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RESUMEN

Se determiné realizar la prictica empresarial dirigida en la Empresa BENASA; para analizar la
situacién en que se encuentra por lo que como primer paso se realizo la solicitud a la
Administracién de la empresa en donde aceptaron que se realizara el estudio de mercado; es por
ello que nace la inquietud de crear un Plan de Marketing para crear ventaja competitiva del
producto en el mercado.

Debido a que el marketing se desarrolla de distintas maneras, es facil apreciar el papel que
desempeiia en vida de los consumidores, tal es el caso que se participa en el proceso de

marketing cada vez que se compran bienes o servicios.

El marketing debe orientarse al cliente, y coordinar las actividades para alcanzar los objetivos
de! desempefio organizacional. El control de calidad es un punto importante que debe tomar en
cuenta la empresa esto implica la adopcion de procesos y procedimientos que proveeran al
consumidor con el producto correcto en el sitio indicado. En el marketing se deben adoptar
estrategias que permitan crear un plan general de accién mediante el cual una organizacion busca

alcanzar sus objetivos.

La empresa BENASA se dedica a la fabricacién y distribucién de agua pura en garrafon, botella
de 600 ml y bolsa; presentando problemas como: sustitucién de marca, de Agua Pura de la Sierra
por BENASA; por lo que no se han implementado estrategias que den a conocer el producto con
la nueva marca y el producto sigue siendo el mismo; estos cambios los estan realizando sin tener
un Plan de Marketing que los oriente a tomar decisiones y sobre todo estrategias para que los
consumidores sigan adquiriendo el producto; por lo que se busca posicionar esta nueva marca en

el mercado chiquimulteco.

Se plantearon estrategias para tener una buena distribucion y abastecimiento del producto en los
puntos de venta. El mercado de agua pura se complica mas cuando existen competidores tan

grandes. Por tal razon, es necesario; analizar la situacion de mercado para definir estrategias de



la Mezcla de Marketing que fortalezcan el posicionamiento del producto y consolidarse como

una marca lider en la venta de agua pura.

Al analizar las situaciones del marketing nos damos cuenta que este influye a diario en la
intervencion de los consumidores para adquirir un producto; es por ello que para las empresas es
conveniente crear una planeacién estratégica del marketing que incluya realizar un andlisis de la
situacion, trazar los objetivos para determinar el posicionamiento del producto y seleccionar los
mercados meta y medir la demanda del mercado para disefiar una mezcla de marketing

estratégico.



INTRODUCCION

El esfuerzo de Marketing, constituye el conjunto de actividades comerciales cuya finalidad es
plantear y fijar el precio, promover y distribuir los productos satisfactores de necesidades entre

los mercados meta para alcanzar los objetivos de la empresa.

Actualmente, las condiciones del mercado, tanto en el dmbito nacional como internacional, hacen
que sea indispensable que las empresas estén a la vanguardia, en lo referente a la calidad,
cantidad e innovacién de sus productos, ya que las condiciones del mercado son dinamicas y no
estaticas, por lo tanto, las empresas que no evolucionan, generalmente son absorbidas por otras
mas fuertes. Se hace necesario entonces, crecer y diversificar el producto. Aunque el hecho de
tomar una decisién de esa naturaleza, no es tan sencillo como parece, debido a que existen

muchos factores intimamente relacionados con el éxito o fracaso del crecimiento de la empresa.

La empresa BENASA, lanz6 al mercado su producto oficial que es el agua pura en garrafones, lo
que lleva a competir con la marca mas fuerte en el mercado nacional; pero ahora se ve afectado
no solo por esta empresa sino por muchas mas que se dedican al llenado de garrafones a un
precio mucho mas bajo, y la empresa no tiene establecido un plan de marketing que favorezca y

haga crecer sus ventas,

Para analizar lo anterior, se tomd en cuenta el proceso de comercializacion del producto

abordado desde la perspectiva de un plan de marketing.

Este informe estd conformado por los objetivos que se pretenden alcanzar con la realizacion del
estudio, un marco tedrico que define los conceptos concernientes al tema de estudio y el

desarrollo de la alternativa de solucién que constituye la parte medular del mismo.
El informe se estructura de la siguiente manera:

Capitulo 1, marco teérico; consiste es la recopilacion de bibliografia que se utilizé para reforzar

el contenido del trabajo de investigacion.



Capitulo I, planteamiento del problema; se encuentra conformado por el planteamiento del
problema, titulo de la investigacion, justificacion, objetivo general y objetivos especificos,

alcances y limites.

Capitulo III, metodologia; este capitulo se encuentra conformado por tipo de investigacion,

sujetos de la investigacién, instrumentos para la recoleccion de datos y disefio de investigacion.

Capituto IV, aportes dados; se describe el aporte que da este trabajo a Guatemnala, a la empresa y

a la Universidad Panamericana.

Capitulo V; en este capitulo se describen los resultados que se obtuvieron en la investigacion.

Capitulo VI; resultados sobre la investigacion de los temas mas relevantes obtenidos en la

investigacion.

Capitulo V1I; se presentan las conclusiones a las que se llegaron con respecto a los resultados

obtenidos.

Capitulo VIII, propuesta; se describe la solucion a los problemas encontrados en la empresa,

incluyendo la viabilidad y si se implementaré en la empresa.

Por Gltimo se incluyen las fuentes de consulta, cronograma de trabajo y anexos de la

investigacion.



Capitulo 1

Marco Teérico

1.1. Proceso de comercializacion

La comercializacién es parte esencial en el funcionamiento de una empresa. Se puede estar
produciendo el mejor articulo en su género y al mejor precio, pero si no se cuenta con los medios

mas adecuados, para que llegue al cliente en forma eficaz, esa empresa ira a la quiebra.

1.2 Mezcla de Marketing

“Es el conjunto de herramientas técticas de marketing controlables, que la empresa combina para
producir la respuesta deseada en el mercado meta”'. Incluye todo lo que la empresa puede hacer
para influir en la demanda de su producto, las que se conocen como las cuatro “P”: producto,

precio, plaza y promocion.
1.1.1 Producto

“Eg una serie de atributos conjuntados en forma identificable, que se designa con un nombre

descriptivo (o genérico) que entiende la gente’™

Un producto es un paquete de atributos tangibles e intangibles e incluso embalaje, color, precio,
prestigio del fabricante, y del vendedor, que el comprador puede aceptar como algo que ofrece

satisfaccion a sus deseos o necesidades.

Posicionamiento del producto
Las ganancias que da un producto a una empresa dependen, en gran medida de la capacidad de

los gerentes para atraer la atencion sobre el producto y diferenciarlo favorablemente de otros

' Kotler Philip. Marketing. Editorial Prentice Hall. (México 2001) Pag. 47

2 Op Cit. Stanton. Pag. 210



similares; es decir, crear la imagen que un producto proyecta en relacion con los productos de la

competencia.

Posicionamiento para obtener ventaja competitiva
La posicién de un producto es la forma en la que los consumidores definen los productos con
base en sus atributos importantes, el lugar que el producto ocupa en la mente de los

consumidores, en relacién con los productos de la competencia.

Marcas
“Una marca es un nombre y/o sefial cuya finalidad es identificar el producto de un vendedor o

grupo de vendedores, para diferenciarlo de los productos rivales”.

“Una marca registrada es aquella que ha sido adoptada por un vendedor y tiene proteccion

Iegal”".

Razones para utilizar marcas

Desde el punto de vista de los consumidores, las marcas sirven para identificar més facilmente
los bienes y servicios. Esto ayuda a identificar o encontrar mas pronto lo que buscan en un
supermercado, en una tienda de descuento o en otro establecimiento al menudeo y a tomar las
decisiones de compra. También les garantizan que obtendran una calidad uniforme cuando

vuelvan a pedirlas.
Envase y/o empaque

El empaque primario es el envase inmediato del producto. El frasco de protector solar es
el empaque primario. El empaque secundario se refiere al material que protege al empaque
primario y este se define como cualquier material que encierra un articulo con o sin envase, con

el fin de preservarlo y facilitar su entrega al consumidor”

* Op. Cit. Pag. 264
* [bid. Pag. 264
% Op. Cit. Fischer. Pag. 150



Etiqueta

“Es la parte de un producto que contiene informacién acerca de éste y del vendedor. Puede

formar parte del empaque, aunque también puede ser un rotulo pegado al producto”6.

Elementos de la etiqueta

En la amplia diversidad de los productos, las etiquetas deben cumplir (con letras claras y

facilmente legibles) con una serie de requisitos:

e Marca registrada

e Nombre y direccién del fabricante

e Denominacion del producto

e Naturaleza del mismo

¢ Contenido neto

e Niimero de registro

e Composicién del producto (lista de ingredientes ordenados segiin su proporcion)
o Cadigo de barras

e Aditivos y la cantidad necesaria

e Fecha de fabricacion, de caducidad, etc.

« Campaia actual de conciencia ecolégica y proteccion al ambiente

1.1.2 Precio

“Es la cantidad de dinero y/o otros articulos con la utilidad necesaria para satisfacer una

necesidad que se requiere para adquirir un producto.”7

Importancia del precio para las empresas

Para cualquier empresa de negocios, las ganancias se determinan por la diferencia entre sus

ingresos y sus costos. Los ingresos dependen tanto de los precios que fija la empresa como la

6 Op. Cit. Stanton Pag. 280
7 Ibid. Pag. 300



cantidad de productos vendidos. El precio en un articulo o servicio es un determinante principal
en la demanda de mercado, su precio afecta la posicion competitiva de la empresa y su

participacion en el mercado.
Importancia del precio en la mente del consumidor

La mayoria de los consumidores son de alguna manera sensibles al precio pero también, estan
interesados en otros factores, tales como la imagen de la marca, la ubicacion de la tienda, el

servicio, la calidad y el valor.

1.1.3. Plaza

“Est4 formado por personas y compaiifas que intervienen en la transferencia de la propiedad de

un producto a medida que este pasa del fabricante al consumidor final o al usuario industrial™®.

Clasificacion de los canales de distribucion

1. Productores — Consumidores: El canal més breve y simple para distribuir bienes de

consumo, no incluye intermediarios.

2. Productores - detallista — consumidores: Es el canal més visible para el consumidor

final y gran numero de las compras que efectta el pablico.

3. Productores — mayoristas — detallistas — consumidores: Este canal es la Unica
alternativa factible desde el punto de vista econdémico para miles de detallistas y

fabricantes.

