penetracion en
nuevos mercados, asi como, innovaciones en servicios que puedan cubrir las expectativas del

consumidor.

Estas condiciones generan la necesidad de mantener una proyeccién y bisqueda de alternativas
de solucidon, ademas de persuasivas se consideren un poderoso estimulo en las decisiones para la
utilizacion de servicios por el cliente, que al mismo tiempo sean programas de comunicacion que

inciten al consumidor a buscar de manera constante sus productos y servicios.



Por lo que se pretende establecer si las estrategias de promocién pueden o no lograr la afluencia

de personas, por consiguiente que las ventas se incrementen considerablemente.

En apego a lo descrito con anterioridad se hace necesaria la siguiente interrogante.

¢Qué impacto tienen las estrategias de Promocién en el incremento de ventas de Turicentro San

José, del municipio de Jacaltenango departamento de Huehuetenango?

2.2 Justificacion

Todo empresario necesita tener una vision clara de lo que significa el crecimiento de su negocio a
menudo los esfuerzos de una empresa para crecer se desperdician, esto debido a que no estan
dirigidos a fomentar la competitividad o son de corto plazo en su perspectiva, y no logran captar
los beneficios de la capitalizacion, porque hacer crecer un negocio es siempre bueno y significa

sencillamente conseguir ser mas grande y superar a la competencia.

La determinacion de como hacer crecer un negocio significa definir estrategias que ayudaran a la
entidad, pero es necesario determinar qué tipo. En el actual mercado la competencia es un factor
fuerte, las empresas se ven en la necesidad de evaluar y establecer estrategias que permitan atraer
clientes pero al mismo tiempo deben evaluar los costos en los que incurren para determinar su
indice de rentabilidad, deben analizar situaciones como la crisis econdmica por la que se
atraviesa, la devaluacion de la moneda y sobre todo la inflacion en los precios; pues se adquieren
materias primas para producir los productos que se ofrecen en el mercado. El creciente auge del
marketing hoy en dia ha hecho que muchas empresas luchen cada vez mas por crear una
percepcion éptima de lo que es el crecimiento en ventas, pero la falta de medios no debe ser una

barrera para disefiar estrategias si se tienen los recursos a su alcance.

Sin embargo existen numerosas empresas que descuidan este factor, que no puede llevarse a cabo
sin un planeamiento detallado y una vigilancia continua, pues los mercados sufren cambios
constantes: surgen nuevos competidores, los ya existentes modifican su organizacién o sus

tacticas de ventas, es preciso tener en cuenta nuevos metodos comerciales y no descuidar los
7



nuevos clientes; es entonces donde radica la importancia de la aplicacion de estrategias de
promocion para que coadyuven a mejorar el posicionamiento de la empresa. Asimismo brindan
la oportunidad de aprovechar al maximo los recursos e invertir en acciones que generaran no sélo

utilidad, sino un mejor futuro.

2.3 Objetivos
2.3.1 Objetivo General
Determinar el impacto que tienen las estrategias de promocion para el incremento de ventas en

Turicentro San José del municipio de Jacaltenango, departamento de Huehuetenango.

2.3.2 Objetivos Especificos

= Identificar estrategias de promocién maés adecuadas para la entidad.

» Proponer estrategias de promocion que ayuden a la empresa a obtener mayor participacion en
el mercado.

= Proponer estrategias que permitan estimular al mercado en utilizar los servicios de la entidad.

= |dentificar los programas de relaciones publicas, con la finalidad de crear una buena imagen

de la empresa.

2.4 Alcancesy limites

2.4.1 Alcances

El presente estudio pretende establecer la importancia que tienen las estrategias de promocion
para Turicentro San José del municipio de Jacaltenango, departamento de Huehuetenango,
mismas que se deben implementar para el incremento de ventas; basandose en la investigacion de
los gustos y necesidades de sus clientes, asi como también para conocer a traves de ellos la

situacion actual de la empresa.

2.4.1.1 Espacial
La presente investigacion se realizd en Turicentro San José, entidad ubicada en canton san

Sebastian de la cabecera municipal de Jacaltenango, del departamento de Huehuetenango,



empresa creada para contribuir y mejorar la recreacion familiar, con el principal objetivo de
brindarle a la poblacion un ambiente Gnico, distintivo y calido, contando con servicios
exclusivos de restaurante, piscinas para nifios y adultos, cancha deportiva y tienda de

conveniencia.

2.4.1.2 Temporal
La presente investigacion se realizo en los meses correspondientes de junio 2011 a julio del afio
2012,

2.4.2 Limites

Los limites que se presentaron durante la investigacion fueron; la falta de colaboracion e interés
por parte del administrador, asimismo la poca confianza en brindar informacion necesaria para el
estudio, en consecuencia se le planteo que los datos recopilados son de confidencialidad y para

fines educativos.

Ademas no se analizaron aspectos financieros por falta de acceso a los datos monetarios y
contables de la entidad, debido a que el area contable es operada por un contador externo y no fue

posible la autorizacion del administrador para tener acceso a una entrevista con el mismo.

Sin embargo para poder determinar una proyeccion financiera se estimaron datos de forma

empirica.



Capitulo 3
Metodologia

3.1 Sujetos
La investigacion relacionada con estrategias de promocion para el incremento en ventas, se

realizo a través de la informacion proporcionada mediante lo siguiente:

Con el objetivo de recopilar informacion necesaria se entrevistod al administrador, un accionista,
ademas se encuestaron a trescientos ochenta y cuatro personas, quienes aportaron informacion de
suma importancia para el desarrollo del presente. Los que fueron elegidos entre las edades de 17
a 63 afios de género masculino y femenino, ocupacion amas de casa, maestros, estudiantes de
nivel basico diversificado, universitario, comerciantes, empresarios, profesionales y trabajadores
de instituciones financieras, todos con domicilio en la cabecera municipal de Jacaltenango

seleccionada de manera aleartoria.

3.2 Instrumento

Para la obtencion de informacidn se emplearon las principales técnicas de recopilacion de datos,
que segun Bruno, P. (2002). En su libro estrategias promocionales, que el mismo “es un conjunto
de preguntas respecto a una 0 mas variables a medir, deben cumplir con los requisitos de
precision, validez y confiabilidad”. Por lo que para fines de estudio se elabord una encuesta con
diez preguntas; abiertas y cerradas, de opcion multiple.

3.2.1 Entrevista

Se utiliza para indagar sobre opiniones, creencias, puntos de vista actitudes y conductas, tiene
como caracteristica principal la flexibilidad. Se debe aplicar de forma estructurada y consistente
para que pueda ser valiosa”. Este instrumento se aplicd al administrador de la empresa. Un
complemento de estudio fue la observacién; con el que se obtuvo informacion necesaria y
conveniente para ser analizada, mediante una lista de categorias de elementos observables y

cuantificables en donde se registran patrones amplios de actividades de la entidad.
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3.2.2 Técnica de muestreo

La técnica de muestreo utilizada para el presente estudio fue de tipo no probabilistico, el cual
consiste en seleccionar los elementos de la muestra de acuerdo a determinados criterios
previamente establecidos, siempre procurando la representatividad de la muestra. De este
método el méas conveniente fue el casual o incidental, el cual se selecciond directa e

intencionalmente a los elementos; debido al desconocimiento de la poblacion.

3.3 Metodologia estadistica
Después de realizar el trabajo de campo fue necesario trasladar los datos estadisticos a los
cuadros de resultados. Dichos datos sirvieron para la discusion de los mismos, como también

para la elaboracion y presentacion de la propuesta, conclusiones y recomendaciones.

3.4 Determinacion de la muestra
Para determinar el tamafio de la muestra se utiliz6 la siguiente formula; con un alfa del 95% y un

error del 5%.

Porcentaje: n =a* 100
b

n=2%2(pq)

eZ
Z= Nivel de confianza
p= Probabilidad a favor
g= Probabilidad en contra
e= Margen de error
Z=95
Z=95/2 = 475
p=50% =0.5
q=50%=0.5
e=5% = 0.05
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n=1.962(.5 x .5)

.052

n=3.84 (.25)

.0025

n=.96

.0025

n= 384 Personas a encuestar

3.5 Procedimiento

Seleccion y aprobacion del tema concluyendo en “Estrategias de Promocion para el
incremento de ventas en Turicentro San José”, de la cabecera municipal de Jacaltenango,
departamento de Huehuetenango.

Fundamento teorico: investigacion bibliografica necesaria para el tema, para poder tener una
base, de igual manera se fundamenta con opiniones de otros autores. Asimismo la realizacion
del marco tedrico en relacion a la investigacion.

Determinacion del disefio metodologico adecuado al tipo de investigacion.

Célculo de confiabilidad del instrumento de investigacion.

Elaboracion y aplicacion de instrumentos adecuado, conteniendo los datos necesarios para

describir el estudio, al mismo tiempo utilizado estadisticamente para la obtenciéon de

resultados dirigido a clientes y administrador de la empresa.

Tabulacion de datos obtenidos.

Descripcion andlisis e interpretacion de datos.
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= Presentacion de resultados, se revisé la informacidn obtenida en encuestas.

= Discusion de resultados, se identificaron los resultados de cada una de las interrogantes
presentadas, mismos que se confrontaron con la teoria existente respecto a cada una de las

variables de la investigacion.

» Realizacion de la propuesta se elabord6 un documento de acuerdo a las debilidades
encontradas en los resultados de la investigacion, tomando en cuenta las conclusiones,

recomendaciones y basicamente del objetivo planteado.

= Conclusiones, se realiz6 una sintesis de los resultados obtenidos en el trabajo de campo.

» Recomendaciones, en base a las conclusiones se realizd una serie de recomendaciones del que

se pretende contribuir con la empresa.

= Referencias bibliograficas, se tomd en cuenta referencias bibliogréaficas de autores de libros

consultados, asi como de paginas de Internet que tratan sobre el tema de investigacion.

= Por ultimo la realizacion del informe final de la practica empresarial dirigida.

3.6 Tipo de investigacion

Segun Achaerandio, L. (2002). En este estudio se ejecuté el disefio de investigacion descriptiva,
quien indica que “es aquella que estudia, interpreta, refiere, lo que aparece y lo que es, lo cual
abarca la busqueda y recoleccion de datos. Con el fin de buscar solucién de algun problema o

alcanzar una meta del conocimiento™.

13



Capitulo 4
Aporte

4.1 Ala Empresa
Proporcionar una alternativa de solucién en la implementacion de una guia que contempla
herramientas de promocion, para contribuir al crecimiento de la entidad que dia a dia lucha por

lograr el crecimiento integral.

4.2 A la Universidad

Pretende ser un documento de referencia de consulta a los estudiantes de la carrera, en el tema
mencionado con anterioridad y cualquier investigador en general, en el puedan encontrar
informacion de apoyo. Ademé&s aumentar la biblioteca de la Universidad, que actualmente se ha

constituido en un centro de consulta para muchos estudiantes y profesionales.

4.3 A Guatemala

Este documento pretende ser una base de informacién, en la cual profesionales y personas
interesadas en el tema, puedan encontrar un material de apoyo aplicable a las situaciones

empresariales reales del pais.

4.4 Al futuro profesional

Ser una base de informacion a futuros profesionales que investiguen sobre el tema, para aportar al

desarrollo mercadoldgico de las empresas que giran en el mercado guatemalteco.

45 A lasociedad

Servir de apoyo en informacion como medio de consulta a personas que decidan elaborar estudio

de promocion a una empresa en particular.
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Capitulo 5

Presentacion de resultados

En este capitulo se presentan de manera detallada y ordenada los hallazgos de la investigacion

recopilada a través de instrumentos utilizados en la investigacion.

5.1 Cuestionario administrador

Cuadro 1: Resultado de entrevista al administrador

No. | Elemento investigado | Opciones Resultado

1 ¢Como considera el | Bajo En base a la informacion obtenida se puede
crecimiento de ventas | Normal establecer que el administrador de Turicentro
en la empresa Alto San José considera que el crecimiento en

ventas es bajo.

2 ¢Utiliza algun | Si Referente a los mecanismos o formas que se
mecanismo para | No emplean para revisar el crecimiento de ventas
revisar el crecimiento | Desconoce el administrador indica que se hace
de ventas? tentativamente, algunas veces en base a

registros y facturas.

3 ¢Existe un | Si El administrador indica que no se utiliza
presupuesto de ventas | No ningun instrumento.
en la empresa? Desconoce

4 ¢Se ha realizado algun | Si Referente a la interrogante, el administrador
esfuerzo por mejorar | No menciona que para mejorar este aspecto han
el crecimiento de | Cual utilizado estrategias de marketing, sin

ventas?

embargo no se revisa la efectividad de los

mismos para evaluar el objetivo propuesto.
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¢Se aplican estrategias | Si Al cuestionar al administrador sobre la
de mercadotecnia en | No aplicacion de estrategias de mercadotecnia,
la empresa? Desconoce afirma que se emplean algunas, entre los que
se puede mencionar la publicidad radial,
descuentos y precios especiales
particularmente a estudiantes.
¢Si se aplican | Mensual Debido a que eventualmente utilizan
estrategias de | Trimestral estrategias de mercadotecnia y sin llevar un
mercadotecnia a cada | Semestral registro de la efectividad de los mismos, por
cuanto  tiempo se | Anual lo que refiere que son cambiados cuando el
cambian? En ocasiones | mismo considera necesario.
especiales
Ninguno
¢Cual de los | Cupones Respecto a los tipos de promociones
siguientes  tipos de | Descuentos utilizados en Turicentro San José, el
promociones ha | Premios administrador menciona que han hecho uso
utilizado en su | concursos Yy | de los descuentos, ofertas y premios.
empresa y a cada | sorteos
cuanto tiempo los | Ofertas
realiza? Otros
especifique
¢De acuerdo a la| Mensual Refiriéndose al tiempo para la aplicacion de
respuesta de la | trimestral los diferentes tipos de promociones el
pregunta anterior a | Semestral administrador menciona, que es de acuerdo a
cada cuanto tiempo | Anual la época especialmente cuando las ventas

los realiza?

disminuyen.
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9 ¢Qué otros factores | Cultura Segun  informacién  obtenida en la
considera que pueden | Publicidad investigacion el administrador afirma que
influir en el | Promociones todos los factores descritos con anterioridad
crecimiento en ventas? | Precios influyen el crecimiento en ventas de la

Diversificacion | entidad.
de los servicios

Todos

Otros

10 | ¢;Como considera la | Excelente El administrador considera que los resultados
promocion que | Bueno obtenidos de las promociones han sido
realiza? regular regulares, sin embargo no se le ha dado el

Malo enfoque adecuado.

11 | ;Como considera los | Excelente El administrador indica que los resultados
beneficios obtenidos | Bueno obtenidos de la aplicacion de promociones
al realizar | regular han sido buenos. Sin embargo menciona que
promociones? Malo podria obtener mucho mas si la utilizacién de

los mismos fueran eficientes.

12 | ¢Segln su experiencia | Feria del | Referente a esta Ultima interrogante el
en qué fechas aumenta | pueblo administrador menciona que los clientes y
la afluencia de | Verano consumidores requieren de los servicios de la
visitantes en | Dia de la|entidad especialmente en temporada de
Turicentro San José? | madre verano y cuando los mismos realizan algun

Dia del padre | evento especial.
Semana santa

Navidad

Afio nuevo

Otros

especifique

Fuente: trabajo de campo octubre 2011.
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5.2 Cuestionario dirigido a clientes de Turicentro San José

1. ¢Ha visitado Turicentro San José?

Gréfica 1: Visita Turicentro San José

Fuente: trabajo de campo septiembre-octubre 2011.

De acuerdo a la investigacion de campo se encuestaron a 384 personas conformados entre 17 a
63 afios, que representa el 100% de la poblacién seleccionada de manera aleartoria.

2. ¢Con que frecuencia vista Turicentro San José?

Gréafica 2: Frecuencia de visita
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Fuente: trabajo de campo septiembre-octubre 2011.

De acuerdo al cuestionamiento dirigido a clientes y consumidores respecto a la frecuencia de
visita, se establece el siguiente resultado 45% indica realizar su visita una vez al mes, 38%

manifiesta hacerlo en ocasiones especiales como semana santa, verano o dias de asuetos.
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3. ¢Qué dia visita con mas frecuencia Turicentro San José?
Grafica 3: Dias con mas afluencia de personas
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Fuente: trabajo de campo septiembre-octubre 2011.

De acuerdo a la informacién obtenida se reflejan los resultados mas significativos con una
ponderacién del 61% que muestra preferencia por el dia domingo, por otro lado se puede apreciar

que el 33% prefiere el dia sabado.

4. ;Qué servicios ha utilizado?
Gréfica 4: Servicios a utilizar con mas frecuencia

Fuente: trabajo de campo septiembre-octubre 2011.

Para conocer la preferencia de las personas, se planted la siguiente interrogante obteniendo el
resultado en su orden respectivo; el 48% inclina su preferencia en el uso de piscinas, el 29%
manifiesta todos los servicios, mientras que el 20% sefiala utilizar el servicio de restaurante y un

3% solo utiliza cancha deportiva.

19



¢Por qué medio se enterd de Turicentro San José?

Gréfica 5: Medios por el cual conoci6 Turicentro San José
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Fuente: trabajo de campo septiembre-octubre 2011.

Conocer los medios por los que se acerca un cliente es importante porque permite identificar que
ha Ilamado su atencion para visitar el establecimiento, los medios mas frecuentes por el que las
personas encuestadas se han informado de los servicios que ofrece Turicentro San José, son los
siguientes: situandose en primer lugar la frecuencia radial a nivel local, seguidamente las

referencias personales por medio de amigos y familiares.

6. ¢Como cliente ha sido participe de alguna promocion?

Grafica 6: Ha recibido alguna promocion

Fuente: trabajo de campo septiembre- octubre 2011.

El 91% de las personas afirman no haber recibido algun tipo de promocién de Turicentro san
José, solo una minima parte manifiesta haber sido participe de alguna promocion como lo son los

descuentos especiales.
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7. ¢Cudl o cuales de los siguientes tipos de promocion le gustaria que se implementara?

Gréafica 7: Promociones

Fuente: trabajo de campo septiembre-octubre 2011.

Con el proposito de conocer la preferencia de las personas hacia los diferentes tipos de

promociones; en su orden se reflejan las de mayor interés; descuentos, ofertas, premios y

membresia.

8. ¢De acuerdo a la interrogante anterior como evalla las promociones?

Gréfica 8: Evaluacion de las promociones
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El resultado obtenido respecto al interés en las promociones, se refleja una ponderacion del 46%

de personas que expresan de manera general que las mismas son atractivas.

ot
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: trabajo de campo septiembre-octubre 2011.
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9. ¢En general como evalula los servicios que ofrece Turicentro San José?

Gréafica 9: Evaluacion de los servicios

Fuente: trabajo de campo septiembre-octure 2011.