4. Productores — agente — detallistas — consumidores: En vez de utilizar a mayoristas,
muchos productores prefieren servirse de agentes intermediarios para llegar al mercado

detallista, especialmente a los detallistas a gran escala.

® Op. Cit. Stanton. Pag. 378



5. Productores — agente — mayorista — detallista — consumidor: A fin de llegar a
detallistas pequefios, los fabricantes recurren a agentes intermediarios, quienes a su vez
utilizan mayoristas que venden a las grandes cadenas de tiendas y/o a las tiendas

pequefias.
1.1.4 Promocion

“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 y/o su venta, con la intencion de

influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o destinatario™.

Para la determinacion de la mezcla promocional debe tomarse en cuenta factores como: mercado
meta, la naturaleza de! producto, la etapa del ciclo de vida de! producto y la cantidad de dinero de

que se dispone para la promocion.

Presupuestos publicitarios

“El presupuesto publicitario de una empresa contiene la afectacion de los fondos a ella

destinados, generalmente para todo un ejercicio. El objetivo primordial de la publicidad es el

generar ventas”'®,

? Ibid. Pag. 482
' 1bid. Pag. 311



Capitulo 2

2.1 Planteamiento del problema

La empresa BENASA, se dedica a la venta de agua pura en varias presentaciones como lo es
garrafén, botella de 600 ml y bolsa; pero actualmente se encuentra el problema de la marca del
producto porque anteriormente lo distribuian como Agua Pura de la Sierra esta la utilizaban
cuando se inicio el proyecto de venta de agua; actualmente en el mercado se maneja la marca
BENASA pero existe la problematica que se distingue por cualquiera de las dos marcas, lo que
resulta un poco contradictorio porque los consumidores no tiene clara una marca que distinga el
producto; es por ello que se toma la decision en conjunto de realizar un anélisis de la situacion de
mercado de la empresa para posicionar la marca en el mercado chiquimulteco. Al momento de
definirse la marca BENASA se debe crear un logotipo que identifique la marca establecida La
empresa tiene definido un canal de distribucion que es productor — consumidor, lo que representa
que el producto no sea conocido en todo el departamento porque no se distribuye en todas las
zonas del departamento, relacionado a la promocién la empresa utiliza anuncio televisivo en
canal local, en programa que es transmitido los dias martes, jueves y sabado; siendo esta la unica
publicidad que los clientes y consumidores pueden persuadir.

Sin duda, la eleccién de estrategias va a ser la parte mas importante de nuestro plan de marketing.
Se deben definir estrategias de producto que permitan dar a conocer las caracteristicas y

beneficios del mismo, con el propdsito de que el cliente se interese por su compra.

Otra estrategia importante es la de buscar la rentabilidad de la empresa tanto econdémica como
social. Sin duda, la eleccion de estrategias va a ser la parte mas importante de nuestro plan de
marketing.

El precio es otro factor clave a considerar, debido a que una buena eleccion del mismo servird
para ajustar correctamente las finanzas de nuestra empresa; tomando en cuenta que el precio es
una pieza clave en la que percibira el mercado nuestro producto y que segln se fije este variara

notablemente.



La distribucion es una herramienta que debemos de mejorar mediante la incorporacion de nuevas
zonas geograficas. Otro factor es la promocion este se encuentra muy débil en la empresa por lo
que hay que buscar estrategias como la imagen, las camparias publicitarias y promocionales.

Se considera que el planteamiento del problema fue bien definido porque la empresa se encuentra
muy débil en el area de mercadotecnia aunque se hicieron algunas modificaciones al organigrama

que nos mostraron; planteando otro que se espera les sirva en un momento futuro.

2.2. Titulo de la investigacion

Plan de marketing para definir estrategias que fortalezcan el posicionamiento del producto

BENASA, dentro de la cabecera departamental de Chiquimula.
2.3 Justificacion

En el actual mercado la competencia es un factor fuerte, las empresas se ven en la necesidad de
evaluar y determinar estrategias de precios 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 econémica por la que se atraviesa, la devaluacion de la
moneda y sobre todo la inflacién en los precios; ya que se adquieren materias primas para
producir los productos que se ofrecen en el mercado, en el momento de analizar la situacion
financiera de la empresa se debe tomar en cuenta factores internos y externos que afecten a la
empresa.

Es por ello que la empresa BENASA con su producto agua pura en garrafén, botella de 600 m! y
bolsa; se definen estrategias que fortalecen el posicionamiento de los productos; considerando
que una estrategia competitiva puede enfocarse como herramientas para su implementacion, una
estrategia de precios, de promocion, de distribucién, de producto. Esta investigacion se realiza
con el proposito de fortalecer la marca y posicionamiento de la misma en el mercado
chiquimulteco.

Por lo que se tiene como objetivo el andlisis de una investigacion, que permita estudiar las

caracteristicas que posee el mercado de la produccion 'y proporcionar recomendaciones que



puedan proponerse como estrategias para generar una mejor comercializacion del producto, a

nivel local y regional; mediante el estudio de la mezcla de marketing.

2.4 Objetivos
2.4.1 Objetivo general

Analizar la situacién de mercado de BENASA, para definir estrategias de la Mezcla de Marketing
que fortalezcan el posicionamiento en ¢l mercado chiquimulteco y consolidarse asi como una

marca lider en la venta de agua pura.

2.4.2 Objetivos especificos

> Identificar las caracteristicas del producto y establecer estrategias que permitan al cliente

poseer mayor conocimiento del mismo.
> Proponer estrategias de precios que ayuden a la empresa a obtener mayor participacion en

el mercado y a la vez contrarrestar los de la competencia.

> Establecer estrategias de distribucién con la finalidad de hacer llegar el producto de forma

eficiente a los consumidores.

» Planear estrategias publicitarias que permitan estimular al mercado meta para realizar la

compra.

2.5 Alcances y limites

2.5.1. Alcances
> Espacial

La presente investigacion se llevé a cabo en una empresa dedicada a la venta de agua pura en

garrafon, botella de 600 ml. y bolsas, ubicada en el Barrio El Molino, Chiquimula.
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> Temporal
El proyecto de estudio, se realizé durante los meses de septiembre a octu bre del aiio 2009.

2.5.2 Limites

No se analizaran aspectos financieros por falta de acceso a los datos monetarios y contables de
esta drea. El 4rea financiera de la empresa en cuanto a contabilidad y declaraciones fiscales son
operadas por un contador extemno y no fue posible que brindara informacion. Han cambiado a
personal antiguo de la empresa por lo que la han reorganizado y no tienen conocimiento sobre

historia y datos relevantes de la empresa.
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Capitulo 3

Metodologia

3.1 Tipo de investigacion

La investigacion realizada es de tipo descriptivo, y aborda el enfoque metodologico “Ex post
factum” que significa a partir de un hecho conocido, de situaciones actuales que se presentan
en el mercado del producto del agua embotellada, la cual permitird describir la situacion
actual del mercado, a la vez que se registrara e interpretara las condiciones existentes del

mercado actual.

3.2 Sujetos de investigacion

3.2.1 Sujetos

Los sujetos de investigacién se integraron por personas relacionadas con la Empresa, entre ellos

estan:

Gerente Administrativo
Asistente Administrativo
Supervisor de Ventas
Pilotos

Auxiliares de Ventas
Jefe de Produccion
Auxiliar de Produccion

Guardianes

vV VV V V V V VYV V¥V

Conserje

3.2.2 Publico en general (consumidores) tomando en cuenta la muestra de la poblacién

urbana de la cabecera de Chiquimula.
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3.3 Instrumentos

Se lista a continuacion algunos de los instrumentos utilizados para la recopilacion de los datos

que fundamentan esta investigacion:

3.3.1. Guia de entrevista al administrador
Se disefié una guia de entrevista al administrador de veintiséis (26) preguntas, las cuales
persiguen conocer Ja situacién actual en el drea de comercializacion del producto de agua pura

embotellada en el departamento de Chiquimula.

3.3.2 Observaci6n Directa:
Con el método de observacion directa se pudo detectar algunos detalles a simple vista en la

empresa; en cuanto a organizacion y desempeiio de funciones.

3.3.3 Entrevista:
La entrevista se realizé a personal de ventas y produccion para determinar aspectos de cada drea;
fue verbal porque no podian responder a cuestionario. Se realiz sobre aspectos relevantes ya que

la informaci6n fue brindada por el administrador de la Empresa.

3.4 Disefio de la investigacién

El diseffo de la presente investigacion es documental, ya que se consultaron textos y documentos
escritos; y de campo porque para establecer, investigar y proponer una solucién al problema, se
realizaron varias visitas al lugar, teniendo con ello contacto directo con los sujetos de

investigacion y con el contexto en el cual se estaba desarrollando el problema.
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Capitulo 4

Aporte

4.1 Para Guatemala

La investigacion tiene como objetivo brindar informacién a futuros profesionales y personas que
investiguen informacién sobre el tema, para aportar al desarrollo mercadolégico de las empresas
que giran en el mercado guatemalteco y con ello contribuir como guia a futuras investigaciones

de mercado.

4.2 Para la institucion

Proporcionar una alternativa de solucién a la implementacién del plan de marketing para
contribuir al crecimiento de la empresa que dia a dia lucha para sobrevivir en el mercado de venta

de agua pura y crear fuentes de trabajo para las familias del departamento.

4.3 Para la Universidad Panamericana de Guatemala

Servir de apoyo a otros estudiantes que concluyan en elaborar un Plan de Marketing a empresas
en nuestro pais. Ademas, enriquecer la biblioteca de la Universidad, que actualmente se ha
constituido en un centro de consulta para muchos estudiantes y profesionales, guatemaltecos y

extranjeros.
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Capitulo 5

Analisis de resultados

Se presentd como propuesta de solucion; la implementacion de un Plan de Marketing para
posicionar el producto en el mercado. Esta implementacion permitird a la empresa tener
conocimiento de cuales son las 4reas que tendria que mejorar para un mejor funcionamiento de la

misma; y asi adquirir mayor rentabilidad en las ventas y en cuanto a competencia.

Cuadro 1: Las cuatro “P”

i s
Fuente: Elaboracion propia
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Se propusieron los siguientes objetivos para realizar el estudio de la Empresa “BENASA™:

> Identificar las caracteristicas del producto y establecer estrategias que permitan al

cliente poseer mayor conocimiento del mismo.