Una ponderacion del 45% sefiala que los servicios son buenos, por otro lado el 42% de personas

califico el servicio como regular y un fragmento menciona que el mismo es excelente.

10. ¢ Qué aspectos considera importante mejorar en Turicentro San José?

Gréfica 10: Aspectos a mejorar

Fuente: trabajo de campo septiembre-octubre 2011.

Las promociones son interesantes y atractivas; sin embargo la calidad en el servicio que el
personal contratado brinda es indispensable para el crecimiento en ventas de la entidad, por lo

que es conveniente darle importancia a esta situacion para lograr los objetivos propuestos.
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Capitulo 6

Discusion de resultados

Hoy en dia las empresas son mas competitivas y capaces de satisfacer las necesidades y deseos de
los consumidores; una de las caracteristicas del marketing es que es una herramienta que provee
de elementos que contribuye a fortalecer y posicionar el adecuado desarrollo de las entidades,
enfocado principalmente en el cliente para que se sienta satisfecho que al mismo tiempo sean
competitivas, por tal razon el objetivo principal de este estudio fue establecer la importancia que
tiene la implementacion de estrategias de promocién como herramienta para estimular

rapidamente o en mayor medida la compra de determinados productos o servicios.

Con el fin conocer el punto de vista de determinados clientes, acerca de la importancia de aplicar
Estrategias de Promocion en Turicentro San José, si el mismo permite posicionar en la mente del
consumidor, si estimulan y persuaden a que utilicen los servicios que ofrece; en consecuencia
para medir los resultados se realiz6 una encuesta dirigida a clientes con domicilio en la cabecera
municipal de Jacaltenango, debido a que en la actualidad es el sector que mas utiliza los servicios

que presta la entidad.

Asimismo para determinar que estrategias seguir, es necesario conocer mas del mercado meta,
que segin Lamb, C. et al (2011). Autores del libro Marketing, definen como: “Grupo de
personas para el que una organizacion disefia, implementa y mantiene una mezcla de marketing
creada para satisfacer sus necesidades y que da como resultado intercambio mutuamente
satisfactorio”. De tal manera que para poder determinar a qué segmento de mercado se dirige, es

necesario conocer sus cualidades, intereses, gustos y preferencias.

Se determind que el mercado que atiende Turicentro San José se encuentra segmentado en los
diferentes tipos de comercios como lo son: zapaterias, librerias, abarroterias, farmacias, tiendas
de ropa, como también un gran potencial se divide en profesionales de diferentes secciones de los

cuales se encuentran trabajadores de instituciones privadas, de igual forma se constituye por
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maestros de educacion primaria y basico asimismo por estudiantes desde nivel basico hasta
universitarios; siendo estos dos ultimos el principal mercado en el que la entidad debe enfocar

sus esfuerzos.

Otro aspecto importante es el servicio al cliente, debido a que de este se puede determinar como
se siente el consumidor hacia la empresa y depende en gran medida del personal contratado,
segun informacion recopilada, el servicio al cliente que presta la entidad es regular debido a que
existen factores que es necesario corregir como: la atencion adecuada, la rapidez del servicio y la

forma de cémo se comunican con ellos.

Segun Stanton, W. et al (2007). Autores del libro Fundamentos de Marketing, definen los
servicios "como actividades identificables e intangibles que son el objeto principal de una

transaccion ideada para brindar a los clientes satisfaccion de deseos o necesidades”.

Por otra parte las personas han llegado a conocer a Turicentro San José principalmente por una
emisora radial local y por referencia de algin amigo o familiar. De manera que la forma que
tiene todo ser humano para conocer a cerca de algo es a traves de la comunicacion, por lo que si
se pretende que los clientes potenciales conozcan a la empresa es necesario realizar una mezcla
promocional adecuada, utilizando los diferentes tipos de comunicacién. En tal contexto la
promocion, segin Kotler, P., y Lane, K. (2006). Autores del libro Direccion de Marketing,
definen como, "los elementos claves en las campafias de marketing que consiste en un conjunto
de instrumentos de incentivos por lo general a corto plazo disefiados para estimular rapidamente

0 en mayor medida la compra de determinado producto o servicio".

También se demostrd que las promociones que mas atraen a los clientes de Turicentro San José,
son los descuentos, ofertas, premios y membresia; Kotler, P., y Lane, K. (2006). Autores del
libro Direccion de Marketing, “establecen que estos elementos son uno de los principales
instrumentos de la promocidn estas herramientas ayudan al empresario a lograr el interés del

cliente y a la vez incrementar las ventas”. Lo que indica que son los tres instrumentos de
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promocion de ventas que se consideran mas eficaces y por lo tanto son los que deben utilizarse

para estimular la demanda.

Por otro lado la afirmacién de los autores Lamb, C. et al (2011). Quienes opinan que “se debe
decidir los dispositivos de promocion de ventas al consumidor a utilizar en una campafia
especifica, las herramientas méas conocidas son: cupones, premios, programas de mercadotecnia

de lealtad, concursos y sorteos, muestras y exhibiciones en los puntos de venta”.

Asimismo en ocasiones la empresa realiza actividades de promocionales tales como: descuentos,
premios y cupones entre otras, sin embargo es necesario ampliar su namero y frecuencia, por lo
que la afirmacion de los autores en el que mencionan que la promocion de ventas es un incentivo
a corto plazo fomenta la compra de un producto o servicio, indicando ademas, que mientras la
publicidad ofrece razones para comprar un producto o servicio en el futuro, la promocién ofrece
razones para comprarlos ahora. En relacion a lo anterior, se establecié que las promociones son
atractivas y motivan a los clientes a buscar de nuevo, pero deben de ser planificados en un tiempo
determinado; para incrementar la demanda, se debe mejorar la oferta, para lo cual también es

necesario invertir para que se brinden més y mejores incentivos.

En otro contexto referente a la entrevista al administrador, se evidencia la inexistencia de la

mision vision y organigrama funcional de la entidad.

Por otro lado no se estudié el area financiera por considerarse confidencial segun el
administrador, por lo que solo proporciono informacion de manera general en el que menciona
que los resultados de utilidad no son los esperados y por consiguiente aspira que los mismos
aumenten. Sin embargo para poder detallar con una proyeccion financiera se estimaron de forma

empirica.
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Capitulo 7

Conclusiones y recomendaciones

7.1 Conclusiones

» El estudio se llevo a cabo con el fin de establecer la importancia de aplicar estrategias de
promocion para el posicionamiento de la entidad y al analizar sus resultados se llegd a las

siguientes conclusiones:

= Permiti0 establecer la situacion actual; es evidente que en Turicentro San José operan
empiricamente tanto en el area administrativa como mercadoldgica, por lo cual no aplican un
plan promocional como herramienta que contribuya a que los clientes conozcan y tengan una
percepcion de los servicios que ofrecen, ademas que permitan medir e identificar si se estan

satisfaciendo las necesidades y expectativas de los consumidores.

= Se determin0 en este estudio, que el administrador de Turicentro San José, tiene conocimiento
de los diferentes tipos de publicidad y promocion existentes en el medio, sin embargo debido
al desconocimiento sobre la aplicacién idonea de cada uno de éstos realizan sus actividades

basandose en lo ya establecido.

= La motivacion para los usuarios y publico en general es poco frecuente, no se cuenta con
iniciativa que ayude a mantener o atraer mas clientes, es importante marcar el valor que
representa cada persona para la entidad. La mayoria de los usuarios consideran que los
descuentos son los que mas les atraen o prefieren, coinciden que adquieren promociones

cuando estos han efectuado alguna actividad la cual es poco frecuente.

= Se logr6 definir tres tipos de promociones que a los usuarios les gustaria aprovechar al
momento de utilizar los servicios que presta Turicentro San Jos€; entre los mas relevantes

estan los descuentos, ofertas, premios y membresia. Por lo tanto, se debe encontrar una forma
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sencilla, practica y econdmica que permita al empresario de este servicio desarrollar una
promocion de ventas efectiva en su negocio, con la finalidad de que le pueda dar el

seguimiento necesario para saber el impacto final que de dicha actividad obtendra.

Las promociones son atractivas e interesantes para los clientes o consumidores, sin embargo
otro factor que consideran importante y que no se estd proporcionando de manera adecuada es

la calidad del servicio que el personal contratado brinda.

Por Gltimo la promocion de ventas es una herramienta de gran utilidad para lograr los
objetivos comerciales de la organizacién; pero es solo una parte del combinado mercantil.
Por si sola, no es suficiente. Los demas elementos de la mezcla promocional, y de la llamada
mezcla, 0 mix de mercadotecnia 4 P’s producto, precio y plaza deben trabajar en conjunto
para optimizar el ofrecimiento al consumidor y lograr asi los objetivos de ventas y utilidades

de la empresa.
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7.2 Recomendaciones

= Elaborar e implementar un plan promocional adecuado como herramienta administrativa que
contribuya, facilite el logro de metas y objetivos, asimismo permita dirigir las estrategias
hacia las necesidades y expectativas del usuario mediante la aplicacion de una guia del plan

promocional.

= Se sugiere al administrador o ejecutivo encargado de la publicidad de Turicentro San Jose,
utilizar el tipo de publicidad adecuado a la actividad que realizan a la vez que les facilite una

comunicacion efectiva con los usuarios.

= Que los empleados de Turicentro San José sean capacitados sobre temas de calidad en
atencion al cliente, relaciones humanas, preparacion laboral e intelectual, con la finalidad de
que puedan informar y mantener una buena comunicacion, a la vez orientar sobre consultas y
dudas que se tengan por parte del interesado, llevando a cabo una presentacién directa de los

productos y servicios que se ofrecen, brindando un valor agregado.
» Realizar actividades promocionales basadas en descuentos, ofertas, premios y membresia,
como fuente de motivacion para los clientes, incentivar la diversidad de actividades que

contribuyan al mantenimiento e incorporacion de nuevos usuarios.

= Efectuar patrocinios con el objetivo de posicionar una imagen positiva de la entidad en la

mente de las personas.
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Capitulo 8

Propuesta de mejora y viabilidad del proyecto

8.1 Propuesta

Luego de determinar la situaciéon actual de Turicentro San José se ha considerado conveniente
realizar la siguiente propuesta titulada estrategias de promocion, herramienta con el que se
pretende apoyar a la entidad a enfocar de manera eficaz mediante la reorientacién de los
esfuerzos publicitarios y promocionales que han venido realizando de forma empirica. En la
misma se determinan los lineamientos basados en los resultados obtenidos a través del estudio

realizado por medio de encuestas y observacion directa.

En primera instancia se evaluaron los recursos promocionales y publicitarios con que cuenta la
empresa. Seguidamente se estudio la viabilidad de los medios publicitarios que mayor influencia
posean, estableciendo cudles de estos le conviene utilizar a la empresa a la vez que se

determinaron las actividades de relaciones publicas.

8.2 Viabilidad del Proyecto

8.2.1 Financiera

Un paso importante que se debe tomar en cuenta es el presupuesto, no debera entrar en el proceso
de planeacién de la promocion hasta que se hayan establecido las estrategias a seguir. En
realidad éste suele ser el punto de partida para la ejecucion del proceso a realizar, debido a que se
establece primero con cuanto se cuenta, para poder planear como utilizar de la mejor manera

posible el efectivo que se ha de invertir en cada uno de los componentes promocionales.

A continuacion se presenta a detalle el costo estimado de la propuesta que deberé realizarse para
la implementacion de las diversas actividades estratégicas que se desarrollan sobre el plan
promocional; dicho presupuesto esta planificado para un afio, debido a que el tiempo de duracion
del plan no debera ser mayor al mencionado para poder realizar las mediciones de la eficacia del

mismo y determinar si es oportuno su implementacion en afos posteriores.
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Cuadro 2: Presupuesto de gastos para la ejecucion de proyecto

Cantidad | Costo unitario Costo total
Concepto
Publicidad
Creacion pagina Web 1 Q. 3,000.00 unica | Q. 3,000.00

vez
Mantenimiento mensual de pagina web 12 meses Q300.00 Q 3,600.00
Volantes en Y% carta de color (cotizacion | 5000 Q.0.25 Q. 1,250.00
formas IMA Guatemala Tel: 2251-3360)
Afiches de color tamario carta (cotizacion | 100 Q.5.00 Q. 500.00
formas IMA Guatemala Tel. 2251-3360)
Cupones de 11cm por 5¢cm 4 en una hoja | 300 Q. 2.00 Q. 600.00
tamarfio carta impresion a color.
Temporada de campafa publicitaria en | 11meses Q.600.00 Q6,600.00
primera radio de mayor audiencia.
Valla publicitaria 1 Q. 9,000.00 Q.9,000.00
Promocion
Lapiceros con logotipo de Turicentro San | 1500 Q.1.95 Q. 2,925.00
José.(cotizacion empresa Impulso,
articulos  publicitarios, ciudad de
Guatemala) Tel.2256-4611
Compra de regalos que seran rifados en el | 10 Q. 100.00 Q. 1000.00
festejo por aniversario
Relaciones publicas
Apoyo en eleccion de reinas en evento | 1 Q. 1000.00 Q. 1,000.00
feria patronal “Flor de Candelaria” 28 de
enero.
Apoyo Patrocinio transmisién evento | 1 Q. 1,000.00 Q.1000.00
desfile fiestas patrias. 15 y 16 de
septiembre.
Patrocinio instrumento musical a la mejor | 1 Q. 500.00 Q. 500.00
banda “fiestas patrias”
Comité organizador evento dia de los | 1 Q. 500.00 Q. 500.00
santos (dia del barrilete).
Total Q. 31,475.00

Nota: gastos proyectados en el primer afio

Fuente: elaboracion propia basada en cotizacién a empresas.
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Para comprobar la viabilidad del proyecto se detalla desde: el flujo de caja, las fuentes de
efectivo, gastos de funcionamiento, gastos de administracion, gastos de ventas y uso de efectivo
del periodo 2013 al 2017. Asimismo el presupuesto de productos, costos y gastos del periodo,
seguido por el estado de resultados reflejando utilidad acumulada, por lo que se evidencia
ganancias durante los cinco afios incrementandose paulatinamente, también se presenta la
determinacion del flujo que de acuerdo al criterio costo-beneficio, al termino de los afios
proyectados al actualizar los beneficios el Valor Actual Neto sera por la cantidad de Q. 297,382.
Segun datos proyectados en el anexo 10.13, lo que indica que el proyecto es factible por que
supera la tasa del 12% de actualizacion elegida. Por ultimo al realizar el célculo de la tasa interna
de retorno el resultado es de 31.30% esta es la tasa que en promedio porcentual estara retornando
en el proyecto lo cual esta por arriba del 25% de la tasa minima aceptada, con lo cual supera las
expectativas de los inversionistas por lo que se puede concluir que financieramente el proyecto es
factible.

8.2.2 Administrativa

En la actualidad numerosos empresarios no invierten en una técnica de promocién para
incrementar sus ventas y esto ha dado lugar a que no puedan ser visitados, por lo regular las
personas buscan beneficios, diversion y satisfaccion sobre un producto o servicio que adquieren
para satisfacer sus necesidades y deseos. Por tanto la implementacién del mismo servira para una
mejor gestion del area en mencion a través de la utilizacion profesional y el aprovechamiento de
los recursos por consiguiente alcanzar el nivel éptimo de ventas, logrando a la vez un mejor

posicionamiento en el mercado.

Las estrategias a implementar, ayudaran a la empresa, a mejor su imagen ante los clientes, lo que
conlleva a que éstos visiten el centro de recreacion para verificar lo enunciado y al realizarlo sean
atraidos a adquirir sus productos y servicios por consiguiente se vera beneficiado y la entidad se

fortalecera al aplicar la mezcla promocional en las diferentes épocas del afio.
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8.2.3 Técnica

La propuesta consiste en la implementacion de una guia promocional para Turicentro San José,
que contiene estrategias de acuerdo a las necesidades detectadas en el area mercadoldgica la
entidad; el cual puede contribuir a mejorar los esfuerzos publicitarios y promocionales ya
implementados por la empresa, encauzar el futuro hacia un horizonte claro, en el cual se pueda
medir la incidencia que pueda tener el programa en mencion y los beneficios a obtener son;
efectiva utilizacion de los recursos, incrementar las ventas, en consecuencia las utilidades
asimismo proporcionara a la entidad estrategias para enfocar sus esfuerzos al mercado objetivo

por consiguiente mayor participacion y posicionamiento.

La propuesta del programa de promocion para Turicentro San Jose se considera factible debido a
que esta conformada por tres ejes los cuales son en primera instancia un plan operativo con
duracion para un afio realizado de forma trimestral de una manera sencilla para su fécil
aplicacion, seguido de la aplicacion de la mezcla promocional que incluye desde publicidad,
relaciones publicas, venta personal y promocién; por ultimo un estudio financiero proyectado
para cinco afos, lo cual contribuird a mejor las ventas desde el primer afio de su aplicacion

utilizandola como una herramienta moderna de marketing.

Es muy conveniente invertir en el proyecto bajo la directriz que estd marcando el presente
estudio. Trabajando un dos turno de cuatro horas y media diarias, la inversion presenta una
rentabilidad econdmica aceptable, ya que el Valor Presente Neto es mayor a cero y la Tasa
Interna de Retorno es mayor a la TREMA -Factor de Actualizacion elegida-, la rentabilidad

economica se eleva.
Por otro lado elevar la produccion laborando dos turnos de trabajo aumentaria enormemente la

rentabilidad economica, por lo que se recomienda este incremento en la produccion en la medida

en que lo permitan las condiciones de mercado.
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ANnexos

10 Evaluacion integral
El presente trabajo constituye el diagnostico, que corresponde a la elaboracion de la practica
empresarial dirigida PED, del programa de Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad

Panamericana, realizada en la empresa denominada Turicentro San José.

En esta etapa se diagnostica las posibles dificultades de la empresa, en el que se realiz6 un
analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, amenazas y una matriz de estrategias, que
concluyen en el area mercadoldgica para determinar su estatus, previa a la realizacion del
anteproyecto y de acuerdo al presente anélisis el problema a concluir es sobre el proceso de
promocion y marketing en el que se pretende identificar si las estrategias de promocion ayudaran

a la empresa a posicionarse dentro de un segmento de mercado.

Por tal razén es conveniente que las empresas realicen estudios de caracter mercadoldgicos para
determinar su estatus. En la actualidad, la demanda de los productos y servicios han hecho que
emerjan mas oferentes, aunado a eso los consumidores son cada vez mas exigentes, no sélo antes
sino durante la compra, sino después de haberla efectuado. Es por ello que la tarea mas dificil
para los oferentes de bienes y servicios es satisfacer a sus clientes por consiguiente mantenerse en

el mercado.

10.1 Antecedentes de la organizacion

Turicentro San José nace de la idea de una familia de empresarios visionarios entusiastas e
innovadores, quienes en esa época descubren la necesidad de crear un lugar diferente de
recreacion familiar con el principal objetivo de brindarle a la poblacion jacalteca un ambiente
distintivo, es asi como inician sus operaciones el 26 de diciembre del afio 2008, contando con
instalaciones amplias, modernas y de calidad. Entidad constituida como sociedad anénima; en el

que la responsabilidad de los accionistas se limita al monto del capital invertido, la entidad se
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constituye como una persona juridica distinta e independiente de sus accionistas, siendo uno de

ellos el que administra la empresa.

10.1.1 Naturaleza

La entidad se localiza en canton San Sebastian de la cabecera municipal de Jacaltenango
departamento de Huehuetenango; constituida como empresa privada guatemalteca, dedicada a la
prestacion de servicios de restaurante mismo que es utilizado para salon de eventos, piscinas,

cancha deportiva y una tienda de conveniencia.

Tamario de la empresa
Turicentro san Jose en la actualidad se considera una empresa mediana, por el monto de capital

invertido en infraestructura.

10.1.2 Slogan

iDiversion para toda la familial

10.1.3 Objetivo General del diagnostico

Establecer las principales necesidades, deficiencias y area de mejora de la empresa, con base a la
evaluacion integral aplicando las herramientas de apoyo necesarias para obtener informacion que
se utilizaran para determinar los hallazgos e implicaciones que estos puedan traer a la

organizacion.

10.1.4 Objetivos Especificos del diagndstico

= Establecer el orden de las debilidades encontradas determinando las implicaciones que dicha
situacion puede llevar a la empresa.

= Identificar las estrategias de marketing que ayuden a incrementar las ventas de Turicentro San
José.

= Proponer estrategias puntuales de marketing para el crecimiento en ventas.
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= Definir un plan publicitario en el cual se aproveche tanto la plataforma ya establecida como la
implementacién de estrategias y tacticas nuevas, con el proposito de efectuarlas de manera
eficiente.

= Determinar las necesidades y deseos de los clientes de Turicentro San José.

10.1.5 Mision
Brindar un servicio de excelencia a la comunidad con un concepto diferente de recreacion

familiar.

10.1.6 Vision
Ser una empresa lider y en continuo crecimiento, que se distinga por entregar servicios de

recreacion excelente calidad para sus clientes.

10.1.7 Valores
La verdadera fortaleza de una empresa no se mide con base a nimeros, sino por los valores que
la sustentan, los cuales son el conjunto de principios y normas que dicen de donde vienen,

quienes son, hacia donde van.

Equidad: trato justo a los clientes y colaboradores.

Cordialidad: amabilidad, diligencia, sinceridad, confianza y entrega en servicio al cliente y

personas relacionadas.

Responsabilidad: capacidad y compromiso de saber responder a los actos propios de la entidad.
Respeto: saber escuchar analizar con educacion los criterios de cada persona, respetar los
lineamientos y normas establecidas. Sobre todo aceptar a las personas como son aunque no se

compartan las ideas por los diferentes puntos de vista.

Honestidad: tratar con honestidad, dignidad y respeto a clientes, proveedores y colaboradores
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Discrecion: saber manejar informacion confidencial
Lealtad: fidelidad e identificacion hacia el cliente por parte del personal, en el desempefio de sus

funciones.

Integridad: se debe actuar de acuerdo con lo que se dice y con lo que se considera importante,
comunicar las intenciones, ideas y sentimiento de forma directa y estar dispuesto a actuar con

honestidad.

Trabajo en equipo: voluntad de colaborar con los demas, sdlo asi se logran grandes resultados.
La empresa espera que se pueda formar parte de un equipo y trabajar con todos los integrantes

para el logro de las metas.

Pasion: realizar con entusiasmo todas las tareas en comendadas. Dar lo mejor en todos los retos

que se presenten y en todas las dificultades que se deban superar.

Sinceridad: es un valor que caracteriza a las personas por la actitud congruente que mantienen en

todo momento, basada en la veracidad de sus palabras y acciones.

10.1.8 Propuesta logotipo

llustracién 1: Logotipo

R N
N - aial
iDiversion para toda la famil?"

Fuente: elaboracion propia
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10.1.9 Propuesta organigrama Turicentro San José

llustracion 2: Organigrama

Accionistas

Administrador

Departamento de Departamento de
Mantenimiento Operaciones

Encargado de

mantenimiento Cocineros

Fuente: elaboracion propia
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10.2 FODA de la empresa

llustracion 3: FODA de la empresa

 Capital institucional

» Infraestructura adecuada

.- Ubicacion geografica apropiada.

+ Falta de un plan Promaocional y publicitario.

* No existe misién, visibn 'y estructura
organizacional.

» No hay existencia de los productos que ofrecen.

» Horario atencion inadecuado

» Tardanza en la entrega de productos.

* Necesidad del mercado de nuevos servicios.
» Crecimiento poblacional

« Ampliar cobertura del mercado

Competencia
« Cambio en las necesidades y gustos de los clientes
« Mejores campafias publicitarias de la competencia
 Situacion econdémica del pais.

» Alzaen los precios de los productos.

40



10.2.1 Matriz FODA

Estrategia Maxi- Maxi

Estrategas Mini-Maxi

llustracion 4: Matriz FODA

para la entidad.

» Reestructurar horario de atencion.

en el mercado.

la fidelidad de los clientes.

organizacional.

publicitario funcional.

» Creacion de nuevos servicios para lograr
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del cliente.
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» Fortalecer el servicio al cliente mediante la

» Crear programa para medir la satisfaccion
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» Crear controles para optimizar \
utilizacién de los recursos materiales. N
0 /
» Contratar a una persona de tiempo /4
completo que realice la labor de
administrador. /4
'/
2
Estrategia Maxi-Mini
» Crear estrategias de promocion para Iog[rar\\
la fidelidad de los clientes. D
g

» Implementacion del plan de publicidad.
/s

%

 Crear nuevos servicios
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10.3 Instrumentos aplicados

10.3.1 Cuestionario para Administrador Turicentro San Jose

Universidad Panamericana
Facultad de Ciencias Econdmicas

Licenciatura en Administracion de Empresas

Se presenta una serie de preguntas que tienen como finalidad el desarrollo del estudio de
investigacion, por tanto, los datos consignados seran utilizados solo para fines académicos.
Agradeciéndole la veracidad con el que usted con amabilidad brinde a la informacidn solicitada.

Instrucciones: llenar los espacios en blanco, marcando con una “x” la respuesta que considere.

1. ¢Cbmo considera el crecimiento de ventas en la empresa?

BajoD Normal C] Alto D

¢Utiliza algin mecanismo para revisar el crecimiento de las ventas?

si () No (]

¢ Existe un presupuesto de ventas en la empresa?

Si () No (] Desconoce (|

. ¢Se ha realizado algun esfuerzo por mejorar el crecimiento de ventas?

si (] No (] Cual

5. ¢Se aplican estrategias de mercadotecnia en la empresa?

Si D No D Desconoce D

6. ¢Si se aplican estrategias de mercadotecnia a cada cuanto tiempo se cambian?

Mensual (] Trimestral (] Semestral (] Anual ]

En ocasiones especiales (] ninguno (] Otros especifique
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7. ¢Cudl o cudles de los siguientes tipos de promocién ha utilizado en su empresa y a cada
cuanto tiempo los realiza?
Cupones D Descuentos C] PremiosD Concursos y Sorteos D
Exhibiciones en el Punto de Venta C] Ofertas D
Otros especifique

8. ¢De acuerdo a la respuesta de la pregunta anterior a cada cuanto tiempo los realiza?

Mensual C] Trimestral C] Semestral C] Anual C]

Otros especifique

9. ¢Qué otros factores considera que pueden influir en el crecimiento en ventas de Turicentro

San José?
Cultura (] Publicidad (]  Promocién (]  Precios [ )
Diversificacion de los servicios [ ] Todos [ ) Otros especifique

10. ¢Como considera la promocion que realiza?

Excelente D Bueno D RegularC] Malo D

11. ;Cbémo considera los beneficios obtenidos al realizar promociones?

Excelente (] Bueno (] Regular(_] Malo ]

12. ¢Segun su experiencia, en qué fechas aumentan la afluencia de visitantes en Turicentro San

Jose?
Feria del pueblo D Semana santa D
Verano C] Navidad D
Dia de la madre D ARo nuevo D
Dia del padre C] Otros especifique

iAgradezco su colaboracion!
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10.3.2 Entrevista a clientes

& PANAMERICANA ¢,

Universidad Panamericana

Facultad de Ciencias Econdmicas

Licenciatura en Administracion de Empresas

A continuacién se presenta una serie de preguntas que tienen como finalidad el desarrollo de un
estudio de investigacion, por lo tanto, los datos consignados seran utilizados solo para fines
academicos. Anticipadamente se agradece la veracidad en la informacion aportada ya que esta

ayudard a la elaboracidn estadistica del presente estudio.

Instrucciones: llenar los espacios en blanco, marcando con una “x” la respuesta que considere.

Datos generales

Sexo M (] F ()

Edad (]  Ocupacion

1. ¢Ha visitado Turicentro San José?

si ()] No ()

2. Con que frecuencia visita Turicentro San José
a) Unavezalmes (] c)Unavez por semana (]
b) dos veces al mes D d) 2 0 mas veces por semana D e) Otros C]

3. ¢Qué dia visita con mas frecuencia Turicentro San José?

a) Lunes D d) Jueves C] g) Domingo C]
b) Martes D e) Viernes D

c) Miércoles (] f) Sabado ()
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4. ¢Qué servicios ha utilizado?
Piscinas (] Restaurante (] Canchadeportiva (] Todos ()

5. ¢Por qué medio se enterd de Turicentro San José?
Estacion radial C] Volantes C] Afiches C] Referencias personales D

Otros C]

6. ¢Cdmo cliente ha sido participe de alguna promocién?

siC ] nNo (]

7. ¢Cudl o cudles de los siguientes tipos de promocion le gustaria que se implementara?

Cupones (] Descuentos especiales (] Ofertas )
Premios (] Concursosysorteos (] Membresia [ ] Otros )

8. ¢Cdmo evalla las promociones?

Excelente D Bueno C] Regular C] Malo D

9. ¢En general como evalUa los servicios que ofrece Turicentro San José?

Excelente C]Bueno D Regular C] Malo D

10. ¢ Qué aspectos considera importante mejorar en Turicentro San José?
Infraestructura () Promociones () Calidad en los servicios (]
Horarios de servicios (]  Otros ]

iPor su colaboracion muchas gracias!
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10.4 Guia de observacion

Universidad Panamericana

Extensidn Jacaltenango, Huehuetenango

Empresa: Turicentro San José¢”, Jacaltenango, Huehuetenango

Horario de atencion: De 10:00 a.m. a 7:00 p.m. Todos los dias de la semana

Cuadro 3: Guia de observacion

Area Administrativa

No. Acciones a observar Si | No Observaciones

1 | Esta definida la mision y visién de la empresa

2 | Cuanto tiempo tiene la empresa de existir en el
mercado.

3 | Laempresa cuenta con estructura Organizacional

4 | Se respetan las jerarquias dentro de la empresa

5 | Como esta constituida legalmente la empresa

6 | Con cuantas lineas de productos o servicios
cuenta la empresa.

7 | Capacitaciones al personal sobre temas
relacionados al mejoramiento de atencion al
cliente.

8 | Servicio al cliente adecuado y personal suficiente
para proporcionarlo.

9 | El Administrador para comunicarse con los
colaboradores refleja: cordialidad, respeto,
transmite informacion clara y concreta; escrita o
verbal.

10 | Trabajo en equipo y cooperacion

11 | Manejan buzon de quejas
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Area Financiera

No. Acciones a observar Si | No Observaciones

12 | Inscripcion ante la SAT y pago de impuestos.

13 | Contratos y planillas de pago

14 | Programas de computo para el registro de ventas

15 | Persona especifica para el area contable.

16 | Estados financieros actuales que reflejen la
situacion economica de la entidad.

17 | Como ha sido el comportamiento de ventas

18 | Existe control de Presupuesto: mensual,
trimestral, semestral o anual.

19 | Inventario de productos que ofrece

20 | Apalancamiento con entidades financieras

Area de Mercadeo

No. Acciones a observar Si | No Observaciones

21 | Plan de mercadeo

22 | Estrategias de mercadotecnia que utiliza

23 | Existe un plan de promocion

24 | Que tipo de promociones existen y la
periodicidad de su aplicacién

25 | Cuél es su mercado meta

26 | Existe un plan de publicidad

27 | Cudles son las fortalezas de la empresa

28 | Cudles son las debilidades de la empresa

29 | Cudles son las oportunidades de la empresa

30 | Cuéles son las amenazas de la empresa
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Ubicacién, infraestructura y otros

No. Acciones a observar Si | No Observaciones

31 Rétulos de identificacion.

32 Via de acceso amplia, con pavimento, asfalto
u otros.

33 Limpieza y mantenimiento de piscinas

34 Sefalizacion de areas u otros.

35 Servicio sanitarios en condiciones adecuadas

36 Utensilios précticos de limpieza general

37 Ambientes con iluminacion, ventilacion y
tamafos apropiados

38 Mobiliario y equipo moderno

39 Teléfono, computadora, televisor y servicio de
internet

40 Botiquin de primeros auxilios.
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10.5 Presentacién de la propuesta

Actualmente los mercados crecen de forma
apresurada por lo que las promociones se han
convertido en una herramienta mercadoldgica que
permite al empresario posicionar en la mente del
consumidor de forma y nivel deseado, partiendo de

la definicion que la promocion es una de las mas

potentes herramientas para incrementar las ventas
y persuadir al cliente a adquirir un producto o

servicio a través de paquetes promocionales, descuentos especiales, ofertas, cupones u otros.

La promocidn basicamente es un intento de influir en el pablico, es el elemento de la mezcla de
marketing que sirve para informar, persuadir y recordar al mercado, la existencia de los productos
0 servicios, con la intencion de influir en los sentimientos, creencias o comportamientos del

receptor o destinatario.

Por otra parte la competitividad que existe entre las empresas, no importando la actividad
econdmica a la que se dediquen, obligan a utilizar este instrumento con la vision de generar e
incrementar las utilidades. Pero hay que recordar que cuando se busca este objetivo se debe
planear a corto plazo, por lo tanto la mercadotecnia le brinda al empresario las diferentes técnicas
promocionales, que le permitiran desarrollar y atraer al consumidor final de forma segura y

permanente.

En tal contexto texto se desarrolla una guia en la cual se indican las etapas a seguir, desde la
decision de comenzar el proceso del plan promocional hasta la puesta en marcha, de manera
sencilla, esto con el fin primordial de estabilizar las acciones administrativas especificamente del
area mercadoldgica, para mantenerse en el mercado y sobre salir ante la competencia.

La guia que a continuacién se propone, contiene la aplicacién de un plan promocional; creado

con la finalidad de mejorar el disefio y ejecucion de las diferentes promociones en Turicentro san
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José con presencia en la cabecera municipal de Jacaltenango. Integrada por varios segmentos,
que pretenden explicar de manera sencilla los elementos y factores que deben considerarse, al

aplicar herramientas en publicidad, venta personal, promocion de ventas y relaciones pablicas.

Asi mismo como estrategia de crecimiento, se incluye una propuesta de implementacion de
servicios especificos para nifios y adolescentes quienes son un mercado potencial a explotar, lo

cual permitird un incremento de usuarios y mayores utilidades a la empresa.

10.5.1 Objetivos
10.5.1.1 Objetivo general

Mejorar el desarrollo de promocién que incluye el plan promocional, en Turicentro San José del
municipio de Jacaltenango, departamento de Huehuetenango, a través de la aplicacion efectiva de
las actividades.

10.5.1.2 Objetivos especificos

= Presentar de forma sencilla el contenido de un plan promocional aplicado a la entidad.

= Conocer los pasos esenciales para la aplicacion y la utilizacion de un plan promocional, como
herramienta para el posicionamiento de la empresa.

= |dentificar las diferentes opciones de publicidad, venta personal, promocion de ventas y
relaciones publicas, con la finalidad de influir favorablemente en las actitudes hacia la
organizacion.

= Proporcionar lineamientos mediante una guia para que pueda implementar un plan
promocional adecuado a las necesidades de la organizacion.

= Incrementar las ventas y motivar a los consumidores a que utilicen los servicios que ofrece la
entidad.

= Proporcionar una descripcién breve y sencilla de cada forma de promocién incluida dentro

del plan promocional.
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10.5.2 Justificacion

En base a los resultados obtenidos en la investigacion realizada en Turicentro San José, en el que
se determinan las deficiencias encontradas, especialmente en el area mercadoldgica, por lo que se
crea la necesidad de disefiar una guia que permita la efectiva utilizacion de los recursos de la
empresa mediante la elaboracion de un plan promocional y el desarrollo de las diferentes
estrategias que integra la mezcla promocional, como herramienta administrativa, que contribuya
al crecimiento integral y desarrollo de la organizacion. La vinculacion entre captacion,
mantenimiento y generacion de lealtad a la empresa, esta estrechamente relacionada con la
calidad de los productos y servicios que ofrece. La disposicion de un entorno amigable de
compra y la vision para generar soluciones a las necesidades de los clientes, factores que

favorecen la lealtad de compra o la utilizacién de servicios.
La implementacion del mismo daré a la entidad estrategias y tacticas para enfocar sus esfuerzos

al mercado objetivo comercializando sus productos y servicios existentes, asimismo mejorar el

posicionamiento de la empresa.
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Etapa 1

Implementacion de un plan promocional

10.6 Plan operativo anual

Desarrollo de plan operativo con validacién para un afio, elaborado trimestralmente, cada seccion
detalla las diferentes actividades que se pueden realizar mes a mes considerando fechas
especiales, promociones, ventas personales, relaciones publicas, actividades que se puedan

realizar de manera eficaz y oportuna.

Plan operativo de enero a marzo
Obijetivos
Incrementar las ventas, mejorar la participacion en el mercado, donde se tiene la posibilidad de

informar, persuadir y recordar; logrando posicionar a la empresa.

Actividad Descripcion Fecha Recursos Responsable
Creacion Rétulo: Enero Humanos, Administrador
de imagen | Se creara un logotipo y economicos

slogan para identificar a y o
Turicentro San José tecnologicos
Publicidad | Radial: Segunda Humanos, Administrador
Spots publicitarios quincena del econdmicos
mes de enero
Relaciones | Patrocinio: Enero 28 Humanosy | Administrador
publicas Evento eleccion e econémicos
investidura de la reina Flor
de Candelaria
Relaciones | adornos: Primera Econdémicos | Administrador
publicas Por ocasion dia del carifio | quincena del humanosy |y personal
mes de materiales
Febrero
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Actividad Descripcion Fecha Recursos Responsable
5. Publicidad | Radial: Primera Humanosy | Administrador
Spots publicitarios sobre quincena del econémicos

NUEVOS Servicios mes febrero
6. Promocion | Curso de natacion en nifios | Todo el mes Econdmicos | Administrador
de ventas | de 8 a 12 afios de febrero y humanos
7. Promocion | Promocion Todo el mes Econdémicos | Administrador
de ventas | Membresia gratis de febrero y humanos | Administrador
8. Publicidad | Radial: Todo el mes Econdmico
Spots publicitarios de marzo y humanos

1. Se desarrollara la imagen de Turicentro San José incluyendo el logotipo

y slogan.