Cuando se realizaron las encuestas se observo en los resultados obtenidos que la poblacién no
conace el producto en un 100%; hacen mencién que lo han comprado por necesidad, porque no
encuentran de la marca que desean y como altemnativa compran otra marca que es la de
BENASA, muchos de los encuestados se basan en que el producto debe ser de calidad, higiene,
de buen sabor porque muchas veces el agua embotellada tiene sabor salado, siendo este un
aspecto muy importante que debe considerar la empresa para que los consumidores se interesen

por el producto.

> Determinar los precios de la competencia con relacion al de la empresa.

Figura 1: Precios de la competencia

Precio de la
Competencia

Eliminar aspectos
dela
competencia

Crear estrategias
de preclos

Crear una demanda
y modificar fa
estrategia de precios.
de la empresa

Fuente: Elaboracién propia
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El precio de la competencia: es un factor el cual se debe tomar en cuenta debido a que el precio
de la competencia es alto con relacion al que maneja BENASA, este factor logra que muchos
consumidores se inclinen por el de la empresa pero existe otro grupo de consumidores que se
inclinan por adquirir el producto de la competencia no importando el precio; esto debido a que le
tienen confianza a la marca; consideran que es la mds antigua de estar en el mercado y opinan

que es la mas confiable y segura.

Crear estrategias de precios: con estas estrategias se considera que se tendria un mayor indice
de clientes en la Empresa; lo que contribuird a lograr e incrementar el nivel de ventas y

ganangcias.
v La fijacion de precios por debajo de la competencia busca un bajo margen de utilidad,
grandes voliimenes de ventas y por supuesto atraer ms compradores.
v Descuentos en la compra de garrafones:

Cuadro 2: Descuentos sobre compra

‘Garrafones en un solo pedido . DeSc:ucnt_o_ sobre' el precio

DeSen adelante _ St '2 quetza!es porcada garrafon

Fuente Elaboramon propia
v A las empresas o instituciones que tengan contrato con la Empresa BENASA por

comprar los garrafones de agua se les otorgara un descuento de 2 quetzales por cada

garrafén, no importando la cantidad que adquieran.
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v Los distribuidores de tiendas, supermercados o abarroterias que distribuyan el producto
tendran un porcentaje de venta que se manejara de acuerdo a la cantidad vendida. De 2

quetzales por cada garrafon que vendan.

» Creacion de canales de distribucién, cobertura del producto en tiendas y viviendas.

Los canales de distribucién estan formados por personas y compaiiias que intervienen en la
transferencia de la propiedad de un producto a medida que éste pasa del fabricante al consumidor
final. Para la empresa BENASA se pueden plantear diferentes canales de distribucion que

favorezcan el crecimiento de la empresa; entre los que se podrian crear:

Figura 2: Definir el mercado, canales de distribucién

PRODUCTOR £

CONSUMIDOR

Con este canal se pretende crear el canal entre la Empresa y el Consumidor Final; lo que
representa que los vendedores de la empresa cubran rutas de la cabecera de Chiquimula para
hacer llegar el producto a manos del consumidor final y asi este vaya conociendo las

caracteristicas y atributos del producto.

PRODUCTOR

Este canal representa la Empresa que es la productora; el detallista que seria conformado por las

tiendas donde la empresa distribuiré el producto otorgandoles un margen de ganancia por la venta
del producto y el consumidor que serd cuando adquiera el producto para satisfacer su necesidad

de consumo.
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PRODUCTOR i} MAYORISTA g} DETALLISTA S CONSUMIDOR

Fuente: Elaboracidn propia

En la creacion de este canal; el productor serd la Empresa, que distribuird a los mayoristas; los
cuales seran representados por supermercados, abarroterias, tiendas de conveniencia; luego los
detallistas seran las tiendas; estos cuando compren el producto en los supermercados y el

consumidor final que es quien adquiera el producto para su consumo.

Estos tres tipos de distribucion del producto son los que se consideran serian de gran beneficio
para la empresa; con estos canales se considera que el producto llegaria a manos de mas
consumidores porque los clientes lo podran adquirir en supermercados y tiendas y es un punto

que la empresa no tiene considerado actualmente y le traeria mucho beneficio a la misma.

» Planear estrategias de promocion que permitan estimular al mercado meta para

realizar la compra del producto.

La promocién es un elemento que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la
existencia de un producto y/o su venta, con la intencion de influir en los sentimientos, creencias o

comportamiento del consumidor.

La publicidad es un aspecto que tiene muy bajo la empresa BENASA; por lo que se deben

plantear estrategias promocionales que beneficien al producto para posicionarlo en el mercado.
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Figura 3: Estrategias de promocion

Promocion de
ventas a los
consumidores

Mayor cantidad
del producto al
mismo precio

Degustacion del

producto

Fuente: Elaboracién propia

Para dar a conocer el producto en el mercado es necesario que la empresa realice

actividades como:
Promocion de Ventas a los consumidores:

Dar a los clientes una tarjeta de donde se les marcara cada garrafon que consuman y al acumular
12 garrafones comprados se les regalara uno; esto con el propésito de crear en los consumidores

interés por adquirir el producto.
Degustacion del producto en Ferias Patronales:

Cuando es la inauguracién de ferias en los municipios y cabecera de Chiquimula que la Empresa
BENASA participe con unidad movil para ir regalando bolsas de agua pura para que los

espectadores prueben el producto y asi luego opten por adquirir el producto.
Mayor cantidad del producto:

Esta promocién sera para la presentacion del producto en botella de 600 ml.; en los meses de
Septiembre y Octubre lanzar al mercado esta presentacidn con un 25% mas producto al mismo

precio; esto con el afan de crear necesidad de compra de parte de los consumidores.
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Impulsadoras con muestras gratis al piiblico:

En los supermercados en la entrada, colocar una impulsadora que ofrezca muestras de agua pura

de la Sierra para que los consumidores la degusten y acepten el producto.

Objetivo de Comunicacion

El objetivo de comunicacion tiene como fin dar a conocer el producto a los consumidores; con
BENASA, se busca que los consumidores conozcan el producto; sus caracteristicas y atributos; a
través de anuncios en medios de comunicacién de mayor circulacion en el departamento De esta

forma se estimulara a los clientes potenciales a buscar el producto en sus puntos de venta.

Figura 4: Estrategias publicitarias

Reforzar la imagen de

la marca del producto

Fuente: Elaboracién propia

En cuanto a reforzar la imagen del producto la empresa debe considerar crear una etiqueta que
llame la atencién de los consumidores; con el objetivo de que el éxito de cualquier producto de
negocios o de consumo depende parcialmente de la capacidad del mercado meta para diferenciar un
producto de otro. Al momento de crear una etiqueta debe considerar color y disefio para que llame la

atencion de los consumidores.
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Capitulo 6

Resultados de la investigacion

En la elaboracién de la Practica Empresarial se llego a la etapa que consistia en elaborar el
anteproyecto, se realizé una propuesta de solucién a los problemas o deficiencias que se
encontraron en la empresa, por lo que se observo que para la empresa el drea mas débil era la de
Mercadotecnia por lo que, para respaldar y verificar dicha propuesta de solucién se elabord una
guia de entrevista dirigida al Administrador de la empresa, y una guia de entrevista a la
poblacién del departamento de Chiquimula para obtener informacién que resguardara lo

observado.

Por lo que con los datos que se obtuvieron de las guias de entrevista dirigidas a la poblacion del
departamento de Chiquimula; se detallan los resultados obtenidos en las dreas que necesitan ser
fortalecidas dentro de la empresa para contrarrestar la competencia y ser una empresa lider en el

mercado de Chiquimula.

Plan de Marketing
En la propuesta de solucién, se determind la implementacion de un Plan de Marketing para el
posicionamiento del producto en el mercado; lo que permitird a la empresa tener conocimiento de

las debilidades y fortalezas en cuanto al drea de mercadotecnia.

> Producto
La empresa debe considerar las caracteristicas del producto que se elabora y darlas a
conocer a los clientes para que ellos adquieran y tengan confianza en comprarlo; debe
considerar la frecuencia con que los consumidores adquieren el producto, asi mismo la
empresa debe considerar tiendas y supermercados donde las personas puedan adquirir el

producto para elevar las ventas y también los gustos y preferencias de los consumidores.
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Grafica 1: Preferencias de agua embotellada

PREFERENCIAS DE AGUA |
EMBOTELLADA |

B Satisfacer necesidades y
calidad del producto

= Satisfacer necesidades e
higiene

= Higiene

m Satisfacer necesidades

= Calidad del producto

® Seguridad

Elaboracion propia

El 23% de los encuestados comenta que preficre el agua embotellada por la Calidad que
representa el producto, el 22% porque satisfacen una necesidad, el 31% por la Higiene del
producto, estos porcentajes representan los gustos y preferencias que las personas encuestadas
tienen sobre el producto; por lo que se debe analizar la calidad del producto para competir con la
otra marca, y asi los consumidores le tengan mds confianza. Asi mismo se debe analizar si el
producto satisface las necesidades de los clientes y el otro aspecto como la Higiene det producto

es otro punto a tratar en el andlisis de la empresa.

Cuando nos referimos al producto se debe considerar conocer los gustos y preferencias de los

clientes o consumidores para que consuman asi favorezca a la empresa comprando ¢l producto.
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> Precio

En la propuesta de solucion, se determind que el precio es un elemento clave, debido a
que una buena eleccion del mismo servird para ajustar las finanzas de la empresa. Si el
precio que maneja la empresa es mas bajo que el de la competencia servira para
incrementar el nivel de ventas siempre y cuando se dé a conocer el producto cn el
mercado para que los consumidores lo conozcan y lo adquieran al momento de efectuar su

compra.

Grifica 2: Aceptacion del producto

Producto

® Salvavidas

]

|

|

m De la Sierra I
@Delasdos |
|

|

|

Elaboracion propia

El 57% de los encuestados comenta que adquieren Agua Pura Salvavidas porque es la mas
confiable y segura para la salud de sus familias, el 23% consume Agua Pura de la Sierra porque
consideran que el precio es mas accesible para su bolsillo y el 20% comenta que consume de las

dos marcas cuando en el lugar que compran no hay de una marca adquieren de la otra; en esla
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grafica se puede observar que el factor que sobresale es el precio del producto, por lo que la

empresa debe considerar o razonar el factor Precio.