2. Se realizara promociones radiales por medio de spots publicitarios, con 7 shsscercrimsd.

menciones al dia. o ="

3. Patrocinio en evento eleccion e investidura de la reina Flor de Candelaria,
el cual consistira en otorgar accesorios como: coronas, bandas y 3 meses

de uso de las piscinas de Turicentro; a las tres sefioritas ganadoras.
4. Debera adornarse con motivo del mes del amor y de la amistad. 3
KD

5. Publicidad radial: en el mes de febrero se continuara con los spots, la
introduccion de membresia gratis, con el objetivo fundamental de difundir ,J-tn;n’:‘t

ibli - i o ——7
al publico la existencia de un nuevo servicio. 9; — "Q
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6. Promocion de ventas: se realizard actividad curso de natacion en nifios
entre las edades de 8 a 12 afios. Se promocionard en todas las escuelas

ubicadas en la cabecera municipal, en donde la cuota de entrada sera

mas baja que la normal. Logrando la captacion de otro segmento de

mercado el cual no esta siendo aprovechado en su totalidad.

7. Promocion de ventas: se trabajard en la promocion de membresia gratis
durante el mes de febrero, para promover el aumento de usuarios,

aprovechando el mes del carifio, solo tendra que pagar a partir del

segundo mes de servicios.

8. Publicidad radial: debido a que la radio representa un medio Unico en su
forma de transmitir los contenidos, que se benefician de una inmediatez TR
informativa basada en la simultaneidad hecho noticia, por lo que se
continuara difundiendo por este medio acerca de la existencia de la
entidad.

Plan Operativo de abril a junio
Objetivo
Crear un ambiente agradable y alusivo a ocasiones especiales, desarrollando diferentes

actividades.

Incrementar las ventas, mejorar la participacion en el mercado, asimismo, informar, persuadir y

recordar; logrando posicionar a la empresa.
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Actividad Descripcion Fecha Recursos Responsable
1. Publicidad | Radial: Todo el mes de abril | Humanos y | Administrador
= Spots econémicos
publicitarios
2. Promocion | Competenciade | Enero  Febrero y | Humanos, Administrador
de ventas natacion, en | marzo econémicos y
nifios de 8 a 12 materiales
afios
3. Promocion | Promocion: Inicia Gltima semana | Humanos y | Administrador
de Ventas |= Entradas a | del mes de abril y | materiales
2x1 todo el mes de mayo
4. Promocion | Actividad por | Segunda semana del | Humanos y | Administrador
de ventas el dia de la| mesde mayo materiales
madre
5. Publicidad | Radial: Todo el mes de junio | Humanos y | Administrador
= Spots econémicos
publicitarios

1. Publicidad radial: para dar a conocer la promocién en categoria de
entradas a 2x1 para lograr la captacion de méas usuarios y para informar

de las actividades a realizar de competencia de natacion.

de natacion en nifios entre las edades de 8 a 12 afos, se anunciara en
todas las escuelas ubicadas en la cabecera municipal, en donde la cuota

de entrada serd mas baja que la normal. Logrando la captacién de otro

segmento de mercado el cual

totalidad.

no esta siendo aprovechado en su
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iniciara en la Ultima semana del mes de abril y durante todo el mes de

mayo; esto para promover el aumento de usuarios.

4. Relaciones publicas: se organizara actividad para festejar el dia de las madres para efecto se

contratard marimba, asimismo se realizara concursos de baile, en el que
habra sorteos; esto por festejar el dia de la madre, en el que podran
participar todas las personas que deseen y sobre todo que les guste

bailar, actividad a realizarse en el mismo lugar, con un precio al alcance

i

de todos, la idea es llamar la atencién del pablico y que los mismos contribuyan a la

obtencion de utilidades.

5. Publicidad radial: se continuara con la difusion de informacion acerca

de los servicios que ofrece Turicentro San Jose.

Plan operativo de julio a septiembre

Obijetivos

Aprovechar la mayor concentracion de personas ajenas a la empresa en los desfiles para

anunciarse como patrocinador de eventos que conmemoran las fiestas patrias.

Promover actividades recreativas para los usuarios y no usuarios, desarrollando buenas relaciones

con diferentes publicos ajenos a la entidad, realizando a la vez una imagen corporativa positiva.

Actividad Descripcion Fecha Recursos Responsable
1. Promocion | Promocion: Segunda semana Humanos Administrador
de ventas |= Entradasa2xl | de agosto
2. Adorno del | Ocasion: primera semana de | Econémicos y Colaboradores
Turicentro | = Fiestas patrias | septiembre humanos
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Actividad Descripcion Fecha Recursos Responsable
Patrocinio: 15 de septiembre | Economicos y Administrador
3. Relaciones | = Evento Fiestas humanos
Publicas patrias
4. Relaciones | Patrocinio: 16 de septiembre Econdmicos y Administrador
plblicas | = Transmision humanos
concurso de
bandas
5. Publicidad | Volantes: 15y 16 de Economicos, Administrador
= Seentregaran | septiembre materiales y y
en desfile Humanos colaboradores

fiestas patrias

1. Publicidad radial: se utilizara este medio para dar a conocer la promocién
en categoria de entradas a mitad de precio; a partir de la segunda semana

del mes de agosto, esto para lograr la captacion de mas usuarios, por lo

consiguiente mayores ingresos.

2. Promocion de ventas: se trabajara en la promocion de entradas 2x1 que
iniciard en segunda semana del mes de agosto y finalizara en la primera

semana del mes de septiembre, esto para promover el aumento de

usuarios.

Se elaborara adornos alusivos al mes de la patria, el cual se colocaran en lugares estratégicos

a la vez incentivar el patriotismo en todo momento, creando una buena imagen en la entidad.

iy
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4. Se patrocinardn instrumentos musicales que seran entregados en la ‘a\

premiacion a la mejor banda, logrando persuadir, recordar la :"M
existencia del Turicentro en el publico que participe en la vision de la |
entidad.

5. Se patrocinard la transmision de los desfiles, logrando persuadir,
recordar la existencia de la organizacién en la poblacién a que utilice los

servicios que ofrece.

6. Volantes: durante el desfile, se entregaran con informacion de los

servicios que presta Turicentro, aprovechando la afluencia de personas.

Plan Operativo de octubre a diciembre

Objetivo

Captacion de posibles usuarios, un porcentaje del mercado meta son estudiantes del nivel

diversifado entre las edades de 17 a 20 afios.

Actividad Descripcion Fecha Recursos Responsable
Colocacién de Segunda Econémicosy | Colaboradores
1. Adorno adornos de semana de humanos
graduacion octubre
2. Promocion Paquetes Segunda Econdmicosy | Administrador
de Ventas especiales para semana de humanos
graduandos a octubre
festejar las
vacaciones
3. Promocion Cupones: Todo el mes Econémicosy | Administrador
de ventas = Seentregard al | de noviembre | humanos
adquirir una
membresia
4. Publicidad Radial Mes de Econdmicos Administrador
Spots publicitarios | noviembre
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Actividad Descripcion Fecha Recursos Responsables
5. Relaciones Patrocinio de Mes de Econémicos y Administrador
publicas evento: noviembre humanos
= Diade todos
los santos (dia
del barrilete)
6. Adorno Colocacion de Primera semana | Econémicos y Colaboradores
adorno navidefio del mes de humanos
Diciembre
7. Promocion de | Aniversario de Cuarta semana | Economicos, Administrador
ventas Turicentro San José | de Diciembre materiales y
humanos

meses de octubre noviembre culmina carrera el alumnado proximo a

graduarse.

especiales para graduandos: que incluya un platillo especial, bebidas y

postres, los que podran realizarse con un nimero minimo de 15 personas, los precios se

asignaran de acuerdo al mend solicitado.

a festejar las vacaciones” a las primeras cinco personas que muestren en

la entrada de Turicentro San José su boleta de cursos aprobados y

Se elaborara adornos alusivos a las graduaciones debido a que en los

Asimismo se promocionara la introduccion de paquetes

Se llevard a cabo la promocion de la actividad denominada, graduandos

proximos a graduarse, se les otorgara membresia gratis y debera

empezar a pagar a partir del segundo mes.

entrara al sorteo para la entrega de regalos sorpresa, rifa que se llevara a cabo en el mes de

Se realizara la promocién en cupones; al adquirir una membresia recibira un cupén, el cual

aniversario de Turicentro San José con el objetivo de captar nuevos usuarios.
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4. Publicidad radial: la cual dard a conocer los nuevos servicios Yy

promociones del que pueden formar parte al adquirir una membresia y a

la vez promover, las actividades por aniversario en el mes de diciembre.

5. Se patrocinara el evento denominado el dia del barrilete a realizarse en el cementerio general
el primero de noviembre, en donde podra promover su imagen Turicentro

San José, promoviendo a la vez la cultura jacalteca.

6. Se elaborard el adorno navidefio, para no dejar pasar las fiestas

decembrinas esto creara a la vez una imagen del Turicentro.

7. A todas las personas que adquieran membresia a partir de la segunda
semana de diciembre mes de aniversario, se les obsequiard souvenires con

el logotipo de Turicentro San José.

10.6.1 Parametros a incluirse en la evaluacion del plan promocional

Después de implementar un plan promocional, éste debe evaluarse. Significa que se debe medir
el grado en el que se alcanzaron los objetivos de marketing en el lapso especificado. EXisten
cuatro razones para no alcanzar lo que se ha propuesto y pueden ser los siguientes: objetivos de
marketing no realistas, estrategias de marketing inapropiadas al plan, mala implementacion y
cambios en el entorno posteriores a la implementacion de la estrategia. Sin embargo debe

tomarse en cuenta que una evaluacion promocional, sea confiable, practica y util.
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Parametro a incluirse en la evaluacion de un plan promocional efectiva

Se refiere al grado de exactitud con que se mide un determinado rasgo. La confiabilidad debe
ser estable y objetiva, independientemente de quien utiliza un programa o un instrumento de
evaluacion. “Un instrumento confiable permite aislar los aspectos que mide de otros que para
el caso se consideran irrelevantes”.

Practicidad

Se refiere a la viabilidad de la construccion, administracion y analisis de resultados.

Se refiere a la medida en que una evaluacion resulta Gtil para la orientacion de seguimiento a
un plan promocional.

10.6.2 Segmento de mercado atendido plaza
La estrategia de mercado estd dirigido a varios segmentos, tanto geografico, demografico y
Psicograficos.

Geograficos
Comprendido por la cabecera municipal de Jacaltenango y algunas de sus aldeas, concepcion

Huista, san Marcos Huista y San Antonio Huista.

Demogréficos
Familias de la cabecera municipal de Jacaltenango, nifios, adolescentes, jovenes, adultos, género
masculino y femenino, nivel socioeconémico bajo, medio y medio alto, ocupacion: estudiantes y

trabajadores.

Psicogréaficos
Personas con mucha autoestima, triunfadoras, motivadas por ideales y sistema de valores
conocimientos y responsabilidades, orientadas a la familia que buscan diversion, deportes

recreacion y convivencia.
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Conductuales
Beneficios pretendidos; calidad excelente atencidn, rapidez, economia, incremento de usuarios

en consecuencia crecimiento de ventas.

10.7 Seleccion de medios

10.7.1 Componentes de la mezcla Promocional

La mezcla promocional adecuada es aquella que la gerencia cree compensara las necesidades del
mercado meta y alcanzard las metas generales de la organizacién, por lo que es importante
sefialar cada uno de sus componentes. Multitudes.

Mezcla promocional
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10.8 Estrategias de Publicidad

Segun los autores: Lamb, C. et al (2011). Definen la publicidad como “cualquier forma de
comunicacion impersonal pagada en la cual se identifica al patrocinador o empresa. ES una

forma popular de promocion, en especial para bienes y servicios orientados al consumo”.

En otro contexto Kotler, P., Lane, K. (2006). Dicen que es una “comunicacion masiva e
impersonal que paga un patrocinador y en el cual este, esta claramente identificado. Las formas
mas conocidas son los anuncios que aparecen en los medios electronicos -television y radio- y en
los impresos, -periddicos y revistas-”. Sin embargo hay muchas otras alternativas, desde el
correo directo hasta el internet. A continuacion se describen los diferentes tipos y formas de

publicidad.

Estrategia publicitaria

Anuncios en autobuses y taxis que circulan en la region, asi como en las paradas de los
autobuses; creacién de un sitio web, donde se presenten nuevos productos, promueva productos
existentes, en donde obtenga sugerencias del publico, publicacion de actividades presentes y
proximos eventos. Asi mismo la ubicacion de kioscos ambulantes en eventos especiales como
feria del pueblo, fiestas patrias, actividades culturales, valla publicitaria este Gltimo en lugares

estratégicos de los municipios que se tiene por segmento de mercado.

Objetivo
Informar a mercados locales, nacionales sobre la existencia de Turicentro San José del municipio

de Jacaltenango.

Acciones
Disefiar anuncios en afiches, sitios web y vallas publicitarias.
Definir informacién general que contenga lo siguiente; contrataciéon de medios como la radio

local, municipal y departamental.
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Gestionar permisos en las municipalidades de los municipios del segmento de mercado, previo a
colocar vallas publicitarias, los lugares en donde los ubicaran de acuerdo al segmento de mercado

al que se quiere llegar.

Recursos

Servicios profesionales para el disefio de anuncios en sitio web, afiches mantas vinilicas y vallas
publicitarias.

Servicios profesionales para levantar el sitio web.

Por Gltimo la definicidn de espacio y ubicacién de vallas.

Autorizacion de permisos por alcaldias municipales para instalar vallas

Audiencia Meta: Consumidores Finales, de Turicentro San Jose, enfocado a familias del
municipio de Jacaltenango, nifios, adolescentes, jovenes, adultos, género masculino y femenino,
nivel socioeconémico bajo, medio y medio alto, ocupacién: estudiantes, trabajadores y amas de
casa.

Mensaje: el enfoque a productos a través de la publicidad Pionera y competitiva, debido a que

este tipo de publicidad se utiliza para estimular la demanda de una marca en especifica.

Utilizar la publicidad de recordacién, que tiene como caracteristica principal recordar al

consumidor los usos, las caracteristicas y los beneficios de un producto o servicio.

La razon de ser de este mensaje es enfocar la originalidad no solo de la marca sino también de la

persona que adquiera los productos Yy servicios de Turicentro San José.

Ejemplo mensaje: “El deporte es salud”, Finalidad: Se desarrollard este mensaje para crear
conciencia que es necesario hacer deporte para mantener una vida saludable, resaltando asi los

beneficios de los servicios que presta la entidad.

Se pretende establecer, mejorar las relaciones con el publico y consumidor final, con esto crear

un ambiente de preferencia por parte de los posibles clientes en la eleccion de los productos y
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servicios de la entidad. También buscar la disposicion de los proveedores creando alianzas
estratégicas a manera de que los mismos participen en publicidad cooperativa para reducir costos.

Expandir el uso del consumo, con la implementacion de un plan publicitario se tendrd& mayor
conocimiento de la entidad por parte de consumidores actuales y potenciales, con lo que se

pretende expandir el consumo de los productos actuales y el lanzamiento de nuevos servicios.

Eleccion de medios

Con naturalidad la eleccion de medios tiene que definirse en base al presupuesto que se destine
para este fin, el cual se determina en el presupuesto general de promocién que se propone en este
estudio, sin embargo por motivos de secuencia en cuanto a publicidad, se muestra a continuacion

los medios de comunicacion propuestos.

Television

Este es un medio excelente para demostrar y describir las caracteristicas y beneficios de los
productos con que cuenta la empresa, sin embargo por razones financieras de acuerdo a lo
descrito por el administrador, su implementacion y desarrollo no es factible por el momento,

aungue es parte de la vision tanto del administrador como el de sus accionistas.

Ventaja
Capacidad para alcanzar a una gran audiencia; bajo costo por miles, creativas oportunidades de
demostracion, inmediatez de los mensajes, entretenimiento incluido, seleccién demografica con

canales de cable.

Desventaja
Corta vida del mensaje, cierto escepticismo del consumidor acerca de las aseveraciones, alto
costo, poca selectividad demografica con estaciones de red, compromiso a largo plazo del

anunciante, largos tiempos de ventaja requeridos para la produccion y atestamiento comercial.

69



Radio

Este es un medio masivo de publicidad, el cual representa un bajo costo en comparacion con todo
el publico que se pueda atraer. La radio que mayores ponderaciones obtuvieron en la encuesta
de tres emisoras ubicadas en la cabecera municipal de Jacaltenango son: Radio Hermano Pedro,
YAX y Mega Max 90.5 este ultimo con un 68% de preferencia, con la ventaja que es la Unica
emisora con repetidoras en el area fronteriza y departamento por tal razén se recomienda utilizar

esta opcion.

Ventajas
Bajo costo, inmediatez del mensaje, se puede programar con poca anticipacién; relativamente
ningun cambio de temporada en el pablico; altamente portatil, compromisos a corto plazo del

anunciante, traslado del entretenimiento incluido, seleccion demografica.

Desventajas
Sin tratamiento visual; corta vida del mensaje publicitario; se requiere una alta frecuencia para

generar comprension y retencion; distracciones de sonidos de fondo, atestamiento comercial.

Rétulos exteriores en puntos de venta

Este es un medio de publicidad que pretende influenciar directamente en la compra, pues en ellos
se exponen las caracteristicas y beneficios de los productos o bien de los servicios que se ofrecen.
Se recomienda considerar la implementacion masiva de los mismos, en puntos estratégicos tanto
dentro del area urbana como también en lugares principales de la region Huista, ademas se puede
buscar alianzas estratégicas para disminuir la inversion en este tipo de publicidad con

proveedores.

Vallas publicitarias
Este medio esta considerado como altamente eficaz, productivo y rentable, sin embargo su costo
es alto, es ideal para campafias publicitarias con amplia cobertura o para cubrir mercados
segmentados geograficamente, se tiene como publico objetivo las personas en movimiento,
usualmente en vias de transporte y siempre fuera de casa.
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De acuerdo a la segmentacion geografica de mercado, la empresa tiene mayor participacion en la
cabecera municipal de Jacaltenango y algunas de sus aldeas y region Huista.

Se recomienda contratar a una empresa especializada en alquiler de vallas publicitarias, que tenga
disponibles lugares como el lugar denominado el Rancho del municipio de Jacaltenango, entrada
a San Marcos Huista, entrada a concepcion Huista, cuatro caminos rumbo a aldea la laguna;
debido a que son areas de convergencia de diversos sectores del municipio y en los mismos

aprovechar de mejor manera los recursos.

Por otro lado, acordar con las municipalidades de los municipios de Jacaltenango, Concepcion

Huista y San Antonio los permisos necesarios para la colocacion de vallas publicitarias.

Mantas vinilicas

Este medio de publicidad, al igual que el de los rétulos exteriores en los puntos de ventas, tiene
como finalidad, influenciar directamente en la compra, pues son los gue se encuentran a la vista
de los consumidores potenciales, debido a que se colocan en puntos estratégicos como los
siguientes: las cruces, el amanece, a un costado de la iglesia cat6lica, esto quedara a criterio del
administrador. Su costo es relativamente bajo en comparacién con otros medios de publicidad.

Los cuales se utilizaran para publicitar los nuevos servicios de Turicentro San José, en

promocionar alguna actividad especifica como entradas a 2x1, membresia a mitad de precio.

Periddicos

La empresa no ha realizado publicaciones en periddicos este medio se puede utilizar para prestar
los servicios que presta la organizacion, el mismo no presenta limitaciones de tiempo como la
television y la radio, sin embargo los empresarios de la entidad como vision a futuro pueden

utilizar este medio.
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Ventajas
Su tiraje es para toda la republica, haciendo un medio de comunicacion masivo, no presenta

limitaciones de tiempo como la television y la radio.

Internet
Este medio es interactivo debido a que el receptor debe tomar la iniciativa de buscar el mensaje

del trasmisor, es practico y til.

Es un medio masivo de informacion, se recomienda desarrollar una pagina web de internet que dé
a conocer, no solo informacion de la empresa, sino también para aprovecharla al maximo la
plataforma publicitaria de los nuevos y existente servicios que se poseen. Se debera contratar a

un profesional que se encargue de la creacion y mantenimiento del mismo.

Ventaja
El medio de mas rapido crecimiento, capacidad de alcanzar un publico meta limitado, tiempo de

ventaja relativamente corto requerido para crear publicidad basada en la red, costo moderado.

Desventaja
Dificil medir la eficacia de los anuncios y el rendimiento sobre la inversién, la exposicion de los

anuncios se basan en hacer clic.

10.9 Estrategias de Relaciones publicas

Herramienta de administracion destinada a influir favorablemente en las actitudes hacia la
organizacion, sus productos y politicas. Al igual que la publicidad y la promocion de ventas las
relaciones puablicas son un vinculo esencial en la mezcla de comunicacion de marketing de una

empresa, trata de mantener una imagen positiva de la corporacién a los ojos del pablico.

Se establecio que la empresa si realiza actividades de relaciones publicas a través del patrocinio
al concurso de barriletes que ejecuta con nifios y adultos, lo cual posiciona la imagen de la

empresa.
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Hay diferentes formas de realizar Relaciones Publicas, entre las cuales se sugiere, que Turicentro
San José presente una imagen publica positiva, a través de una publicidad por emplazamiento
para reforzar la conciencia de la marca y crear actitudes favorables en eventos especiales como:
feria del pueblo, dia de los Santos, dia del nifio y época Navidefia, apoyo a actividades
socioculturales. Ademas podré hacer uso de patrocinio de equipos deportivos en torneo navidefio
de futbol sala o papi futbol a realizarse en el municipio de Jacaltenango, o premiar a estos
mediante trofeos en el caso de las fiestas patrias obsequiar algin instrumento musical como;
xiléfono, liras o redoblantes. Al mismo tiempo tener un espacio en estos eventos para poder dar

algun tipo de publicidad de los servicios.

Por otro lado se podra publicar en el sitio web de internet, las actividades de relaciones publicas

efectuadas a manera de mejorar la imagen corporativa del Turicentro.

Por ultimo buscar apoyo en los medios de comunicacion con la finalidad de dar a conocer las

actividades de relaciones publicas que realiza la empresa.

Ventajas y alcances de las relaciones publicas

Propaganda Y| Gozan de gran credibilidad
publicidad ) ) _
. Son mas reales y creibles que los anuncios
Conferencia de prensa )
Noticias Llegan a muchas personas que evitan a los Alcance
vendedores y los anuncios Cualauier oo
i ) ualquier tipo de
Folt:)cl)g:ri?gr?:\s El mensaje llega a los compradores como pe?sonas b
pu noticia, N0 como una comunicacion con
. bt todas las edades
Patrocinios proposito de vender
Discursos Realzan a la empresa
Obras de caridad Una camparia de relaciones publicas puede
Eventos | llegar a ser eficaz y econdmico
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10.10 Estrategia de Venta personal

Situacion de compra que implica una comunicacion personal entre dos personas en un intento por

influir una en la otra.

En cuanto a la venta personal, se considera que de acuerdo a la informacion descrita por el
administrador y un accionista, este proceso no se realiza. Se recomienda efectuar esta actividad
de manera ordenada y eficiente. Para su realizacion se necesita de programacion de rutas, base
de datos de clientes, herramientas de trabajo, retroalimentacion de informacion, mejoramiento de

lineas de productos, existencias de productos, procesos de entrega eficiente y apoyo promocional.

Asimismo se sugiere la utilizacion de ventas por teléfono, reparto a domicilio y por detalle los
cuales pueden contribuir a mejorar las ventas, también proporcionard informacion sobre las
necesidades y deseos de los consumidores. Sera Util para el lanzamiento de nuevos productos
como la membresia, entradas a 2x1 y ofertas especiales en consumo en restaurante. Las cuales se
puede realizar sin incurrir a gastos relacionados a recurso humano debido a que el administrador
podré designar a alguno de sus colaboradores en la realizacién de esta actividad, sin embargo y
de acuerdo a la efectividad del mismo podra evaluar la posibilidad de contratar al recurso que

considere necesario.

Ventajas de la venta personal sobre otras formas de promocién
Proporciona una explicacion o demostracion detallada del producto, esta capacidad es necesaria,

en especial, para productos Yy servicios complejos 0 nuevos.

Puede estar dirigida solo a prospectos calificados, otras formas de promocion implican algun
desperdicio inevitable, porque gran nimero de personas del publico no son clientes probables.

Los costos de la venta personal pueden controlarse al ajustar el tamafio de la fuerza de ventas y
los gastos resultantes, en incrementos de una persona. Por otro lado, la publicidad y la

promocion de ventas con frecuencia deben comprarse en cantidades bastante grandes.
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Una de las ventajas mas importantes es que la venta personal es en gran medida més efectiva que
otras formas de promocidn para obtener una ventay ganar un cliente satisfecho.
Los vendedores pueden modificar su presentacion para adaptarse a las necesidades y al

comportamiento de cada cliente; observan la reaccion en ellos para luego hacer ajuste necesario.

Desventajas

Cuesta mucho formar y administrar una fuerza de ventas, elevado costo

A veces las empresas no estan en condiciones de atraer al tipo de personal que necesita para hacer
el trabajo, por lo que es importante tomar las consideraciones necesarias para que su utilizacion

sea funcional.

Forma para realizar una venta personal

Prospeccion: identificacion capacidad, disposicion, una de las primeras lecciones que debera
tomar el vendedor o quien haga esta funcion es: que las objeciones no se deben de tomar de
forma personal como si fuera confrontacion, en vez de eso el vendedor debe considerar las
objeciones como solicitud de informacion, anticipar las objeciones como la preocupaciéon del

prospecto por el precio.

La negociacién: es el proceso durante el cual tanto el vendedor como el prospecto ofrecen
concesiones especiales en un intento por llegar a un acuerdo. Si el cliente manifiesta sefiales de
estar listo para comprar y si se ha respondido a todas las preguntas y se han enfrentado y resuelto

todas las objeciones, entonces el vendedor puede tratar de cerrar la venta.

Servicios después de la venta: crear buena voluntad, deseo: paso final del proceso de ventas, en el
cual el vendedor debera asegura que se cumplan los programas de entrega, que los bienes y
servicios se desempefien segun lo prometido y que los mismos capaciten adecuadamente a los

colaboradores para cumplir con esta gestion.
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10.11 Estrategia de Promociones

En cuanto a esta herramienta, se recomienda darle el enfoque adecuado a los articulos descritos
con anterioridad en el plan operativo, se pudo observar que los mismos son considerados
interesantes por los usuarios por lo que su ejecucion ordenada y con frecuencia, redundaré en

beneficio de la compafiia, pues los clientes estaran mas interesados y motivados.

Estrategia Promocional de Ventas Sugeridas

Se propone la aplicacion de algunas estrategias y técnicas para aumentar las ventas:

Promocion

Cupones: incentivardn a los clientes a utilizar los servicios de Turicentro San José, por el
consumo de determinado producto o por frecuencia de uso de piscinas; el cliente se hace acreedor
de un cupdn que le acredita su participacion en sorteos por aniversario de la entidad.

Obsequios, concursos y regalos sorpresa: son eventos promocionales, suelen estar disefiados para
crear interés en un bien o servicio, en el que los participantes utilizan ciertas habilidades o
capacidad para competir: sugerencia, por recompensa a estudiantes se les obsequiara entradas a
los primeras diez persona que demuestren haber obtenido los mejores promedios y en dias o
fechas especiales como: San Valentin, celebracion del dia de la madre, dia del padre se
obsequiara un premio sorpresa o productos gratis a las madres o padres que vallan acompafiados
de toda la familia, para semana santa, por el consumo ciento cincuenta quetzales de productos en
restaurant se le obsequiard bebida gratis. En festividades patrias, Aniversario, Navidad y Afio
Nuevo, se otorgara entradas a 2x1 a las primeras diez personas que ingresen a las piscinas,
también por el consumo de trescientos quetzales en adelante se otorgara membresia gratis por un

mes.

También es importante crear un ambiente agradable por lo que se sugiere contar con una persona
encargada de programar musica en las instalaciones que al mismo tiempo organice actividades

para crear concursos y sorteos.
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Objetivo

Motivar a usuarios que hacen usos de los servicios de Turicentro.

Acciones
Disefio de spot radial informando la actividades promocionales a realizar.
Determinacion de la temporada de la promocion.

Cotizacion de articulos promocionales que contengan el logo distintivo del Turicentro.

Recursos

Articulos promocionales
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Caracteristicas de la promocion

Primero

Segundo

Tercero

Cuarto

« Los consumidores se enfrentan hoy en dia con tal demanda

de productos similares, que suelen optar por uno que no
sea el O6ptimo, eligiendo una marca satisfactoria en
particular y comprandola repetidamente, para evitar el
esfuerzo de escoger otro producto. EI fabricante debe
promover su producto o servicio para persuadir a cambiar
sus habitos de compra.

« Aumento de la distancia emocional y fisica entre los

productores y  consumidores una vez que Sse
involucran los intermediarios de marketing, para un
productor no es suficiente comunicarse unicamente
con los consumidores finales. Los intermediarios del
marketing tambien deben recibir informacion acerca
de los productos, los vendedores mayoristas deben ser
promotores entre los minoristas y éstos a su vez entre
los consumidores. De esa manera el proposito de la
promocion, es facilitar el movimiento de produtos a
través de la red de marketing.

Los consumidores van mas alla desatisfacer sus
necesidades fisicas bésicas y se encaminan hacia la
satisfaccion de sus deseos. Cuando distribuyen sus
limitados recursos a la compra de deseos antes que a la
satisfaccccion de necesidades, se vuelven mas selectivos
en sus decisiones. Un buen programa promocional a yuda
a los consumidores a tomar estas de una mejor forma.

* El esfuerzo promocional constituye la mayor parte de la

inversion total de marketing. La promocion se necesita
para mantener los niveles de venta y utilidades necesarios
para la supervivencia.
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10.12 Otras estrategias
Mejorar el servicio al cliente: implica amabilidad, rapidez y trato personalizado, mediante
capacitaciones, supervision constante por parte del administrador en verificar que se cumpla con

lo anterior descrito.

Evaluar mediante encuestas el grado de satisfaccion del cliente, por otra parte el seguimiento

correspondiente a sugerencias y observaciones recibidas por el publico.

Aumentar la amplitud y existencia de la linea de productos y servicios ofrecidos, es decir ampliar

el nimero de lineas de productos y velar por la existencia de cada uno.

La evaluacion del desempefio de un programa de marketing, es de vital importancia para la
determinacion de la efectividad del mismo, en virtud que sin evaluacioén no se sabe si un plan
funciona o qué factores contribuyeron a su éxito o fracaso. Naturalmente la evaluacion prosigue

luego de la planificacion e implantacion de un programa.

Son tres las etapas que deben de comprender la evaluacion y ellas son: determinar qué ocurrio,
por qué ocurrié y decidir qué hacer al respecto. Para efecto de evaluacion del presente programa
de promocién, se recomienda utilizar el andlisis del volumen de ventas, el cual comprende un
estudio detallado de la seccién de ventas netas del estado de resultados proyectados de la
empresa. Sin embargo para este efecto, solo accionistas y administrador conocen la verdadera

situacion de la empresa y mediante el mismo podran tomar decisiones.
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10.13 Estudio financiero

TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

FLUJO DE CAJAPROYECTADO
PERIODO 2013 - 2017
(En Quetzales)

ARNO 1
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS
CONCEPTO / MESES
0 i 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Saldo de efectivo 1000.00 1000.00| -4248.34| -9471.68 -395.02| 17131.64| 27208.30| 27334.96| 27211.62| 26588.28| 26014.96 26941.64| 33018.32
FUENTES DE EFECTIVO
Ingresos por membresias a Q. 250.00
clu. 0.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00
cada promocién 1050.00 2250.00 1050.00 1050.00 4500.00 2250.00 0.00 0.00 1050.00 1050.00 4500.00 4500.00
Ingresos por competencia de natacion
inscripciones de Q. 10.00 por persona 1600.00 1600.00 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1600.00 1600.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 3000.00 3000.00 8250.00| 10500.00 6000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3750.00 3750.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 10.00 por nifio 1500.00 1500.00 4000.00| 10000.00 4000.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 4000.00 4000.00
Ingresos por venta de productos
alimenticios 7000.00 7000.00| 10000.00| 12000.00f 12000.00 7000.00 7000.00 7000.00 7000.00 7000.00 7000.00{ 12000.00
TOTAL fuentes de efectivo 1000.00| 15383.33| 17583.33| 28533.33| 35783.33| 28733.33| 15983.33| 13733.33| 13733.33| 14783.34| 14783.34| 23083.34| 28083.34
USO DE EFECTIVO
GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 950.00 450.00 950.00 450.00 950.00 450.00 450.00 950.00 450.00 450.00 950.00 450.00
Utiles y Enseres 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
M antenimiento de pag. Web 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
M antenimiento de Piscina 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
GASTOS DEADMINISTRACION 10840.00| 10840.00| 12890.00| 13040.00| 12940.00| 12890.00 10890.00f 10890.00( 10890.00| 10890.00f 13040.00| 13040.00
Salario del administrador 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00
Salario Cocineraa Q. 1,500.00 c/u. 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00
Salario Salvavida 0.00 0.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2000.00 2000.00
Energia Electrica, 300.00 300.00 350.00 500.00 400.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 500.00 500.00
Teléfono Celular 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Servicio de Aguay Drenage 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00
GASTOS DEVENTA 3150.00 3150.00 4500.00 5400.00 5400.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 5400.00
Insumo para preparacién de alimentos 3150.00 3150.00 4500.00 5400.00 5400.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 5400.00
Publicidad 3000.00 9600.00 2350.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 1200.00
Creacion de Pag. Web 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unid. 0.00 0.00 1250.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unid. 0.00 0.00 500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.
2.00 c/u por 300 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 600.00
Publicidad Radial 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Valla Publicitaria 9000.00
Promocién 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00
Lapiceros a Q. 1.95 c/u por 1,500 2925.00 0.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q.
100.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00
Relaciones Puablicas 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1500.00 0.00 500.00 0.00

io a evento feria del pueblo 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Patros desfile fiestas patrias 1500.00
Celebracion dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00 0.00
Depreciaciones 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.34 1233.34 1233.34 1233.34
Televisor LCD 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Proyector y cafionera 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.34 133.34 133.34 133.34
M obiliario y equipo 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00
TOTAL uso de efectivo 0.00] 21865.00| 24040.00| 20690.00|] 19490.00f 19890.00f 17090.00| 15090.00| 15590.00| 16590.00| 15090.00| 18240.00f 21090.00
Saldo de efectivo 1000.00| -4248.34| -9471.68 -395.02| 17131.64| 27208.30| 27334.96| 27211.62| 26588.28| 26014.96| 26941.64| 33018.32| 41245.00
Saldo 1000.00| -5481.67| -11938.34| -4095.01| 12198.32| 21041.65| 19934.98| 18578.31| 16721.64| 14914.98| 14608.32| 19451.66| 26445.00
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TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

FLUJO DE CAJAPROYECTADO

PERIODO 2013 - 2017
(En Quetzales)

ANO 2
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS
CONCEPTO / MESES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Saldo de efectivo 26445.00) 20556.67| 10168.34| 18120.01) 36631.68 45168.35| 42930.02| 41991.69 40553.36| 57486.70| 56548.36 59485.02
FUENTES DE EFECTIVO

Ingresos por membresias a Q. 250.00

clu. 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00

cada promocién 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00 2250.00 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00 4500.00
Ingresos por competencia de natacion

inscripciones de Q. 10.00 por persona 0.00 0.00 3300.00 4400.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Ingresos por cuota fija mensual a

piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 3300.00 3300.00 9075.00f 11550.00 6600.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 4125.00 4125.00
Ingresos por cuota fija mensual a

piscinas a Q. 10.00 por nifio 1650.00 1650.00 4400.00{ 11000.00 4400.00 1650.00 1650.00 1650.00 1650.00 1650.00 4400.00 4400.00
Ingresos por venta de productos
alimenticios 7700.00 7700.00] 11000.00 13200.00] 13200.00 7700.00 7700.00 7700.00 7700.00 7700.00 7700.00| 13200.00
[ TOTAL fuentes de efectivo 16433.33| 16433.33| 31558.33| 43933.33| 31433.33] 17633.33| 16933.33| 16933.33] 16933.34| 16933.34| 23958.34| 29458.34
USO DE EFECTIVO

GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 950.00 450.00 950.00 450.00 950.00 450.00 450.00 950.00 450.00 450.00 950.00 450.00
Utiles y Enseres 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Mantenimiento de pag. Web 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Mantenimiento de Piscina 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00

GASTOS DEADMINISTRACION 10840.00| 10840.00f 12890.00| 13040.00| 12940.00{ 12890.00| 10890.00| 10890.00f 10890.00| 10890.00| 13040.00{ 13040.00
Salario del administrador 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00
Salario Cocinera a Q. 1,500.00 c/u. 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00
Salario Salvavida 0.00 0.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2000.00 2000.00
Energia Electrica, 300.00 300.00 350.00 500.00 400.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 500.00 500.00
Teléfono Celular 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Servicio de Aguay Drenage 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00
GASTOS DEVENTA 3465.00 3465.00 4950.00 5940.00 5940.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 5940.00
Insumo para preparacion de alimentos 3465.00 3465.00 4950.00 5940.00 5940.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 5940.00
Publicidad 3600.00 9600.00 2350.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 1200.00
Creacion de Pag. Web 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unid. 0.00 0.00 1250.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unid. 0.00 0.00 500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.