% Distribucién
Al momento de distribuir el producto se busca hacerlo llegar a los consumidores, la
distribucién es un area que debe mejorar la empresa segin resultados obtenidos se deben

incorporar nuevas zonas geograticas a cubrir.

Grafica 3: Distribucion del producto

DISTRIBUCION DEL PRODUCTO |
(PUNTOS DE VENTA)

1%

m Camiones repartidores

= Tiendas

a Camiones repartidores y
tiendas

IR YN I

;.JL)(J L.LJA

# No respondio

Elaboracion propia

El 81% de las personas encuestadas comentan que adquieren el producto en camiones
repartidores; el 9% en tiendas y el otro 9% utiliza las dos alternativas porque en ocasiones sc¢ les

termina el agua antes de que pase el camion a visitarlos de nuevo; la empresa debe considerar la
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reestructuracion de las rutas de distribucién o la implementacion de nuevos puntos de
distribucion para hacer llegar el producto a fos consumidores de una forma que les beneficie a las

dos partes pues la empresa necesita crecer € incrementar sus ganancias.

» Promocion

Como parte de la propuesta de solucion, en el capitulo seis del anteproyecto se
establecieron campaiias publicitarias y promocionales para diferenciar de la competencia.
Los medios de publicidad que la empresa utiliza son:

e Television

e Radio

Grifica 4: Publicidad, anuncios y campaiias

| PUBLICIDAD, ANUNCIOS Y CAMPANAS

u sl
2NO

Elaboracion propia

El 58% de los entrevistados opina que no se le ha hecho la debida publicidad y promocién al

producto; por parte de la empresa solo tiene anuncio en radio y en un programa de television
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local; por lo que se considera crear una campaia publicitaria para dar a conocer las caracteristicas

y atributos del producto BENASA.

Por lo que se considera que la empresa debe poner mas énfasis en la distribucion y promocion del

producto para que se venda y genere ingresos a la empresa.
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Capitulo 7

Conclusiones

El producto posee variadas caracteristicas como calidad, higiene, sabor, presentacion lo
que representa gran beneficio para los consumidores. Sin embargo, algunas de ellas, no

las conocen las consumidores o en algunos casos no conocen la marca.

La empresa BENASA, no cuenta con estrategias de precios definidos para atraer la

necesidad de compra de los consumidores y posibles distribuidores del producto.

Se determind que el canal de distribucion es restringido; esto en base a que el producto
llega a manos de los consumidores solo si el camién repartidor realiza la ruta de venta

establecida para la distribucién del producto.

No se cuenta con estrategias promocionales especificas para informar, persuadir y
recordar al mercado que el producto BENASA es de calidad, e influir en el
comportamiento de los consumidores y posicionar el producto en la mente de tos

consumidores.

La empresa no maneja un Plan de Marketing que contribuya a que los consumidores

conozcan y tengan una percepeion del producto.
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Capitulo 8

Propuesta de Solucién

En este capitulo se presenta la solucién al problema planteado; por lo que se dan dos propuestas:
1. Plan estratégico de marketing

2. Implementacion de Organigrama

El plan estratégico de marketing tiene como objetivo crear estrategias para competir en el
mercado y obtener utilidades y porciones estables siguiendo las ofertas de productos, precios y
programas de mercadotecnia de la competencia. Es frecuente que las empresas pequeiias, o las no
tan pequefias, que no tienen una posicion establecida en el mercado adopten estrategias para

conseguir un nicho. Un plan estratégico de marketing se conforma por los siguientes pasos:

1. Introduccion: Viene a ser una definicidn del objeto del proyecto: el producto o servicio.

Permite explicar las caracteristicas del proyecto para el que se realiza el Plan.

2. Andlisis de la Situacion: Permite, en una palabra, analizar objetivamente las circunstancias
que pueden afectar el proyecto. Este andlisis se ha diferenciado en tres partes diferenciadas: las

condiciones generales, las condiciones de la competencia y las condiciones de la propia empresa.

3. Anélisis del Mercado Meta: Una vez considerado el entorno econdmico y los factores
externos que en el futuro pueden afectar la marcha de la empresa, el paso siguiente consiste en

analizar la situacion y perspectivas det sector concreto en ¢l que la empresa se ubicara.

4. Problemas y Oportunidades: Un Plan debe resaltar los problemas y determinar la mejor

forma de actuar ante ellos, ayudando de esta manera a poner en préctica el Plan.

5. Objetivos de Marketing: Aqui, se debe también analizar la ventaja diferencial o competitiva

que limita competencia directa dentro del sector, asegurando a la empresa, que dispone de ella,

29



un margen de beneficios sobre los competidores a largo plazo si se es capaz de mantener esa

ventaja.

6. Desarrollo de las Estrategias de Marketing: Trata las lineas maestras que hay que seguir para
alcanzar los objetivos propuestos, incluyendo el andlisis de las relaciones de los agentes

contrarios: los competidores.

7. Desarrollo de las Tacticas de Marketing: Muestran el modo de ejecutar la estrategia definida
en el punto anterior. Son descritas mediante el manejo de las variables de marketing, es decir,

producto, precio, promocién y plaza.

8. Ejecucién y Control: Hay que analizar todas las cifras relevantes del proyecto a través del

tiempo, con objeto de facilitar la puesta en marcha
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Desarrollo de Plan de Marketing

1. Introduccion:

La Empresa BENASA, es una empresa que se dedica a la venta de Agua Pura en varias
presentaciones, garrafon, botella de 600 ml., bolsas; pero la presentacion que mas procesan es la
da garrafon; aunque se hace mencién que la empresa no tiene establecido un Plan de Mercado; no
tienen establecido un presupuesto de publicad para dar a conocer el producto a los consumidores
por lo que se detectd que a la empresa le hace falta aplicar un Plan de Marketing Estratégico que
ayude a vender y posicionar el producto, esto con el fin de crear ventaja competitiva en el

mercado del departamento de Chiquimula.
» Producto

En cuanto al producto la empresa tiene ventaja de posicionarlo en el mercado pues su precio es
menor al de la competencia; se debe definir la imagen y marca para lograr un posicionamiento
del mismo en la mente de los consumidores. Es de suma importancia tomar el concepto de
producto en todo su contexto, es decir, no quedarse solo con los bienes fisicos (empaque, color,

calidad y marca), puesto que el servicio que se preste es muy importante para los clientes.

» Precio
El precio es un elemento clave, al vender el producto a un precio menor que el de la competencia
se lograra incrementar el nivel de ventas. La clave para determinar el precio de un producto es

entender el valor que los consumidores perciben en el.

» Distribucién
La distribucion trabajando en la linea de obtener ventajas competitivas; incluye actividades para
colocar el producto a disposicion del mercado; tomando en cuenta las decisiones sobre los

canales de distribucion a utilizar, la cobertura, el surtido de las presentaciones, las ubicaciones.
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» Promocién
Hoy por hoy, las promociones, la publicidad y el buen servicio, son factores determinantes para
el éxito o fracaso de cualquier tipo de empresa. Para ello, es necesario que los mismos sean
enfocados sobre los objetivos que desea perseguir la empresa para obtener una mayor
participacion dentro del mercado. La publicidad es otro factor al que se le debe dar mucho énfasis
para dar a conocer el producto, para ello, se deben tomar en cuenta los medios de publicidad que
pueden resultar mas efectivos en la zona, como por ejemplo: radio, television, vallar publicitarias,

mantas, volantes, periédico.

2. Analisis de la Situacién
En la Empresa BENASA; desarrolla una promocién del producto desde que inicio sus
operaciones en el mercado, utilizando como medios publicitarios la radio, television por cable y
participando en eventos deportivos asi como también en las inauguraciones de la feria de la

cabecera como de los municipios donde tiene rutas de venta.

La empresa implementd la primera ruta cubriendo toda la cabecera de Chiquimula, luego abren
las rutas de Zacapa, el municipio de San José La Arada, Jocotan, Esquipulas e Ipala, Chiquimula;
logrando la expansion del producto aunque hay clientes que todavia no conocen o tienen
percepcion del producto porque la empresa no tiene establecido un plan de publicidad para darlo

a conocer a toda la poblacion.

Condiciones generales:

La empresa se encuentra en un circulo de factores que crean inseguridad en la econom{a, como ¢l
tipo de cambio del délar pues muchas familias sus ingresos se derivan de lo que les mandan
familiares; el desempleo es un factor que afecta la economia incluyendo las ventas, las politicas

monetarias son un factor que afectan el poder de compra y los patrones de gasto de la poblacion.
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Condiciones de la competencia:

La empresa que es la competencia para BENASA; es muy fuerte a nivel nacional y en el mercado
de la cabecera de Chiquimula también es un fuerte competidor; por lo que la empresa debe tener

ventaja competitiva para ser un producto posicionado en el mercado chiquimulteco.

Condiciones de la propia empresa:

Es una empresa que con el paso del tiempo ha ido adquiriendo experiencia en el mercado de agua
pura en garrafon, considerando que el producto es de gran calidad e higiene; otorgando un precio
accesible con relacién al de la competencia y utilizan un proceso de purificacién adecuado que
satisface las necesidades de consumo de las personas; el personal de produccion esta capacitado
para el manejo de las maquinas y se cuenta con normas de higiene para el llenado del producto.
La distribucién la realizan por medio de camiones repartidores en rutas que la empresa ya tiene
establecidas. La promocion es por radio, television local, y en inauguraciones de ferias y eventos

deportivos para dar a conocer la marca y el sabor del producto.

3. Analisis del Mercado Meta:

La empresa tiene como proyeccion ser la empresa lider en el mercado chiquimulteco, desea
acaparar el mercado desde nifios hasta adultos, familias completas; desea posicionar la marca en
la mente de los consumidores chiquimultecos; pues consideran que la empresa cuenta con
potencial desde recurso humano hasta maquinaria para ser explotada al maximo, desea lograr
una certificacion del producto en un mediano plazo para que los consumidores le tenga mas

confianza a la marca y el producto.

4. Problemas y Oportunidades:

Un Plan debe resaltar los problemas y determinar la mejor forma de actuar ante ellos, ayudando

de esta manera a poner en practica el Plan.
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PROBLEMA

producto

Que no se logre posicionar el

&)

OPORTUNIDAD

Dar a conocer las caracteristicas
del producto, pues los
consumidores tienen necesidad de
satisfacer una necesidad por lo que
el producto se debe vender a un
precio al alcance del bolsillo de los
consumidores.