2.00 c/u por 300 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 600.00
Publicidad Radial 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Valla Publicitaria 9000.00

Promocién 0.00 0.00 0.00 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00
Lapiceros a Q. 1.95 c/u por 1,500 2925.00

Regalos para sorteo de fin de afio a Q.

100.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00
Relaciones Publicas 3466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 3966.68 2466.68 2966.68 2466.68
Patrocinio a evento feria del pueblo 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Patrocinio desfile fiestas patrias 1500.00

Celebracion dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00 0.00
Depreciaciones 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.34 1233.34 1233.34 1233.34
Televisor LCD 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Proyector y cafionera 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.34 133.34 133.34 133.34
M obiliario y equipo 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00
[ TOTAL uso de efectivo 22321.66| 26821.66| 23606.66| 25421.66| 22896.66] 19871.66| 17871.66| 18371.66| 19371.68| 17871.68| 21021.68| 24096.68
Saldo de efectivo 36590.00f 27435.00f 36620.00] 56365.00] 66135.00) 65130.00| 65425.00| 65220.00f 64015.00f 64310.00( 68480.00f 75075.00
Saldo 20556.67| 10168.34| 18120.01| 36631.68| 45168.35] 42930.02| 41991.69| 40553.36| 57486.70| 56548.36] 59485.02| 64846.68
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TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

FLUJO DE CAJAPROYECTADO
PERIODO 2013 - 2017
(En Quetzales)
ANO 3
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS

CONCEPTO / MESES

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Saldo de efectivo 64846.68| 59443.35 49940.02| 59016.69| 80088.36/ 90635.03] 89281.70| 89228.37| 88475.04| 86921.70| 86868.36] 91315.02
FUENTES DE EFECTIVO
Ingresos por membresias a Q. 250.00
clu. 1500.00f 1500.00] 1500.00f 1500.00f 1500.00{ 1500.00| 2000.00f 2000.00| 2000.00| 2000.00{ 2000.00{ 2000.00
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00
cada promocién 1050.00f 1050.00] 1050.00| 1050.00f 4500.00{ 2250.00) 1050.00f 1050.00| 1050.00| 1050.00f{ 4500.00{ 4500.00
Ingresos por competencia de natacion
inscripciones de Q. 10.00 por persona 0.00 0.00] 3300.00| 4400.00{ 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 1000.00f 1000.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 3600.00] 3600.00] 9900.00f 12600.00| 7200.00| 3600.00f 3600.00] 3600.00] 3600.00f 3600.00{ 4500.00| 4500.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 10.00 por nifio 1800.00f 2000.00| 4500.00| 12000.00f 4500.00{ 2000.00| 2000.00f 2000.00| 2000.00| 2000.00f{ 4500.00{ 4500.00
Ingresos por venta de productos
alimenticios 8400.00| 8400.00| 12000.00f 14400.00| 14400.00| 8400.00( 8400.00] 8400.00| 8400.00( 8400.00{ 8400.00| 14400.00
[ TOTAL fuentes de efectivo 17583.33| 17783.33| 33483.33| 47183.33| 34333.33| 18983.33| 18283.33| 18283.33| 18283.34| 18283.34| 26133.34| 32133.34
USO DE EFECTIVO
GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 1300.00 600.00| 1300.00 600.00{ 1300.00 600.00 600.00{ 1300.00 600.00 600.00( 1300.00 600.00
Utiles y Enseres 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
M antenimiento de pag. Web 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
M antenimiento de Piscina 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
GASTOS DEADMINISTRACION 10840.00{ 10840.00| 12890.00f 13040.00| 12940.00| 12890.00f 10890.00f 10890.00| 10890.00 10890.00 13040.00| 13040.00
Salario del administrador 5000.00] 5000.00f 5000.00f 5000.00| 5000.00) 5000.00f 5000.00] 5000.00] 5000.00f 5000.00{ 5000.00| 5000.00
Salario Cocinera a Q. 1,500.00 c/u. 3000.00] 3000.00f{ 3000.00{ 3000.00| 3000.00| 3000.00f 3000.00] 3000.00| 3000.00f 3000.00{ 3000.00| 3000.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2400.00| 2400.00f 2400.00f 2400.00| 2400.00| 2400.00f 2400.00] 2400.00] 2400.00f 2400.00{ 2400.00| 2400.00
Salario Salvavida 0.00 0.00] 2000.00] 2000.00f 2000.00{ 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 2000.00f 2000.00
Energia Electrica, 300.00 300.00 350.00 500.00 400.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 500.00 500.00
Teléfono Celular 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Servicio de Aguay Drenage 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00
GASTOS DEVENTA 3780.00| 3780.00f 5400.00f 6480.00| 6480.00) 3780.00f 3780.00] 3780.00| 3780.00f 3780.00{ 3780.00| 6480.00
Insumo para preparacién de alimentos 3780.00| 3780.00] 5400.00f 6480.00| 6480.00) 3780.00f 3780.00] 3780.00| 3780.00f 3780.00{ 3780.00| 6480.00
Publicidad 3600.00| 9600.00f 2350.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00f 1200.00
Creacién de Pag. Web 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unid. 0.00 0.00| 1250.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unid. 0.00 0.00 500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.
2.00 c/u por 300 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 600.00
Publicidad Radial 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Valla Publicitaria 9000.00
Promocion 0.00 0.00 0.00] 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 1000.00
Llaveros a Q. 3.75 c/u por 780 2925.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q.
100.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 1000.00
Relaciones Publicas 3466.66| 2466.66] 2466.66) 2466.66| 2466.66| 2466.66 2466.66| 2466.66| 3966.68| 2466.68| 2966.68| 2466.68
Patrocinio a evento feria del pueblo 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Patrocinio desfile fiestas patrias 1500.00
Celebracion dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00 0.00
Depreciaciones 1233.33( 1233.33] 1233.33| 1233.33( 1233.33] 1233.33] 1233.33| 1233.33| 1233.34| 1233.34| 1233.34| 1233.34
Televisor LCD 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Proyector y cafionera 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.34 133.34 133.34 133.34
Mobiliario y equipo 1000.00| 1000.00( 1000.00( 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00] 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00( 1000.00
[ TOTAL uso de efectivo 22986.66| 27286.66( 24406.66| 26111.66| 23786.66| 20336.66| 18336.66| 19036.66 19836.68| 18336.68| 21686.68| 24786.68
Saldo de efectivo 70905.00| 62635.00( 72945.00| 95250.00|107030.00{106910.00{108090.00)108570.00{108250.00|109430.00|115110.00 123690.00
Saldo 59443.35| 49940.02| 59016.69| 80088.36| 90635.03| 89281.70| 89228.37| 88475.04| 86921.70| 86868.36| 91315.02| 98661.68
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TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

FLUJO DE CAJAPROYECTADO
PERIODO 2013 - 2017

(En Quetzales)
ANO 4
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS
CONCEPTO / MESES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Saldo de efectivo 98661.68| 92784.85| 82908.02| 89348.19| 114953.86| 128114.53| 127182.70] 127750.87| 127319.04| 124887.20| 125455.36| 130856.02
FUENTES DE EFECTIVO
Ingresos por membresias a Q. 250.00
clu. 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 2250.00 2250.00 2250.00 2250.00 2250.00 2250.00
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00
cada promocién 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00 2250.00 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00 4500.00
Ingresos por competencia de natacion
inscripciones de Q. 10.00 por persona 0.00 0.00 3630.00 4840.00 1100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1100.00 1100.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 4290.00 4290.00f 11797.50] 15015.00 8580.00 4290.00 4290.00 4290.00 4290.00 4290.00 5362.50 5362.50
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 10.00 por nifio 2145.00 2145.00 5720.00] 14300.00 5720.00 2145.00 2145.00 2145.00 2145.00 2145.00 5720.00 5720.00
Ingresos por venta de productos
alimenticios 10010.00| 10010.00f 14300.00| 17160.00{ 17160.00f 10010.00| 10010.00{ 10010.00| 10010.00| 10010.00{ 10010.00| 17160.00
[ TOTAL fuentes de efectivo 20478.33| 20478.33| 39480.83| 55348.33| 40043.33| 21678.33| 20978.33] 20978.33| 20978.34| 20978.34| 30175.84| 37325.84
USO DE EFECTIVO
GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 1700.00 700.00 1700.00 700.00 1700.00 700.00 700.00 1700.00 700.00 700.00 1700.00 700.00
Utiles y Enseres 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Mantenimiento de pag. Web 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
Mantenimiento de Piscina 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00
GASTOS DE ADMINISTRACION 11964.00| 11964.00| 14219.00| 14384.00( 14274.00f 14219.00| 12019.00f 12019.00f 12019.00| 12019.00f 14384.00| 14384.00
Salario del administrador 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00
Salario Cocineraa Q. 1,500.00 c/u. 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00 2640.00
Salario Salvavida 0.00 0.00 2200.00 2200.00 2200.00 2200.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2200.00 2200.00
Energia Electrica, 330.00 330.00 385.00 550.00 440.00 385.00 385.00 385.00 385.00 385.00 550.00 550.00
Teléfono Celular 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Servicio de Aguay Drenage 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00
GASTOS DEVENTA 4504.50 4504.50 6435.00 7722.00 7722.00 4504.50 4504.50 4504.50 4504.50 4504.50 4504.50 7722.00
Insumo para preparacién de alimentos 4504.50 4504.50 6435.00 7722.00 7722.00 4504.50 4504.50 4504.50 4504.50 4504.50 4504.50 7722.00
Publicidad 4220.00| 10720.00 8220.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 2220.00
Creacion de Pag. Web 3500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Volantes a Q. 0.50 por 5,000 Unid. 0.00 0.00 2500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 1000 Unid. 0.00 0.00 5000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.
3.00 c/u por 500 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1500.00
Publicidad Radial 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00
Valla Publicitaria 10000.00
Promocion 0.00 0.00 0.00 3750.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2000.00
Llaveros a Q. 3.75 c/u por 1000 3750.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q.
200.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2000.00
Relaciones Pablicas 3966.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 5466.68 2466.68 3466.68 2466.68
Patrocinio a evento feria del pueblo 1500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Patrocinio desfile fiestas patrias 3000.00
Celebracién dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 0.00
Depreciaciones 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.34 1233.34 1233.34 1233.34
Televisor LCD 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Proyector y cafionera 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.34 133.34 133.34 133.34
M obiliario y equipo 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00
[ TOTAL uso de efectivo 26355.16| 30355.16] 33040.66| 29742.66| 26882.66| 22610.16 20410.16] 21410.16 23410.18| 20410.18| 24775.18| 29492.68
Saldo de efectivo 119046.50] 110403.00( 118076.50| 144915.50| 159309.50( 159611.00| 161412.50| 162214.00| 161015.50| 162817.00( 169451.00| 178517.50
Saldo 92784.85| 82908.02| 89348.19| 114953.86| 128114.53| 127182.70| 127750.87] 127319.04| 124887.20| 125455.36| 130856.02 | 138689.18
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TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

FLUJO DE CAJAPROYECTADO
PERIODO 2013 - 2017

(En Quetzales)
ANO 5
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS
CONCEPTO / MESES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Saldo de efectivo 138689.18( 135115.45| 127831.72] 139935.99| 174825.26| 192655.53| 194291.30| 197447.07[ 199602.84| 199758.60| 202914.36| 211423.62
FUENTES DE EFECTIVO
Ingresos por membresias a Q. 250.00
clu. 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 2250.00 2250.00 2250.00( 2250.00| 2250.00 2250.00
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00
cada promocion 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00( 4500.00| 2250.00 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00| 4500.00| 4500.00
Ingresos por competencia de natacién
inscripciones de Q. 10.00 por persona 0.00 0.00| 4537.50 6050.00 1375.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1375.00 1375.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 5220.00 5220.00 14355.00| 18270.00| 10440.00{ 5220.00 5220.00 5220.00 5220.00( 5220.00| 6525.00 6525.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 10.00 por nifio 2610.00 2900.00 6525.00( 17400.00| 6525.00{ 2900.00 2900.00 2900.00 2900.00( 2900.00| 6525.00 6525.00
Ingresos por venta de productos
alimenticios 12180.00f 12180.00| 17400.00| 20880.00f 20880.00| 12180.00| 12180.00] 12180.00( 12180.00| 12180.00] 12180.00{ 20880.00
[ TOTAL fuentes de efectivo 24043.33| 24333.33| 46850.83| 66633.33| 46703.33| 25533.33| 24833.33| 24833.33| 24833.34| 24833.34| 34588.34| 43288.34
USO DE EFECTIVO
GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 1700.00 700.00 1700.00 700.00 1700.00 700.00 700.00 1700.00 700.00 700.00 1700.00 700.00
Utiles y Enceres 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
M antenimiento de pag. Web 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
M antenimiento de Piscina 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00
GASTOS DEADMINISTRACION 12105.40| 12105.40| 14385.90| 14567.40| 14446.40| 14385.90| 12165.90| 12165.90( 12165.90| 12165.90| 14567.40 14567.40
Salario del administrador 5550.00 5550.00 5550.00f 5550.00| 5550.00{ 5550.00 5550.00 5550.00 5550.00( 5550.00| 5550.00 5550.00
Salario Cocineraa Q. 1,500.00 c/u. 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00 3330.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2664.00 2664.00 2664.00 2664.00( 2664.00| 2664.00 2664.00 2664.00 2664.00( 2664.00| 2664.00 2664.00
Salario Salvavida 0.00 0.00 2220.00 2220.00( 2220.00| 2220.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 2220.00 2220.00
Energia Electrica, 363.00 363.00 423.50 605.00 484.00 423.50 423.50 423.50 423.50 423.50 605.00 605.00
Teléfono Celular 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Servicio de Agua y Drenage 48.40 48.40 48.40 48.40 48.40 48.40 48.40 48.40 48.40 48.40 48.40 48.40
GASTOS DEVENTA 5481.00 5481.00 7830.00f 9396.00| 9396.00f 5481.00 5481.00 5481.00f 5481.00| 5481.00f 5481.00 9396.00
Insumo para preparacién de alimentos 5481.00f 5481.00] 7830.00] 9396.00] 9396.00f 5481.00| 5481.00] 5481.00f 5481.00| 5481.00] 5481.00f 9396.00
Publicidad 4364.00| 10864.00f 8364.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 2364.00
Creacion de Pag. Web 3500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Volantes a Q. 0.50 por 5,000 Unid. 0.00 0.00 2500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 1000 Unid. 0.00 0.00 5000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.
3.00 c/u por 500 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1500.00
Publicidad Radial 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00
Valla Publicitaria 10000.00
Promocién 0.00 0.00 0.00| 3750.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 2000.00
llaveros a Q. 3.75 c/u por 1,000 3750.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q.
200.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2000.00
Relaciones Publicas 3966.66| 2466.66] 2466.66| 2466.66 2466.66 2466.66| 2466.66| 2466.66| 5466.68| 2466.68| 3466.68| 2466.68
Patrocinio a evento feria del pueblo 1500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Patrocinio desfile fiestas patrias 3000.00
Celebracion dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 0.00
Depreciaciones 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.34 1233.34 1233.34 1233.34
Televisor LCD 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Proyector y cafionera 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.34 133.34 133.34 133.34
Mobiliario y equipo 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00( 1000.00| 1000.00| 1000.00( 1000.00] 1000.00| 1000.00| 1000.00( 1000.00
[ TOTAL uso de efectivo 27617.06| 31617.06 34746.56| 31744.06| 28873.06 23897.56| 21677.56| 22677.56| 24677.58| 21677.58| 26079.08| 31494.08
Saldo de efectivo 176177.10f 170126.70| 183464.30| 219586.90| 238650.50| 241519.60| 245908.70| 249297.80| 250686.90| 255076.00| 264818.60| 277846.20
Saldo 135115.45] 127831.72| 139935.99| 174825.26| 192655.53| 194291.30| 197447.07| 199602.84| 199758.60| 202914.36| 211423.62| 223217.88
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TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

PRESUPUESTO DE PRODUCTOS, COSTOS Y GASTOS

PERIODO 2013 - 2017

(En Quetzales)

PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS

enero 2013 feb 2013  mar 2013  abril 2013 mayo 2013 junio 2013 julio 2013 ag 2013 sep 2013 oct 2013 nov 2013  dic 2013
Conceptos/ afio 1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

INGRESOS

cI/:gresos por membresias a Q. 250.00 0.00[ 1000.00[ 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 11000.00

Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00 1050.00| 2250.00( 1050.00| 1050.00| 4500.00| 2250.00 0.00 0.00| 1050.00( 1050.00( 4500.00| 4500.00| 23250.00
cada promocién

Ingresos por competencia de natacion 1600.00|  1600.00[ 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 1600.00| 1600.00[ 9400.00
inscripciones de Q. 10.00 por persona

Ingresos por cuota fija mensual a 3000.00| 3000.00| 8250.00| 10500.00( 6000.00| 3000.00| 3000.00| 3000.00[ 3000.00| 3000.00| 3750.00| 3750.00| 53250.00
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta

Ingresos por cuota fija mensual a 1500.00(  1500.00(  4000.00( 10000.00( 4000.00| 1500.00| 1500.00| 1500.00| 1500.00| 1500.00| 4000.00| 4000.00| 36500.00
|piscinas a Q. 10.00 por nifio

Ingresos por venta de productos 7000.00  7000.00| 10000.00 12000.00( 12000.00| 7000.00| 7000.00| 7000.00| 7000.00| 7000.00| 7000.00| 12000.00| 102000.00
alimenticios

TOTAL Ingresos 14150.00| 16350.00( 27300.00 34550.00| 27500.00| 14750.00| 12500.00( 12500.00| 13550.00| 13550.00| 21850.00| 26850.00( 235400.00
GASTOS

GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 950.00|  450.00|  950.00|  450.00| 950.00|  450.00|  450.00| 950.00|  450.00|  450.00|  950.00|  450.00| 7900.00
Utiles y Enceres 150.00|  150.00(  150.00[  150.00|  150.00|  150.00(  150.00|  150.00|  150.00|  150.00|  150.00|  150.00| 1800.00
M antenimiento de pag. Web 300.00|  300.00|  300.00( 300.00[ 300.00| 300.00| 300.00| 300.00[ 30000 300.00| 300.00|  300.00| 3600.00
M antenimiento de Piscina 500.00 0.00|  500.00 0.00|  500.00 0.00 0.00|  500.00 0.00 0.00|  500.00 0.00|  2500.00
GASTOS DE ADMINISTRACION 10840.00| 10840.00 12890.00 13040.00| 12940.00| 12890.00 10890.00( 10890.00 10890.00| 10890.00| 13040.00( 13040.00| 143080.00
Salario del administrador 5000.00| 5000.00| 5000.00( 5000.00[ 5000.00| 5000.00| 5000.00| 5000.00| 5000.00| 5000.00| 5000.00| 5000.00| 60000.00
Salario Cocineraa Q. 1,500.00 c/u 3000.00| 3000.00| 3000.00( 3000.00[ 3000.00| 3000.00| 3000.00| 3000.00[ 3000.00| 3000.00| 3000.00| 3000.00| 36000.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 clu 2400.00| 2400.00| 2400.00| 2400.00[ 2400.00| 2400.00| 2400.00| 2400.00| 2400.00| 2400.00| 2400.00| 2400.00| 28800.00
Salario Salvavida 0.00 0.00| 2000.00| 2000.00[ 2000.00| 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 2000.00| 2000.00[ 12000.00
Energia Electrica 300.00| 300.00| 350.00( 500.00| 400.00| 350.00|  350.00| 350.00| 350.00| 350.00| 500.00|  500.00| 4600.00
Teléfono Celular 100.00|  100.00[ 10000  100.00|  100.00|  100.00(  100.00|  100.00|  100.00|  100.00|  100.00[  100.00| 1200.00
servicio de Aguay Drenage 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00  480.00,
GASTOS DE VENTA 3150.00| 3150.00| 4500.00| 5400.00( 5400.00| 3150.00| 3150.00| 3150.00| 3150.00| 3150.00| 3150.00| 5400.00| 45900.00
Insumo para preparacién de alimentos 3150.00 3150.00| 4500.00| 5400.00( 5400.00| 3150.00| 3150.00| 3150.00| 3150.00| 3150.00| 3150.00| 5400.00| 45900.00
publicidad 3000.00| 9600.00| 2350.00(  600.00[  600.00| 600.00|  600.00|  600.00| 600.00|  600.00|  600.00| 1200.00| 20950.00
Creaci6n de Pag. Web 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00|  3000.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unid. 0.00 0.00|  1250.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00|  1250.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unid. 0.00 0.00|  500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]  500.00
;;EUC’ZSPZ?';;;EZ‘:JE fin de afio a Q. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 600.00|  600.00
publicidad Radial 0.00|  600.00] 600.00| 600.00| 600.00|  600.00(  600.00[ 600.00|  600.00|  600.00|  600.00|  600.00[ 6600.00
Valla Publicitaria 0.00|  9000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00|  9000.00
Banaton 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 1000.00| 3925.00
Lapiceros a Q. 1.95 ¢/u por 1,500 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00|  2925.00
ngf’(‘)‘éﬁ:’;ﬁ“ﬁfo de fin de afioa Q. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 1000.00| 1000.00
Relaciones Pablicas 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00|  1500.00 0.00 0.00 0.00|  2500.00
Patrocinio a evento feria del pueblo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00|  1500.00 0.00 0.00 0.00|  1500.00
Celebracion dia del barrilete 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00|  1000.00
Depreciaciones 1233.33| 1233.33| 1233.33| 1233.33| 1233.33| 1233.33| 1233.33| 1233.33| 1233.34| 1233.34| 1233.34| 1233.34| 14800.00
Televisor LCD 100.00|  100.00[  100.00[  100.00|  100.00|  100.00(  100.00[  100.00|  100.00|  100.00|  100.00[  100.00| 1200.00
Proyector y cafionera 133.33|  133.33| 133.33| 13333| 13333| 133.33| 133.33| 13333 13334| 13334| 133.34| 133.34| 1600.00
Mobiliario y equipo 1000.00|  1000.00[ 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00[ 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 12000.00
Total gastos 23008.33| 25273.33| 21923.33| 20723.33| 21123.33| 18323.33| 16323.33| 16823.33| 17823.34| 16323.34| 18973.34| 22323.34| 239055.00
Utilidad mensual -8948.33| -8923.33| 5376.67| 13826.67| 6376.67| -3573.33| -3823.33| -4323.33| -4273.34| -2773.34| 2876.66| 4526.66 -3655.00
Utilidad mensual acumulada -8948.33| -17871.66| -12494.99 1331.68| 7708.35| 4135.02|  311.69| -4011.64| -8284.98| -11058.32| -8181.66 -3655.00 -3655.00
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TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

PRESUPUESTO DE PRODUCTOS, COSTOS Y GASTOS

PERIODO 2013 - 2017

(En Quetzales)

PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS

enero 2014 feb2014 mar2014  abril 2014 mayo 2014 junio 2014 julio 2014 ag2014 sep 2014  oct 2014  nov 2014  dic 2014
Conceptos /afio 2
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
INGRESOS
Ingresos por membresias a Q. 250.00
clu. 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00| 21000.00
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00
cada promocién 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00 2250.00 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00]  4500.00| 24150.00|
Ingresos por competencia de natacion
inscripciones de Q. 10.00 por persona 0.00 0.00 3300.00 4400.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 7700.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 3300.00 3300.00 9075.00] 11550.00 6600.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 3300.00 4125.00] 4125.00| 58575.00|
Ingresos por cuota fija mensual a
|piscinas a Q. 10.00 por nifio 1650.00 1650.00]  4400.00| 11000.00 4400.00 1650.00 1650.00 1650.00 1650.00 1650.00 4400.00]  4400.00| 40150.00|
Ingresos por venta de productos
alimenticios 7700.00 7700.00] 11000.00| 13200.00] 13200.00 7700.00 7700.00 7700.00 7700.00 7700.00 7700.00] 13200.00( 112200.00
TOTAL Ingresos 15200.00| 15200.00| 30325.00( 42700.00| 30200.00| 16400.00( 15700.00| 15700.00f 15700.00f 15700.00| 22725.00 28225.00| 263775.00
GASTOS
GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 950.00 450.00 950.00 450.00 950.00 450.00 450.00 950.00 450.00 450.00 950.00 450.00 7900.00
Utiles y Enceres 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 1800.00
M antenimiento de pag. Web 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 3600.00
M antenimiento de Piscina 500.00 0.00 500.00 0.00 500.00 0.00 0.00 500.00 0.00 0.00 500.00 0.00 2500.00
GASTOS DE ADMINISTRACION 10840.00| 10840.00| 12890.00( 13040.00| 12940.00| 12890.00( 10890.00| 10890.00f 10890.00| 10890.00| 13040.00 13040.00| 143080.00
Salario del administrador 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00| 60000.00
Salario Cocinera a Q. 1,500.00 c/u. 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00{ 36000.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00| 28800.00
Salario Salvavida 0.00 0.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2000.00 2000.00| 12000.00
Energia Electrica 300.00 300.00 350.00 500.00 400.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 500.00 500.00 4600.00
Teléfono Celular 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1200.00|
Servicio de Agua y Drenage 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 480.00
GASTOS DEVENTA 3150.00 3150.00]  4500.00 5400.00 5400.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 5400.00| 45900.00
Insumo para preparacion de alimentos 3150.00 3150.00]  4500.00 5400.00 5400.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 3150.00 5400.00| 45900.00
Publicidad 3000.00 9600.00 2350.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 1200.00{ 20950.00|
Creacién de Pag. Web 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3000.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unid. 0.00 0.00 1250.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1250.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unid. 0.00 0.00 500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.
2.00 c/u por 300 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 600.00 600.00
Publicidad Radial 0.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 6600.00
Valla Publicitaria 0.00 9000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 9000.00
Promocién 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 3925.00
Lapiceros a Q. 1.95 c/u por 1,500 unid. 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2925.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q.
100.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 1000.00
Relaciones Publicas 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1500.00 0.00 500.00 0.00 3000.00
Patrocinio a evento de feria del pueblo 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00
Celebracién dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00 0.00 500.00
Depreciaciones 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.34 1233.34 1233.34 1233.34| 14800.00|
Televisor LCD 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1200.00
Proyector y cafionera 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.34 133.34 133.34 133.34 1600.00
M obiliario y equipo 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00| 12000.00|
Total gastos 23098.33| 25273.33| 21923.33| 20723.33| 21123.33| 18323.33| 16323.33| 16823.33| 17823.34| 16323.34| 19473.34| 22323.34| 239555.00
Utilidad mensual -7898.33( -10073.33 8401.67| 21976.67 9076.67| -1923.33 -623.33[ -1123.33] -2123.34 -623.34 3251.66 5901.66| 24220.00
Utilidad mensual acumulada -11553.33( -21626.66| -13224.99 8751.68| 17828.35( 15905.02| 15281.69| 14158.36| 12035.02| 11411.68 14663.34| 20565.00 24220.00
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TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

PRESUPUESTO DE PRODUCTOS, COSTOS Y GASTOS
PERIODO 2013 - 2017

(En Quetzales)
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS

enero 2015 feb 2015  marz 2015 abril 2015 mayo 2015 junio 2015 julio 2015 ag 2015  sept 2015 oct 2015  nov 2015  dic 2015

Conceptos / afio 3
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

INGRESOS
Ingresos por membresias a Q. 250.00
clu. 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00| 21000.00
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00
cada promocién 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00 2250.00 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00|  4500.00| 24150.00|
Ingresos por competencia de natacién
inscripciones de Q. 10.00 por persona 0.00 0.00 3300.00 4400.00 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 1000.00{ 10700.00|
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 3600.00 3600.00 9900.00] 12600.00 7200.00 3600.00 3600.00 3600.00 3600.00 3600.00 4500.00 4500.00| 63900.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 10.00 por nifio 1800.00 2000.00]  4500.00| 12000.00 4500.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 4500.00]  4500.00| 43800.00|
Ingresos por venta de productos
alimenticios 8400.00 8400.00] 12000.00| 14400.00| 14400.00 8400.00 8400.00 8400.00 8400.00 8400.00 8400.00] 14400.00( 122400.00
TOTAL Ingresos 16350.00| 16550.00| 32250.00( 45950.00| 33100.00| 17750.00( 17050.00| 17050.00f 17050.00( 17050.00| 24900.00 30900.00| 285950.00
GASTOS
IGASTOS DE FUNCIONAMIENTO 950.00 450.00 950.00 450.00 950.00 450.00 450.00 950.00 450.00 450.00 950.00 450.00 7900.00
Utiles y Enceres 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 1800.00
M antenimiento de pag. Web 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 3600.00
M antenimiento de Piscina 500.00 0.00 500.00 0.00 500.00 0.00 0.00 500.00 0.00 0.00 500.00 0.00 2500.00
IGASTOS DE ADMINISTRACION 10840.00| 10840.00| 12890.00( 13040.00| 12940.00| 12890.00( 10890.00| 10890.00 10890.00| 10890.00| 13040.00 13040.00| 143080.00
Salario del administrador 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00{ 60000.00
Salario Cocinera a Q. 1,500.00 c/u 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00{ 36000.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00| 28800.00
Salario Salvavida 0.00 0.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2000.00 2000.00| 12000.00
Energia Electrica 300.00 300.00 350.00 500.00 400.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 500.00 500.00 4600.00
Teléfono Celular 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1200.00
Servicio de Aguay Drenage 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 480.00
GASTOS DEVENTA 3465.00 3465.00]  4950.00 5940.00 5940.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 5940.00| 50490.00
Insumo para preparacion de alimentos 3465.00 3465.00]  4950.00 5940.00 5940.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 3465.00 5940.00| 50490.00
Publicidad 3600.00 9600.00 2350.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 1200.00{ 21550.00|
Creacién de Pag. Web 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3000.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unid. 0.00 0.00 1250.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1250.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unid. 0.00 0.00 500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.
2.00 c/u por 300 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 600.00 600.00
Publicidad Radial 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 7200.00
Valla Publicitaria 0.00 9000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 9000.00
Promocion 0.00 0.00 0.00 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 3925.00
Llaveros a Q. 3.75 c/u por 780 unidades 0.00 0.00 0.00 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2925.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q.
100.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 1000.00
Relaciones Publicas 3466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 3966.68 2466.68 2966.68 2466.68| 32600.00
Patrocinio a evento de feria del pueblo 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00
Celbracién dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00 0.00 500.00;
Depreciaciones 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.34 1233.34 1233.34 1233.34| 14800.00|
Televisor LCD 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1200.00|
Proyector y cafionera 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.34 133.34 133.34 133.34 1600.00|
M obiliario y equipo 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00{ 12000.00|
Total gastos 23554.99| 28054.99| 24839.99| 26654.99| 24129.99| 21104.99| 19104.99| 19604.99| 20605.02| 19105.02| 22255.02| 25330.02| 274345.00
Utilidad mensual -7204.99( -11504.99 7410.01] 19295.01 8970.01| -3354.99| -2054.99| -2554.99| -3555.02| -2055.02 2644.98 5569.98| 11605.00
Utilidad mensual acumulada 17015.01 5510.02| 12920.03| 32215.04| 41185.05| 37830.06] 35775.07| 33220.08| 29665.06| 27610.04| 30255.02| 35825.00| 35825.00

87




TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

PRESUPUESTO DE PRODUCTOS, COSTOS Y GASTOS
PERIODO 2013 - 2017

(En Quetzales)
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS

enero 2016 feb 2016 marz 2016 abril 2016 mayo 2016 junio 2016 julio 2016 ag 2016 sep 2016 oct 2016 nov 2016 dic 2016

Conceptos / afio 4
1 2 & 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

INGRESOS
Ingresos por membresias a Q. 250.00
clu. 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 1750.00 2250.00 2250.00 2250.00 2250.00 2250.00 2250.00| 24000.00
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00
cada promocién 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00 2250.00 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 4500.00] 4500.00| 24150.00|
Ingresos por competencia de natacién
inscripciones de Q. 10.00 por persona 0.00 0.00 3630.00 4840.00 1100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1100.00 1100.00{ 11770.00|
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 4290.00 4290.00| 11797.50 15015.00 8580.00|  4290.00 4290.00 4290.00]  4290.00 4290.00 5362.50 5362.50| 76147.50
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 10.00 por nifio 2145.00 2145.00 5720.00] 14300.00 5720.00 2145.00 2145.00 2145.00 2145.00 2145.00 5720.00 5720.00| 52195.00
Ingresos por venta de productos
alimenticios 10010.00] 10010.00| 14300.00( 17160.00| 17160.00| 10010.00{ 10010.00| 10010.00| 10010.00{ 10010.00| 10010.00{ 17160.00| 145860.00
TOTAL Ingresos 19245.00| 19245.00| 38247.50( 54115.00| 38810.00| 20445.00( 19745.00| 19745.00| 19745.00( 19745.00| 28942.50 36092.50| 334122.50
GASTOS
GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 1300.00 600.00 1300.00 600.00 1300.00 600.00 600.00 1300.00 600.00 600.00 1300.00 600.00| 10700.00
Utiles y Enceres 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 2400.00
M antenimiento de pag. Web 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 4800.00
M antenimiento de Piscina 700.00 0.00 700.00 0.00 700.00 0.00 0.00 700.00 0.00 0.00 700.00 0.00 3500.00
IGASTOS DE ADMINISTRACION 10840.00| 10840.00| 12890.00( 13040.00| 12940.00| 12890.00( 10890.00| 10890.00f 10890.00| 10890.00| 13040.00 13040.00| 143080.00
Salario del administrador 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00| 60000.00
Salario Cocinera a Q. 1,500.00 c/u 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00| 36000.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00| 28800.00
Salario Salvavida 0.00 0.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2000.00 2000.00| 12000.00
Energia Electrica 300.00 300.00 350.00 500.00 400.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 500.00 500.00 4600.00
Teléfono Celular 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1200.00
Servicio de Aguay Drenage 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 480.00
GASTOS DE VENTA 3780.00 3780.00 5400.00 6480.00 6480.00 3780.00 3780.00| 3780.00 3780.00 3780.00 3780.00 6480.00| 55080.00
Insumo para preparacion de alimentos 3780.00 3780.00 5400.00 6480.00 6480.00 3780.00 3780.00 3780.00 3780.00 3780.00 3780.00 6480.00( 55080.00
Publicidad 3600.00 9600.00 2350.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 1200.00{ 21550.00|
Creacién de Pag. Web 3000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3000.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unid. 0.00 0.00 1250.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1250.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unid. 0.00 0.00 500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.
2.00 c/u por 300 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 600.00 600.00
Publicidad Radial 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 7200.00
Valla Publicitaria 0.00 9000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 9000.00
Promocion 0.00 0.00 0.00 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 3925.00
Llaveros a Q. 3.75 c/u por 780 0.00 0.00 0.00 2925.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2925.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q.
100.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1000.00 1000.00|
Relaciones Publicas 3466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 2466.66 3966.68 2466.68 2966.68 2466.68| 32600.00
Patrocinio a evento feria del pueblo 1000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1500.00 0.00 0.00 0.00 2500.00
Celebracion dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00 0.00 500.00|
Depreciaciones 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.33 1233.34 1233.34 1233.34 1233.34| 14800.00|
Televisor LCD 100.00|  100.00|  100.00[  100.00/  100.00|  100.00[  100.00|  100.00|  100.00|  100.00|  100.00|  100.00| 1200.00
Proyector y cafionera 13333 13333 133.33| 13333 13333 133.33| 13333 13333 133.34| 133.34| 13334 133.34| 1600.00
Mobiliario y equipo 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00[ 1000.00 1000.00| 1000.00[ 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 1000.00| 12000.00
Total gastos 24219.99| 28519.99| 25639.99| 27344.99| 25019.99| 21569.99| 19569.99| 20269.99| 21070.02| 19570.02 22920.02| 26020.02| 281735.00
Utilidad mensual -4974.99( -9274.99| 12607.51| 26770.01| 13790.01| -1124.99 175.01 -524.99| -1325.02 174.98 6022.48| 10072.48| 52387.50
Utilidad mensual acumulada 30850.01| 21575.02| 34182.53| 60952.54| 74742.55| 73617.56| 73792.57| 73267.58| 71942.56| 72117.54| 78140.02| 88212.50| 88212.50

88




TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Huehuetenango

PRESUPUESTO DE PRODUCTOS, COSTOS Y GASTOS

PERIODO 2013 - 2017

(En Quetzales)
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS

enero 2017 feb 2017 mar 2017 abril 2017 mayo 2017 junio 2017 julio 2017 ag 2017 sept 2017 oct 2017 nov 2017 dic 2017