Las caracteristicas que posee el producto de deben dar a conocer para que los consumidores le

tengan confianza a la marca y vayan conociendo los atributos del mismo; entre las caracteristica

que destacan en el producto se encuentran: higiene, sabor, calidad, presentacion, color y disefio,

esta es muy importante para que los consumidores distingan la marca de las otras de la

competencia.

Que se desarrollen

atractivas para los consumidores 2

fin de que el producto

accesible y que los clientes no lo

perciban,

estrategias

s€a

=)

Mantener  una  politica  de
penetracion en el  mercado,
buscando alcanzar todo el mercado
con un precio bajo y generar asi la

mayor demanda posible.

Se busca desarrollar estrategias para que los clientes conozcan el producto; una estrategia es

mantener una politica de penetracion en el mercado la cual consiste en mantener los precios bajos

con relacién a la competencia. Como se ha mencionado la empresa busca mantener y vender el

producto a un precio accesible; con el objetivo de incrementar los niveles de produccion y

maximizar las ganancias.
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F Que se implementen nuevas rutas
de distribucion y otros canales de
distribucién y los clientes no
acepten el producto.

Se tiene planiticado incrementar los canales de distribucion para hacer llegar el producto a los
consumidores; con estos canales que se establezcan el producto lograra ventaja competitiva pues
los consumidores conoceran mas el producto y existiran mas establecimientos para adquirirlo. Al
adoptar la estrategia selectiva; se mantendra influencia en los precios lo que ocasionard que los

consumidores prefieran la marca BENASA, debido a que el precio serd menor que el de la

=

competencia y con las mismas caracteristicas.

Que la publicidad que se
implemente la empresa no la
perciban los clientes y no se
llegue a posicionar el producto
en la mente de los consumidores.

Mis adelante se presentara el plan publicitario para dar a conocer las caracteristicas y atributos
del producto BENASA, con la creacion de este plan publicitario se pretende que los

consumidores conozcan los beneficios.

&=
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El tipo de distribucion que se
puede utilizar es la selectiva, se
adopta esta estrategia para mejorar
la imagen del producto, fortalecer
el servicio, aumentar el control de
calidad y mantener cierta
influencia en los precios.

El consumidor a través de la
publicidad puede llegar a conocer
cualidades distintas del producto
de la competencia y asi lograr que
se decidan por el producto de
BENASA, que tiene mucha calidad
para los consumidores.




5. Objetivos de Marketing:

Crear fidelidad por parte de los BENASA al establecer el precio de
consumidores a la marca; pues en venta para el producto . debe
este aspecto se percibe una seric de considerar  la . rentabilidad =,
atributos  como lo son calidad,, volumen  de - produccion .y
servicio e higiene que dif

an el crecimiento de las ventas con
producto de la competencia. relacién a la competencia.

- MARKETING

BENASA. tiene como finalidad
colocar ' su  producto - lo mas
cercano al consumidor para que
este lo. pueda adquirir y asi

lograr incrementar sus ventas y
posicionar el producto en el
ercado chiquimulteco.

En el primer objetivo se pretende lograr que los consumidores tengan fidelidad a la marca; esto
con el fin de que el producto sea reconocido en el mercado, que lo conozcan y lo diferencien de
la competencia; con respecto a la calidad, servicio e higiene. Por lo que se debe manejar una
etiqueta en donde se den a conocer las caracteristicas del producto, que llame la atencion y que

logre persuadir e} deseo de compra de los consumidores.

Se tiene como objetivo incrementar el nivel de ventas, volumen de produccion; esto se

incrementara si se realiza una campafia publicitaria donde se dé a conocer el producto; con el fin
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primordial de despertar interés de compra por parte de los consumidores hacia el producto, al
lograr esto el producto sera reconocido entonces las ventas aumentarian serd necesario aumentar

el volumen de produccion.

En el objetivo relacionado a la distribucién se tiene como finalidad colocar el producto lo més
cercano al consumidor; se pretende crear mas canales de distribucion para que el producto llegue
facilmente a manos de los consumidores. Se pretende modificar las rutas de distribucion del

producto con el fin de promover el producto.

Se pretenden crear estrategias promocionales para llamar la atencion y poder de compra de los

consumidores. Las cudles serdn las siguientes:

Promocion de Ventas a los consumidores:

Dar a los clientes una tarjeta de donde se les marcara cada garrafén que consuman y al acumular
12 garrafones comprados se les regalara uno; esto con el propésito de crear en los consumidores

interés por adquirir el producto.
Degustacion del producto en Ferias Patronales:

Cuando es la inauguracion de ferias en los municipios y cabecera de Chiquimula que la Empresa
BENASA participe con unidad mévil para ir regalando bolsas de agua pura para que los

espectadores prueben el producto y asi luego opten por adquirir el producto.
Mayor cantidad del producto:

Esta promocion sera para la presentacién del producto en botella de 600 ml.; en los meses de
Septiembre y Octubre lanzar al mercado esta presentacién con un 25% mas producto al mismo

precio; esto con el afan de crear necesidad de compra de parte de los consumidores.
Impulsadoras con muestras gratis al piblico:

En los supermercados en la entrada, colocar una impulsadora que ofrezca muestras del producto

BENASA para que los consumidores la degusten y acepten el producto.
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Crear una imagen del producto en la
mente de los consumidores; es decir
posicionar los atributos o beneficios
del producto con relacion a otras
marcas en los consumidores.

Implementar e[ tipo de distribucion
selectiva, se adopta esta estrategia
para mejorar la imagen del producm
fortalecer! el servicio,! aumentar el
control de calidad y mantener cierta
influencia en los precios. :

B

6. Desarrollo de las Estrategias de Marketing:

Fijar = precios - atractivos para los

consumidores a fin de que el producto
sea accesible; utilizando una politica
de penetracion en et mercado la cual
busca alcanzar todo el mercado a un
precio bajo y generar asi la mayor
demanda posible.

Identificar la marca y los atributos que el producto otorga a los consumidores; para que estos la

conozcan y el producto tenga aceptacion en el mercado.
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En la fijacién de precios en el mercado la empresa debe considerar sus costos de produccion,
operativos y de mantenimiento para generar un margen de ganancia; y asi optar por vender el
producto a un precio accesible a los consumidores.

Utilizando la politica de penetracion en el mercado se pretende dar descuentos a los
distribuidores autorizados con el fin de motivarlos para que ofrezcan el producto en sus tiendas y

supermercados.

Garrafones en un solo pedido T

Descuento sobre el precio -

Al implementar la distribucion selectiva se adoptaran estrategias que contribuiran a mejorar la
imagen del producto, fortalecer el servicio, esto se lograra con la implementacién de los canales
de distribucion que se mostraran més adelante; y la influencia en los precios se logrard con la
politica de penetracion en el mercado que se mencionaba anteriormente; con esto se pretende
aumentar los niveles de produccién , incrementar las ganancias y mantener el precio del producto

menor a la competencia.
Con la adopcién de estrategia intensiva se pretende repartir muestras del producto.
Impulsadoras con muestras gratis al piblico:

En los supermercados en la entrada, colocar una impulsadora que ofrezca muestras del producto

BENASA para que los consumidores la degusten y acepten el producto.
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7. Desarrollo de las Tacticas de Marketing:

PRODUCTO:

Figura 5: T4cticas de Marketing, Producto

Utilizar un logotipo que llame
la atencion de los

consumidores pues de esta
forma reconoceran el
producto a simple vista.

Fuente: Elaboracion propia

Logotipo:

BENASA
Agua 100% natural

En la parte de atrés de la etiqueta:

Cadigo de barras

Ntimero de registro sanitario

Te brindamos calidad, seguridad e higiene
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PRECIO:

Figura 6: Tacticas de Marketing, Precio

Aplicar los mecanismos
adecus tendientes - al ajuste
del precio del producto, tomando
como base un estudio de oferta y
demanda, manera que el

producto este al alcance de los
consumidores sin que se pierda
su imagen y calidad sin que
represente rdidas  para - la
empresa.

Fuente: Elaboracion propia

En el planteamiento de las estrategias se encuentra el cuadro donde se muestran los descuentos

que se otorgaréan a los mayoristas, por vender el producto BENASA.

41



DISTRIBUCION:

Sistemas de distribucion del producto:

Figura 7: Téctica de Marketing, Distribucién

Establecer - los tipos de canales
de  disiribucion ~ que  se
utilizaran, manteniendo control
de calidad del producto , ¥
control de las visifas qu
realizan los vendedores para
cubrir el mercado, brindando un
excelente servicio.

CONSUMIDOR

Fuente: Elaboracion propia
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Con este canal de distribucion, se lograra la entrega del producto directo al consumidor;
logrando que tengan més contacto con el personal de la empresa. El tipo de distribucion que se
puede utilizar es la selectiva, se adopta esta estrategia para mejorar la imagen del producto,

fortalecer el servicio, aumentar el control de calidad y mantener cierta influencia en los precios.

Figura 8: Tipo de canal de distribucion

PRODUCTOR ;} DETALLISTA

Fuente: Elaboracion propia

i

CONSUMIDOR

En este canal de distribucion se inicia con el trabajo de los vendedores (productor) que visitan los
puntos de venta (detallista) dentro de las zonas que tienen asignadas. Para atender estas ventas a
los detallistas se destinara a una persona que se encargara de sacar los pedidos y luego llevar las

érdenes de pedido a la planta de produccion para que sean surtidos.

Figura 9: Tipo de canal de distribucion

PRODUCTOR ;} MAYORISTA gg DETALLISTA 5SSl CONSUMIDOR

Fuente: Elaboracion propia
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En este canal de distribucion; se pretende llegar a mayoristas que distribuirdn el producto a los
detallistas y estos lo distribuiran a los consumidores a los cuales no llega el producto o no lo

conocen y alli es donde tendran una percepcién de BENASA.

PROMOCION:

Figura10: Tactica de Marketing, Promocién

en
eventos
s culturales

a conocer el
y la marca; con el fin
de posicionar el producto.

Fuente: Elaboracion propia

Ver Anexo 1
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8. Ejecucion y Control:

Hay que analizar todas las cifras relevantes del proyecto a través del tiempo, con objeto

de facilitar la puesta en marcha del plan:

v El mercado de agua pura es muy amplio pues existen diversas ventas y distribuidoras del
producto, por lo que la empresa debe tomar en cuenta los objetivos y estrategias
planteados para posicionar el producto en el mercado y en la mente de los consumidores

para lograr un incremento en las ventas y en sus ganancias.

e Radio: Medio de informacion masivo y de bajo costo que pretende exponer las
cualidades del producto de forma general.

Se transmitiran 5 spots diarios durante dos meses, en las dos radios

de mayor audiencia. Es indispensable la publicidad masiva en las radios para que los

consumidores conozca el producto, porque a través de este medio los mensajes llegan con

mas claridad y no se enfoca a lo visual.

En dos radios de mayor audiencia.

Spots de 30 segundos

En los siguientes horarios: 09:00, 11:00, 14:00, 15:00, 16:00.
Dias alternos, 15 dias del mes.

Contrato mensual.

Costo Q. 5,000.00.

o Pagina web: Crear una pagina web de la empresa, donde se especifiquen todo lo
relacionado con el producto, lo que dar la opci6n de la apertura de nuevos mercados.
La creacién de la pagina tiene un costo de Q2,500.00. Se contratara una empresa que

disefie esta pagina.
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Television: Elaboracion de publicidad para television, la cual sera transmitida por los
canales locales del departamento, con el objetivo de fortalecer la marca, dar a conocer

el precio y los beneficios de BENASA. La publicidad va dirigida a todo piblico.

Por canal trece, television local.

3 Infomerciales diarios, de 30 segundos.

En los siguientes horarios: 09:00, 14:00 19:00

Durante 12 meses; costo Q 1,200.00 mensuales

Para dar a conocer la calidad del producto se deben dar muestras del mismo en tiendas
y supermercados para que los consumidores prueben y lo conozcan. Como el producto
saldrfa a precio costo la empresa puede destinar Q500.00 mensuales para producto en
presentacion pequefia para repartirlo.

Patrocinar uniforme deportivo a colegio o instituto que lo solicite a la empresa, el cual
debe tener plasmada la marca para que las personas lo vean y e identifiquen la marca
y el producto. Capacidad de patrocinar | uniforme deportivo con un costo de
Q1,500.00

Capacitar a los empleados del drea de produccion; para que aprovechen al maximo la
maquinaria y que siempre estén usindola de acuerdo a lo indicado; para evitar
accidentes y evitar parar la produccion; asi como también capacitar y orientar con
relacion a la Higiene y Seguridad. Esté capacitacion se solicita en INTECAP, para que
apoyen a la empresa en Normas de Higiene y Seguridad, este instituto no cobrara por

esta capacitacion.

Capacitar a los empleados del area de distribucion y venta, pues ellos son los
responsables de atender a los clientes, y los que reflejan a la empresa con la atencion
que brindan, como la amabilidad, servicio, y sobre todo calidad del producto. Darles a
conocer las nuevas decisiones que se tomen con respecto a cambio de rutas y los
nuevos canales de distribucién, esto con el fin de incrementar las ventas. Esta
capacitacion la realizara el Administrador de la empresa, al determinarse las nuevas

rutas de distribucion que se atenderan.
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Figura 11: Propuesta de Organigrama

Fuente: Elaboracion propia

47



Con la creacion de este organigrama se pretenden establecer tres departamentos en los cuales se
definira cada 4rea donde corresponda, no se pretende crear mas puestos solamente adecuarlo a lo

que ya s€ encuentra.

Gerencia Administrativa:

Tiene la responsabilidad de realizar acciones que convierten un conjunto de recursos humanos,
materiales, técnicos, monetarios, de tiempo y espacio en una empresa Util y efectiva.
El administrador realiza funciones de financiera; esta area se encarga de la obtencion de fondos y
del suministro del capital que se utiliza en el funcionamiento de la empresa, procurando disponer
de los medios econdmicos necesarios para cada uno de los demas departamentos, con el objeto de
que puedan funcionar debidamente. Asi mismo se encarga de la revision de todos los
movimientos contables asi como la presentacién a la Junta Directiva de los estados financieros

mensuales.

Gerencia de Ventas:

Debera preparar planes y presupuestos de ventas, tomando en cuenta los recursos necesarios y
disponibles para llevar a cabo dichos planes. Establecer metas y objetivos ya sean a mediano y
largo plazo; una meta idealista como llegar a ser la marca nimero uno en el departamento y con

ello elevar el nivel de ventas.

Deberé calcular la demanda y pronosticar las ventas, siendo un proceso de vital importancia para
la empresa; dicho pronéstico debe ser lo mds preciso posible porque de esto depende otros
compromisos, como la compra de materia prima.

Reclutamiento, seleccién y capacitacion de los vendedores; esta funcién es asignada al supervisor
de ventas; para que los vendedores tengan un conocimiento sobre como tratar a los clientes y
posibles clientes, para alcanzar el ser una empresa lider en el mercado. Delimitar el territorio,

establecer las cuotas de ventas y definir los estandares de desempefio.
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Gerencia de Produccién:
Serd la encargada de velar por la calidad del producto; y quien dirigira el area de produccion en

los siguientes aspectos:

» Responsable del proceso de purificacién def agua

» La maquinaria del proceso de purificacion, estin bajo su estricto cuidado y
responsabilidad, deberé operarlas con habilidad y conocimiento

» Trabajar en equipo y coordinadamente

» Velar porque todo el personal a su cargo utilice adecuadamente el equipo de seguridad
industrial

» Responsable de que al finalizar la jornada laboral, toda la maquinaria y el drea de trabajo

queden completamente limpias y en condiciones apropiadas.

Auxiliar de Produccion:
» Se encargara del llenado, control de calidad y colocacién del producto terminado en
bodega. Asi como también colaborar en el pre-lavado de envase en el drea destinada para

luego pasar af proceso de llenado.

Operarios:
> Estas personas se encargaran de la operacion de la maquinaria tanto de la purificacion del
agua, los filtros, la maquina lavadora, llenadora y taponera; estando a su cargo los tiempos

de cada maquina.

49



Viabilidad del proyecto

Financiero

En lo financiero del estudio que se realiz6 se evaluaron los costos y gastos en que se incurrieron
en la implementacion del Plan de Marketing, en cuanto a estudio sobre la competencia, la
certificacion del producto, la promocion que se tiene en la propuesta realizar para determinar si es

factible a la empresa aplicar estas estrategias para su crecimiento en el mercado.

Recurso Humano

Dirigente del Proyecto: 1 persona que es el encargado de llevar a cabo el proyecto asi como de
coordinar el trabajo y presentar los resultados esperados. (Estudiante del Programa ACA de la

Universidad Panamericana como parte del Curso PED).

Funcionarios Internos: Son los funcionarios que darin apoyo directo para la obtencién de
informacion asi como darén autorizaciones para acceder a la misma de manera mas directa. Sobre
ellos el lider se apoyara para realizar todo tipo de consulta y no se realizara nada sin el previo
consentimiento de este grupo de funcionario, los funcionarios seran: El Administrador,

Encargado de Produccién y Encargado de Ventas de la empresa.
Administrador de la Empresa: Se dispondré en tiempos especificos y previamente definidos de
personal interno de la empresa, es este caso del administrador que apoyara en la recoleccion de

documentacién y elaboracion de datos que fueren necesarios durante la elaboracion del proyecto.

Encargado de produccién: quien brindard informacién sobre la produccién y especificaciones del

producto; asi como el uso de la maquinaria.

Encargado de Ventas: quien brindaré informacién sobre las rutas, consumidores, detallistas, 4reas

geograficas, facilitara la informacién de ventas durante el periodo que se realice ¢! proyecto.
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Administrativo

La administracién de la empresa estard intimamente ligada a los procesos necesarios para la
implementacién del proyecto y aportara las herramientas necesarias para poder alcanzar los

objetivos del mismo.

Asi mismo serd la responsable de velar porque se cumplan con las politicas y procedimientos que

se propondran como solucién a la debilidad encontrada dentro de la empresa.

Fisico
Se propuso que se invierta en un plan de marketing, que contiene estrategias de acuerdo al
producto, precio, distribucién y promocién; pero tendra que invertir mas en la promocién para

dar a conocer el producto a los consumidores que no lo conocen.
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Cronograma de Actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
PRACTICA EMPRESARIAL DIRIGIDA

AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE 1NOVIEMI!RE DICIEMBRE ENERD FEBRERO MARZO |ABRIL

1| o is{ 22| 29 5‘Hl|9lﬁllﬂl"h!l’ll#:lns!! 9] 26| 2| of 18 23| 30| &f 13| 200 27| &} 13] 20] 27| 3f 10] 17

No. TEMA | |

Solicitud a la empresa para realizar la
practica

Respuesta de Ta empresa de
autorizacion

~

w

Acercamiento con la empresa

Entrevista con el Administrador de la
4 |empresa

1ra. Reunién con tutores

w

Recopilacion de la informacion para
el Diagndstico

Entrega del Diagnostico a Tutores

6
7 |Entrega del Diagndstico
8
9

Entrega y revision del Anteproyecto

10 |2da. Reunidn con tutores

Preparacion del borrador del
11 {Proyecto

12 | Analisis de Investigacion | | |

|3 |Reunidn con tutores

Entrega de segundo informe para
14 |revisién

Correccion de sugerencias por el
15 | Tutor |

16 |Reunién con tutores

Entrega del terce informe para
17 |revision

Correccion de sugerencias por ¢l
18 | Tutor

19 |Entrega de la practica

20 |Examen privado de graduacion | |

El Cronograma de actividades se fue cumpliendo de acuerdo a las fechas que se establecieron; se
fue trabajando de acuerdo a lo que se programd, se pasaron las encuestas en las fechas
planificadas para luego tabular la informacion y asi obtener los resultados para luego redactar y
presentar la propuesta de solucion que si la empresa la considera seria de mucha importancia para

incrementar sus ventas y atacar a la competencia con nuevas estrategias.
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ANEXOS



Anexo 1

1. CARACTERISTICAS DE LA PUBLICIDAD A UTILIZAR
& Publicidad dirigida a consumidores. Debido a que los anuncios seran dirigidos
a los consumidores.

i@ Publicidad del Producto: Porque se centra en un producto (Agua 100%
natural).

i Publicidad de demanda selectiva: Se propone estimular la demanda de una
marca (BENASA), para identificar a la empresa que ya cuenta con un

prestigio.