Conceptos / afio 5

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
INGRESOS
Ingresos por 4 membresias a Q. 250.00
anuales 1750.00] 1750.00] 1750.00{ 1750.00 1750.00 1750.00] 2250.00 2250.00 2250.00f 2250.00] 2250.00| 2250.00( 24000.00]
Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00
cada promocién 1050.00] 1050.00| 1050.00 1050.00 4500.00 2250.00] 1050.00 1050.00 1050.00] 1050.00 4500.00| 4500.00| 24150.00
Ingresos por competencia de natacion
inscripciones de Q. 10.00 por persona 0.00 0.00{ 4537.50| 6050.00 1375.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00f 1375.00{ 1375.00| 14712.50
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 15.00 por persona adulta 5220.00f 5220.00| 14355.00| 18270.00{ 10440.00 5220.00| 5220.00 5220.00 5220.00| 5220.00 6525.00| 6525.00| 92655.00
Ingresos por cuota fija mensual a
piscinas a Q. 10.00 por nifio 2610.00f 2900.00| 6525.00| 17400.00 6525.00 2900.00| 2900.00 2900.00 2900.00f 2900.00] 6525.00| 6525.00 63510.00]
Ingresos por venta de productos
alimenticios 12180.00| 12180.00| 17400.00| 20880.00( 20880.00f 12180.00| 12180.00 12180.00| 12180.00| 12180.00f 12180.00| 20880.00|177480.00
[ TOTAL Ingresos 22810.00| 23100.00| 45617.50| 65400.00( 45470.00 24300.00| 23600.00 23600.00 23600.00 23600.00] 33355.00| 42055.00(396507.50
GASTOS
GASTOS DE FUNCIONAMIENTO 1700.00 700.00| 1700.00 700.00 1700.00 700.00 700.00 1700.00 700.00 700.00f 1700.00 700.00| 13400.00
Utiles y Enceres 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00| 2400.00
Mantenimiento de pag. Web 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00| 6000.00
M antenimiento de Piscina 1000.00 0.00| 1000.00 0.00 1000.00 0.00 0.00 1000.00 0.00 0.00 1000.00 0.00{ 5000.00
GASTOS DE ADMINISTRACION 11964.00| 11964.00| 14219.00| 14384.00( 14274.00( 14219.00| 12019.00 12019.00| 12019.00| 12019.00| 14384.00| 14384.00|157868.00
Salario del administrador 5500.00f 5500.00| 5500.00| 5500.00 5500.00 5500.00| 5500.00 5500.00 5500.00f 5500.00] 5500.00| 5500.00 66000.00
Salario Cocinera a Q. 1,500.00 c/u. 3300.00f 3300.00{ 3300.00] 3300.00 3300.00 3300.00| 3300.00 3300.00 3300.00] 3300.00] 3300.00] 3300.00| 39600.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u 2640.00] 2640.00| 2640.00| 2640.00 2640.00 2640.00| 2640.00 2640.00 2640.00f 2640.00] 2640.00| 2640.00( 31680.00]
Salario Salvavida 0.00 0.00] 2200.00f 2200.00 2200.00 2200.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 2200.00| 2200.00| 13200.00
Energia Electrica, 330.00 330.00 385.00 550.00 440.00 385.00 385.00 385.00 385.00 385.00 550.00 550.00| 5060.00
Teléfono Celular 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00| 1800.00
Servicio de Aguay Drenage 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 528.00
GASTOS DEVENTA 4504.50| 4504.50| 6435.00( 7722.00 7722.00 4504.50| 4504.50 4504.50 4504.50 4504.50| 4504.50| 7722.00| 65637.00
Insumo para preparacion de alimentos 4504.50] 4504.50| 6435.00( 7722.00 7722.00 4504.50] 4504.50 4504.50 4504.50 4504.50| 4504.50| 7722.00| 65637.00]
Publicidad 4220.00| 10720.00| 8220.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00{ 2220.00| 31140.00)
Creacién de Pag. Web 3500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 3500.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unid. 0.00 0.00| 2500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 2500.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unid. 0.00 0.00] 5000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 5000.00]
Cupones para sorteo de fin de afio a Q.
2.00 c/u por 300 Unid. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 1500.00( 1500.00]
Publicidad Radial 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00| 8640.00
Valla Publicitaria 0.00] 10000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]| 10000.00
Promocién 0.00 0.00 0.00 3750.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 2000.00 5750.00]
Llaveros a Q. 3.75 c/u por 1000 0.00 0.00 0.00f 3750.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 3750.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q.
100.00 c/u por 10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 2000.00{ 2000.00]|
Relaciones Publicas 3966.66| 2466.66| 2466.66| 2466.66 2466.66 2466.66] 2466.66 2466.66 5466.68| 2466.68| 3466.68| 2466.68 35100.00]
Patrocinio a evento de feria del pueblo 1500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3000.00 0.00 0.00 0.00( 4500.00
Celebracion dia del barrilete 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 1000.00 0.00] 1000.00]
Depreciaciones 1233.33] 1233.33| 1233.33| 1233.33 1233.33 1233.33| 1233.33 1233.33 1233.34| 1233.34| 1233.34| 1233.34| 14800.00
Televisor LCD 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00| 1200.00
Proyector y cafionera 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.33 133.34 133.34 133.34 133.34| 1600.00
M obiliario y equipo 1000.00] 1000.00| 1000.00( 1000.00 1000.00 1000.00| 1000.00 1000.00 1000.00| 1000.00( 1000.00| 1000.00| 12000.00
Total gastos 27588.49 [31588.49 |34273.99 [30975.99 |28115.99 |23843.49 [21643.49 |22643.49 24643.52 121643.52 [26008.52 |30726.02 |323695.00
Utilidad mensual -4778.49| -8488.49| 11343.51| 34424.01| 17354.01 456.51 1956.51 956.51| -1043.52| 1956.48| 7346.48| 11328.98| 72812.50
Utilidad mensual acumulada 83434.01| 74945.52| 86289.03|120713.04| 138067.05| 138523.56|140480.07 141436.58| 140393.06]|142349.54|149696.02|161025.00|161025.00
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TURICENTRO SAN JOSE

Jacaltenango, Hue huetenango

PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
PERIODO: 1 enero 2013 AL 31 diciembre 2017

CONCEPTO afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afno 5

PRODUCTOS

Ingresos por membresias a Q. 250.00 c/u. Q 11,000.00 | Q 21,000.00 | Q 21,000.00 | Q 24,000.00 | Q 24,000.00

Ingresos por entradas a 2x1 a Q. 15.00 cada

promocion Q 23,250.00 | Q 24,150.00 | Q 24,150.00 | Q 24,150.00 | Q 24,150.00

Ingresos por competencia de natacion inscripciones

de Q. 10.00 por persona Q 9,400.00 | Q 7,700.00 | Q 10,700.00 | Q 11,770.00 | Q 14,712.50

Ingresos por cuota fija mensual a piscinas a Q.

15.00 por persona adulta Q 53,250.00 | Q 58,575.00 | Q 63,900.00 | Q 76,147.50 | Q  92,655.00

Ingresos por cuota fija mensual a piscinas a Q.

10.00 por nifio Q 36,500.00 | Q 40,150.00 | Q 43,800.00 | Q 52,195.00 | Q 63,510.00

Ingresos por venta de productos alimenticios Q 102,000.00 | Q 112,200.00 | Q 122,400.00 | Q 145,860.00 | Q 177,480.00
Total Productos 235,400.00 263,775.00 285,950.00 334,122.50 396,507.50
GASTOS 239,055.00 239,555.00 274,345.00 281,735.00 323,695.00
GASTOS DE FUNCIONAMIENTO Q 7,900.00 | Q 7,900.00 | Q 7,900.00 | Q 10,700.00 | Q 13,400.00
Utiles y Enceres Q 1,800.00 | Q 1,800.00 | Q 1,800.00 | Q 2,400.00 | © 2,400.00
Mantenimiento de pag. Web Q 3,600.00 | Q 3,600.00 | Q 3,600.00 | Q 4,800.00 | Q 6,000.00
Mantenimiento de Piscina Q 2,500.00 | Q 2,500.00 | Q 2,500.00 | Q 3,500.00 | Q 5,000.00
GASTOS DEADMINISTRACION Q 143,080.00 | Q 143,080.00 | Q 143,080.00 | Q 143,080.00 | Q 157,868.00
Salario del administrador Q 60,000.00 | Q 60,000.00 [ Q 60,000.00 | Q 60,000.00 | Q 66,000.00
Salario Cocinera a Q. 1,500.00 c/u Q 36,000.00 | Q 36,000.00 [ Q 36,000.00 | Q 36,000.00 | Q 39,600.00
Salario Mesera a Q. 1,200.00 c/u Q 28,800.00 | Q 28,800.00 | Q 28,800.00 | Q 28,800.00 | Q 31,680.00
Salario Salvavida Q 12,000.00 | Q 12,000.00 [ Q 12,000.00 | Q 12,000.00 | Q 13,200.00
Energia Electrica Q 4,600.00 | Q 4,600.00 | Q 4,600.00 | Q 4,600.00 | Q 5,060.00
Teléfono Celular Q 1,200.00 | Q 1,200.00 | Q 1,200.00 | Q 1,200.00 | Q 1,800.00
Servicio de Agua y Drenage Q 480.00 | Q 480.00 | Q 480.00 | Q 480.00 | Q 528.00
GASTOS DE VENTA Q 45,900.00 | Q 45,900.00 | Q 50,490.00 | Q 55,080.00 | Q 65,637.00
Insumo para preparacion de alimentos Q 45,900.00 [ Q 45,900.00 | Q 50,490.00 | Q 55,080.00 | Q 65,637.00
Publicidad Q 20,950.00 | Q 20,950.00 | Q 21,550.00 | Q 21,550.00 | Q 31,140.00
Creacion de Pag. Web Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 [ Q@ 3,500.00
Volantes a Q. 0.25 por 5,000 Unidad Q 1,250.00 | Q 1,250.00 | Q 1,250.00 | Q 1,250.00 [ Q@ 2,500.00
Afiches a Q. 5.00 c/u por 100 Unidad Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 5,000.00
Cupones para sorteo de fin de afio a Q. 2.00 c/u por
300 Unidad Q 600.00 | Q 600.00 | Q 600.00 | Q 600.00 | Q 1,500.00
Publicidad Radial Q 6,600.00 | Q 6,600.00 | Q@ 7,200.00 | Q 7,200.00 | Q 8,640.00
Valla Publicitaria Q 9,000.00 | Q 9,000.00 [ @ 9,000.00 | Q 9,000.00 | Q 10,000.00
Promocién Q 3,925.00 | Q 3,925.00 | ©Q 3,925.00 | Q@ 3,925.00 | Q 5,750.00
Lapiceros a Q. 1.95 c/u por 1,500. En el afio 5

llaveros a Q 3.75 c/u por 1000 unidades Q 2925.00 | Q 2,925.00 | Q 2,925.00 | Q 2,925.00 | Q 3,750.00
Regalos para sorteo de fin de afio a Q. 100.00 c/u
por 10. en el afio 5 20 regalos Q 1,000.00 | Q 1,000.00 [ @ 1,000.00 | Q@ 1,000.00 | Q 2,000.00
Relaciones Publicas Q 2,500.00 | Q 3,000.00 | Q 32,600.00 | Q 32,600.00 [ Q 35,100.00
Patrocinio a evento de feria del pueblo Q 1,500.00 [ @ 1,000.00 | Q 1,000.00 | Q 2,500.00 | Q 4,500.00
Celebracion dia del barrilete Q 1,000.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 1,000.00
Depreciacion Q 14,800.00 | Q 14,800.00 | Q 14,800.00 | Q 14,800.00 | Q 14,800.00
Televisor LCD Q 1,200.00 | Q 1,200.00 | Q 1,200.00 | Q 1,200.00 [ Q 1,200.00
Proyector y cafionera Q 1,600.00 | Q 1,600.00 | Q 1,600.00 | Q 1,600.00 [ Q 1,600.00
M obiliario y equipo Q 12,000.00 | Q 12,000.00 | Q 12,000.00 | Q 12,000.00 [ Q 12,000.00
Utilidad bruta (3,655.00) 24,220.00 11,605.00 52,387.50 72,812.50
Utilidad acumulada 5 afios. (3,655.00)| 20,565.00 32,170.00 84,557.50 | 157,370.00
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TURICENTRO SAN JOSE
Jacaltenango, Hue huetenango

DETERMINACION DEL FLUJO DE FONDOS Y CACULO DEL VAN Y LA TIR

Criterio de evaluacién Costo / Beneficio
PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS
Flujo neto de fondos
(Cifras en quetzales)

Afio/ Flujo Neto de Factor de actualizacién Flujo neto de
descripcion Efectivo 12% fondos actualizado
0 -31,475 1.0000 -31,475
1 26,445 0.8929 23,612
2 64,847 0.7972 51,695
3 98,662 0.7118 70,225
4 138,689 0.6355 88,139
5 223,218 0.5674 126,660
VAN = 328,856.72
VAN= 328,857|

Al termino de los cinco afios proyectados el valor actual neto sera por la cantidad de Q. 328,856.72 menos la
inversion inicial de Q. Q. 31,475.00 es igual a Q. 297,382. Por lo que VAN es > 0. entonces si es factible el proyecto.
Fuente: elaboracién propia en base a presupuesto del proyecto.

PROYECTO DE INCREMENTO DE VETAS
Flujo neto de fondos
(Cifras en quetzales)

Flujo neto de Factor de Flujo neto de fondos Factor de plicleRe Factp r de Flujoneto de
fondos actualizacion 17% actualizado actualizacion 24% VTS A [Pl T £
actualizado 40% actualizado
-31,475 1.0000 -31,475 1.0000 -31,475 1.0000 -31,475
26,445 0.8547 22,603 0.8065 21,327 0.7143 18,889
64,847 0.7305 47,371 0.6504 42,174 0.5102 33,085
98,662 0.6244 61,601 0.5245 51,747 0.3644 35,955
138,689 0.5337 74,011 0.4230 58,662 0.2603 36,102
223,218 0.4561 101,812 0.3411 76,141 0.1859 41,504
VAN = 275,924 VAN = 218,576 VAN = 134,061
TIR = i inferior + ( is,up(-zrior - inferior) X VAN i inferior
VAN i inferior +VAN i superior
0.12 + (0.40 -0.12) X 297,382
297,382 + 134,061
0.12 + 0.28 X 0.68927366
0.12 + 0.1930 =
[TIR = 0.313 = 31.30 % |

Andlisis: Ya realizado los calculos correspondientes para determinar la Tasa Interna de Retorno (TIR), se obtuvo que el proyecto

logra cubrir el requerimiento del 12% de la TREMA utilizada y que adicionalmente a esta tasa, brinda un 19.30% més alla de las expectativas de
los inversionistas, por lo que se recomienda ejecutar dicho proyecto.
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DETERMINACION DE LA RELACION COSTO BENEFICIO

Criterio de evaluacion Costo / Eficiencia

PROYECTO DE INCREMENTO DEVETAS

Flujo de costos
(Cifras en quetzales)

AROS / Costos_ de in\fersion. Fact_or de _FI ujo de Flujo de costos
s Ingresos anuales funC|_0r_1am|ef\F0, actualizacion ingresos y gas_tos
administracion 12% actualizado actualizado

0 31,475 1.0000 0 31475
1 235,400 239,055 0.8929 210,179 213441.96
2 263,775 239,555 0.7972 210,280 190971.78
3 285,950 274,345 0.7118 203,534 195273.35
4 334,123 281,735 0.6355 212,341 179047.69
5 396,508 323,695 0.5674 224,989 183673.24

1,061,321.84 993,883.02

Relacion Beneficio Costo

Ingresos Brutos

Costos/Gastos Brutos

R B/C

1061321.84

993883.02

1.067853885

La relacion beneficio costo muestra un indice del 1.06, lo que financieramente indica que el

proyecto es sostenible en el largo plazo, debido a que es capaz de generar los ingresos suficientes

para cubrir la inversion inicial los costos de financiamiento, administracion y mantenimiento y

exigir una rentabilidad aceptable.

Es muy conveniente invertir en el proyecto de la empresa Turicentro San José bajo la directriz

qgue esta marcando el presente estudio.

La inversion presenta una rentabilidad econémica

aceptable, ya que el Valor Presente Neto es mayor a cero y la Tasa Interna de Retorno es Mayor a

la TREMA. La rentabilidad econdmica se eleva y se genera un excedente arriba de lo solicitado.
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10.14 Sistema de comunicacion Turicentro San Jose -Usuario-

El objetivo de la utilizacion de este medio es mantener una buena comunicacion con el cliente
para conocer sus necesidades y deseos para estar al tanto de los factores que motivan o pueden
motivar su interés para la utilizacion del servicio que ofrece Turicentro San Joseé; este sistema es
el méas comdn y permite identificar las expectativas del cliente, es por eso que se sugiere utilizar
un buzén de sugerencias en el cual los clientes puedan anotar sus inquietudes, mismo que estara
ubicado en las mesas de servicio del restaurante, el que sera depositado en una cajilla, el cual solo

el administrador y accionistas podran tener acceso para su evaluacion.

Fecha: Comentarios:

Nombre:

Teléfono:

E-mail:

Asi mismo un sistema de encuestas es importante, esto permite conocer las deficiencias o
posibles aspectos a mejorar segun el juicio del encuestado, a continuacion se presenta un modelo
que se puede utilizar para conocer la eficiencia de los servicios prestados por Turicentro San

José.

Fecha: dia mes afio

¢Como califica los siguientes aspectos del servicio que recibi6, con el fin servirle de una mejor

manera?

Servicio de restaurante: Malo O Regular () Bueno (O Excelente O
Amabilidad del personal: Malo () Regular () Bueno () Excelente O
Servicio de recepcion: Malo (O Regular () Bueno (O Excelente (O

En general el servicio que recibié: Malo () Regular () Bueno () Excelente ()
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10.15 Cronograma de actividades

Practica Empresarial Dirigida

No.

Tema

Jun

Jul

Agos

Sept

Oct

Nov

Dic

Ene

Feh

Mar

Abr

May

Jun

Jul

Solicitud a I2 empresa para realizar la
practica

Respuesta de la empresa de
autorizacion

Acercamiento con la empresa

Entrevista con el Admimsstrador de la
empresa

Ira. Reunton con futores

Recopilaciin de imformacion para el
Diagnostico

Entrega del Diagndstico

Entrega del Diagnostico a Tutores

Entrega y revision del Anteproyecto

2da. Reunton con tutores

Preparacion del borrador del Provecto

Anilisis de Investizacion

Reunion con futores

Entrega de sequndo informe para
revision

Correccion de sugerencias por el Tutor

Reunion con tutores

Entrega del tercer informe para
revision

Correccion de sugerencias por el Tutor

Entrega del informe PED al Tutor

20 |Entrega del mforme PED al revisor
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