2. SELECCION DE MEDIOS

Con el fin de provocar una acci6n répida en los consumidores la empresa puede hacer uso de
los siguientes medios, especificando su cobertura de audiencia, mensaje a utilizar, tiempo y

costos. (Ver siguiente Cuadro).
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Cuadro 3.

Seleccion de medios

%‘;gj Cobertura Caracteristicas del Mensaje Tiempo Costos
&2 Se presentard en 1/8 pagina
| B4 Con formato a color
&1 Se agregard imagenes del
producto Costo
unitario de
Mensaje 1/8=
“Si busca dar a su familia salud, ” Q600.00
. . seguridad e higiene, prefiera 2 1 vez por
v Nu.esfro vael.Reglon BENASA, Agua Pura 100% ﬁ semana. |
Diario Oriente N
atural. )
jAdquiérala en sus
presentaciones: Garrafén, botella Total:(3
de 600 ml y bolsa. meses)
Buscala en sus distribuidores | Q7,200.00
autorizados y en sus camiones
repartidores.
]
1 Se utilizara la voz de un 5 veces al
locutor dia
Radio i Musica de fondo
“Perla d:. Departamento de 1 Mensaje % Total: (2
Dpiente Chiquimula SR mEs)
“Radio La ~ Q5,000.00
Pegona” En las dos
radios
& La creaciéon del anuncio lo 3 veces al
realiza la empresa del canal. " dia
Television Nivel 2 Q1,200.00
Canal 13 de Departamental § cada mes,
Chiquimula (Chiquimula) N TOTAL: Q
14,400.00
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presenta la empresa que se |
contrata para la creacion de la |

‘ Pagina Web |
[
‘ misma.

& Se especifican las
caracteristicas y atributos de
BENASA. |
. . COSTO: |
/]
i1 La idea de la pagina la Q2:500.00 |

i

Fuente: Elaboracion Propia
PROMOCION COMERCIAL

1. OBIJETIVOS ESPECIFICOS

2 Determinar los medios que coadyuvaran a estimular la demanda de BENASA.

& Complementar la publicidad y facilitar la venta personal.
2. CARACTERISTICAS DE LA PROMOCION A UTILIZAR

A Promocién a los consumidores: Todas las actividades de promocidn van

dirigidas al consumidor.

Tipos de promocién de ventas:

Cuadro 4: Actividades promocionales

Tipo df{ Cobertura Actividades Tiempo Costos
Promocion
B Esta actividad la realizard

personal de ventas de la

empresa.
Entregar muestras [ Informar al consumidor | g (iogggt'go g:
gratis en | o ermercados | de los beneficios de 8 presentaci()n
supermercados  y p BENASA; sabor, calidad E se bolsa de %
tiendas. e higiene. - libra
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Patrocinio
Uniforme
Deportivo
Colegio.

de

a

Colegio

i Entregar un uniforme
deportivo a una
institucién educativa con
el fin de apoyar
actividades y de dar a
conocer la marca y el
producto, BENASA.

}
|
!
|

Mes de Febrero

1 uniforme
COSTO:
Q 1,500.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 2

Evaluacion Integral (Diagnostico)

Introduccion

El presente trabajo constituye el diagndstico, que pertenece a la elaboracion de la Practica
Empresarial Dirigida, correspondiente al programa ACA, de Facultad de Ciencias Econdmicas de
la Universidad Panamericana, a la Empresa Bebidas Naturales, S.A. -BENASA-, la empresa es
conocida como Agua Pura de la Sierra, inici6 sus operaciones en la Cabecera de Chiquimula en el
afio 2005. La empresa cuenta con camiones repartidores del producto en diferentes puntos de la
Cabecera de Chiquimula; cabe mencionar la fuerte competencia que existe en cuanto al producto
de agua embotellada, las presentaciones que tienen en BENASA son: garrafén, botella de 600 ml.

y bolsas que contienen 22 unidades.

En esta etapa se diagnostica los posibles problemas de la Empresa Bebidas Naturales, S.A. -
BENASA-, y de acuerdo al presente diagndstico su problema a solucionar es la estrategia de una
mezcla de marketing. Se realizd un andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas, un diagrama de Causa y Efecto, una matriz de estrategias, los que concluyen en que el
drea a trabajar es la de Mezcla de Marketing, previo a la realizacion del Anteproyecto, el que
consiste en un proceso de gestion administrativa para minimizar las posibles deficiencias en el
irea de Marketing de la empresa, creando procesos, procedimientos y acciones, que generen las
politicas para maximizar los recursos, posicionar el producto en el mercado y darle las estrategias
de venta que la empresa necesita para hacer sostenible la ejecucion de sus gastos de

funcionamiento y de personal, para lograr su fortalecimiento.

Por tal razén es conveniente que las empresas realicen estudios de cardcter mercadologicos para
determinar su estatus. En la actualidad, la demanda de los productos y/o servicios han hecho que

emerjan mas oferentes, ademés los consumidores son cada vez mas exigentes con los productos
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que adquieren, no sélo antes y durante la compra, sino despu€s de haberla efectuado. Es por ello
que la tarea mas dificil para los oferentes de bienes y/o servicios, es satisfacer a sus clientes.
1. Objetivo general y especificos del diagndstico:

1.1 Objetivo general del diagnéstico:

Identificar las principales deficiencias, necesidades y dreas de mejora de la Empresa, enfocados
en una evaluacion integral del mismo y a la vez aplicar las técnicas y herramientas de apoyo
necesarias para obtener informacién que se utilizard para determinar los hallazgos e

implicaciones de la empresa.

1.2 Objetivos especificos del diagnéstico

» Describir una visita a la empresa para obtener informacion y asi mismo efectuar un

analisis de la situacién actual de la empresa por medio de una entrevista.

» Realizar un andlisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que
contribuyan a favorecer las actividades que realiza la empresa o que ponen en riesgo el

cumplimiento de las mismas.

» Determinar el area con mayor debilidad dentro de la empresa disefiando una estrategia de

marketing para satisfacer las necesidades del mercado.

60



2. Descripcion de la organizacion

2.1 Antecedentes

Por inquietud de empresarios chiquimultecos con deseos de cubrir la demanda existente del agua
pura embotellada, ofteciéndola en sus presentaciones de garrafén, botella y bolsita. Es asi como
surge la marca denominada Agua Pura de la Sierra y se pone a disposicién de los chiquimultecos,
contando con equipos altamente modernos para purificar el agua, sin dejar que se pierdan sus

caracteristicas naturales, antioxidantes y saludables.

Es asi como nace la idea de la empresa; esta constituida como Sociedad Anénima; la
responsabilidad de los accionistas se limita al monto del capital invertido, la sociedad se
constituye como una persona juridica distinta e independiente de sus accionistas. El que posee la

mayoria de las acciones controla la empresa como si se tratare de un solo propietario.

Los garrafones de agua purificada son distribuidos en camiones repartidores, entregando a

domicilio el producto.

Actualmente cuentan con 3 camiones repartidores, y uno que se encarga de atender mayoristas
de bolsa y botella; los cuales cubren el centro de la ciudad, las diferentes colonias de la cabecera

municipal y algunos municipios del departamento de Chiquimula”.

» San José la Arada
» Ipala

» Jocotan
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2.2 OBIJETIVOS DE LA EMPRESA

MISION

»> Atender las necesidades de la sociedad en el consumo de agua pura embotellada
ofreciendo a sus clientes productos de calidad que contribuyan a cuidar la salud y

economia de los mismos.

VISION

» Ser una empresa lider en el Departamento de Chiquimula y en continuo crecimiento, que
se distinga por proporcionar calidad del producto a sus clientes y una ampliacién de

oportunidades de desarrollo profesional y personal a sus empleados.
2.3 Naturaleza

La empresa est constituida como una empresa privada guatemalteca, dedicada a la venta Agua
Pura embotellada en las presentaciones de garrafén, botella y bolsita; la distribucién del producto
se encuentra enfocada en la cabecera departamental de Chiquimula y tres municipios. Cuenta

con un representante legal; esti conformada por:

Junta Directiva
Gerencia General
Gerente Administrativo
Asistente Administrativo
Supervisor de Ventas
Pilotos

Aucxiliares de Ventas
Jefe de Produccién
Auxiliar de Produccion

Guardianes

vV V V V V V V V V V V

Conserje
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2.4 Tiempo de funcionamiento

La empresa, fue fundada en el afio 2,005, por lo que tiene ya cuatro afios de funcionamiento, lo
que demuestra que es una empresa que ha sabido mantenerse en el mercado de consumidores de
agua pura y que ya cuenta con la confianza del publico, gracias a la calidad del producto y que

han mantenido los precios dentro de un nivel accesible a las personas de recursos promedio.

Organigrama actual de la empresa

La estructura general de la empresa es la siguiente: (propuesta para estructura de la Empresa):
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3. Hallazgos

3.1Necesidades, deficiencias y areas de mejora

» Con la finalidad de obtener informacién sobre las necesidades, deficiencias y areas de
mejora de la Empresa, se considero hacerle una guia de entrevista al Administrador de la
Empresa, el respondi6 a nuestras preguntas y con ello se obtuvieron los resultados o
analisis que se presenta de las 4reas y los factores a mejorar dentro de la empresa. Dicha

entrevista se encuentra en el Anexo de este diagnostico.

» Otra fuente de informacién que se utilizé fue el libro de Fundamentos de Marketing de
Stanton; leyendo puntos de la Mezcla de Marketing se obtuvo informacion que hace

énfasis a la empresa.
3.2 Analisis FODA

E! andlisis FODA es una de las herramientas esenciales que provee los insumos necesarios al
proceso de planeacién estratégica, proporcionando la informacion necesaria para la implantacion

de acciones y medidas correctivas y la generacion de nuevos o mejores proyectos de mejora.

En el analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas; FODA, se consideran
los factores econdmicos, politicos, sociales y culturales que representan las influencias del ambito
externo a la empresa, que inciden sobre sus labores diarias, ya que pueden favorecer o poner en

riesgo el cumplimiento de la mision de la empresa.

Las Fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al programa o

proyecto de otros de igual clase.

Las Oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el entorno y

que una vez identificadas pueden ser aprovechadas.
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Las Debilidades son problemas internos, que una vez identificados y desarrollando una adecuada

estrategia, pueden y deben eliminarse.

Las Amenazas son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden atentar
contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar una estrategia adecuada para

poder sortearla.

Al diagnosticar las oportunidades y amenazas nos permite visualizar anticipadamente las
situaciones que ayudaran a reorientar el rumbo de la empresa. Las fortalezas y debilidades se
enfocan en el ambiente interno de la empresa, se debe realizar el andlisis de cudles son las
fortalezas con las que cuenta y cuales son las debilidades que dificultan el cumplimiento de sus

metas.

Cuadro 5: FODA de la Empresa

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
> Tecnélogia e } Mejorar los niveles de produccién
> Expansxén empresarial - }‘- Ampliar cobertura del mercado
> Control de calidad del producto e Certificaciones IDA/NSF
- > Capacidad del personal : : ' :
DEBILIDADES AMENAZAS
~ » Falta de personal para las _funcidnés __--; Competencia
de prbduccién y ventas AT - > Situacidn econbmica del pais
> Los  vehiculos repamdores 2y £ Bl
distribuidores del agua pura no son
& suficientes para  expandir la
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_cobertura en ventas, SEe
: > La producclén diaria no satisface la
-_demanda del producto debldo a que

~ no se ha explotado al mémmo el

- rendlmlento de las méquma i
o _Falta de presupuesto para promoctén
0 a pub]lCldad : = :

Fuente: Elaboracién propia

Factores internos
Fortalezas
» Tecnologia
La empresa BENASA, para la purificacion del agua que se comercializa con la marca Agua Pura

de la Sierra utiliza una serie de mecanismos y procesos que contribuyen a la purificacién del

agua para ser comercializada.
» Expansion empresarial

La empresa BENASA; debe expandir sus productos en todo el departamento y a la vez puede

tomar en cuenta el expandirse a nivel Regional, lo que significa expandirse en la Region Oriente.
» Calidad del producto

Gracias al tratamiento que se le da al Agua en todo el proceso que se realiza se obtiene como
resultado que el producto sea de buena calidad para el consumo humano. Para asegurarles a los

clientes 1a calidad del producto se cuenta con estrictas normas de calidad e higiene, y de forma
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periddica y sin previo aviso se reciben visitas del Ministerio de Salud Publica asi como de

laboratorios que verifican la purificacion del Agua de la Sietra.

» Capacidad del personal

Se tienen programadas capacitaciones y talleres dirigidos al personal de ventas especificamente
para que estos realicen de mejor forma su trabajo y logren elevar el nivel de ventas de la

Empresa.

Debilidades

» Falta de personal para las funciones de produccion y ventas se considera una debilidad
para la empresa pues esto impide que se expanda en todos los municipios del
departamento de Chiquimula y con més personal se podria cubrir la region de oriente pero
la produccién y ventas van unidas porque si no cumplen o explotan al maximo la

maquinaria no hay el suficiente producto en bodega para cubrir la demanda del producto.

> Los vehiculos repartidores y distribuidores del agua pura no son suficientes para expandir
la cobertura en ventas, la falta de camiones en la empresa no permite que se expanda y
muchas veces no se cumplen las rutas que se tiene previsto recorrer porque se

descomponen y no permite realizar las actividades programadas.

» La produccién diaria no satisface la demanda del producto debido a que no se ha
explotado al maximo el rendimiento de las maquinas-, segiin informacién por parte de la
administradora las maquinas no han sido explotadas al maximo nivel de produccién.

> La empresa no tiene destinado un presupuesto para la publicidad y promocion del
producto, motivo por el cual la empresa se podria ver afectada, ya que no lograria
posicionar la marca ni el producto en el mercado porque los consumidores no tendrian

conocimiento sobre este producto.
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Factores externos

Oportunidades

» Posicionamiento del producto en el mercado, como objetivo la empresa tiene lograr
posicionar el producto en el mercado pues toma en cuenta que el precio de venta es

menor al de la competencia.

» Mejorar los niveles de produccién, una oportunidad que tienen es elevar los niveles de
produccién debido a que la maquinaria que poseen tiene capacidad para producir més
de lo que actualmente producen y expandiéndose en el mercado regional se verian en

la necesidad de sacar la mayor produccion diaria.

» Como empresa buscar expandirse en el mercado no solo local sino regional.

> La certificacién NSF es una oportunidad para el producto ya que esto reconoceria la
marca internacionalmente, y ayudaria a la empresa a crecer econdmicamente pues los

consumidores incrementarian su poder de compra por el producto.

Amenazas

» Competencia
Para la empresa su competidor mds grande es la marca que se encuentra posicionada a
nivel nacional, pero se hace mencién de otras marcas de agua pura que han ingresado
al mercado en la cabecera departamental, esta son la venta de agua de llenado pero
esta no llevan el proceso de purificacién y embotellamiento debido pero por el precio
los consumidores prefieren esta agua pura, de tal manera que ha afectado las ventas de

la empresa.
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» Situacién econdémica del pais
Debido a la crisis econdmica la empresa se puede ver afectada econdmicamente,

porque los consumidores de agua pura se pueden ver en la necesidad de ahorrar costos

y optarian por comprar el producto de la competencia a precios mas bajos.
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Diagrama de Causa- Efecto

Produccidn Distribucion Personal de ventas y produccion Estrategias de ventas

Poner énfasis en
aspectos de falta
de | perso de
produccion

Establecer . canales
de distribucidn para

Es necesario definir la

llegu anos de AR PR
! 5 que se tenga mayor |
mds consumidores. ventaja sobre el resto de

ventas

Falta de un Plan
de la Mezcla de

Marketing
No se tiene un
=supuesto.
pro . :
Arndiirtn nara publicidad Aala ramnetancia aumentando
Precio Publicidad Competencia Factores Econémicos

> R E— —_—
Figura 12: Diagrama Causa y efecto

Fuente: Elaboracién propia
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4. Implicacion de los hallazgos

Dentro de las debilidades encontradas esta la falta de personal para las funciones de distribucion

y ventas; la falta de este personal le trae consecuencias a la empresa como que el producto no

llegue a manos de los consumidores porque en ocasiones no cubren las dreas o la forma de

distribucién que tiene la empresa no es adecuada porque solo es de pasar en camidn repartidor

por las areas establecidas y no se distribuye por medio de supermercados, tiendas o abarroterias.

Valoracidén de las debilidades

Cuadro 6: Valoracion de la debilidades

100%

DEBILIDAD PONDERACION | PORCENTAJE | ACUMULADO |
Falta de personal para las funciones de I
distribucion y ventas A 75 25% 25%

| Canales de distribucion B 70 24% 49%

] Precio con relacién a la competencia | C 70 20% 69%
Limites de distribucion D 50 17% 86%
Publicidad |E 40 14% 100%

TOTAL 305

Fuente: Elaboracion propia
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Grifica 5: Valoracion de las debilidades

12000% ——m——————— — i SR TR [ T SRR,
100.00% 100
80.00%

60.00%

40.00%
24%
20%

’ 17% 14%

B E e e

D E

20.00%

0.00%

s PORCENTAJE  =—=ACUMULADO

Fuente: Elaboracion propia

Este analisis muestra el tipo de fallas o factores que se analizan en su funcion absoluta y relativa.
Los canales de distribucién, la falta de personal y el precio son factores que podrian definirse
como criticos. Esto debido a que por no contar con canales de distribucién definidos, es una
debilidad porque no se cubren zonas o 4reas en que el producto podria tener aceptacién por los
consumidores ya sea con relacion al precio o a los gustos y preferencias de los consumidores.
Otro factor que cabe mencionar es la falta de personal tanto en las areas de produccion y ventas
porque por no contar con mas personal en la produccién se puede estar desperdiciando
productividad de las maquinas y con respecto a las ventas podrian incrementarse si existiera mas
personal para cubrir las rutas que no se cubren. La publicidad es otro factor que influye mucho en
la mente del consumidor por lo que la empresa debe considerar el Ilegar o penetrar en la mente de

los consumidores para posicionar el producto en el mercado.
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Grifica que muestra la relacion del precio de la empresa con la competencia:

Grafica 6: Muestra la relacion del precio de la empresa con Ia competencia

Q16.00 |

Q14.00

Ql12.00 +—

Q10.00 -

m Garrafén

Q8.00 -
m Botella

Q6.00 - ®| Bolsas

Q4.00 +—

Q2.00 .

Q0.00 - T T 1
BENASA Competencia |

Fuente: Elaboracién propia
En esta grifica se puede observar la diferencia del precio de los productos de la empresa, con

relacién a los de la competencia, se puede establecer que los de la empresa son inferiores a los de

la competencia esto es un factor a favor para la empresa.
4.1 Diagnéstico Integral de la Empresa:
La Empresa debera tomar en cuenta un Plan de Mezcla de Marketing que le ayude a establecer

politicas de crecimiento en el mercado. Asi mismo tomar medias por situaciones econémicas que

se puedan generar, para lograr posicionar la empresa.
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Se puede mencionar que la empresa cuenta con variedad de presentaciones de agua embotellada
como lo son botellas de 600 ml, garrafones de 5 galones y bolsas de 16 oz. Productos que son
vendidos a precios competitivos con relacion a las otras empresas. A continuacién se dan a

conocer los precios de los productos que ofrece la empresa a los consumidores de su producto:

Cuadro 7: Precio del producto

| PRESENTACION PRECIO
Garrafon Q11.00
Botella Q 20.00 1a docena N
h Bolsa Q 5.50 las 22 unidade;_ﬁ

Fuente: Elaboracion propia

Actualmente la Empresa, no cuenta con un presupuesto promocional para publicitar y
promocionar a gran escala el producto que ellos elaboran, debido a la existencia de factores que
limitan el desarrollo empresarial, solamente tienen un anuncio publicitario en un programa local
de Chiquimula que lo transmiten los dias martes, jueves y sibado, haciendo referencia del

producto solo una vez en la duracién de dicho programa.

Para la distribucién del producto, se cuenta con 4 vehiculos repartidores, 4 pilotos vendedores y 4

auxiliares de ventas; que se encargan de realizar las ventas a diario; por solo tener 4 vendedores
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se considera que la empresa no abarca todas las zonas de la ciudad de Chiquimula e incluso no

les alcanza tampoco para cubrir la venta en otros municipios.

Los canales utilizados para la distribucion de las diferentes presentaciones de agua pura
embotellada son: productor a consumidor final, o bien; productor — comerciante — consumidor
final. Hasta la fecha los canales utilizados le han sido de beneficio para la comercializacion del
agua embotellada debido a que la gente siente confianza al adquirir el producto en tiendas, y que
se lo lleven a la puerta de su casa.

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

plasticas tienen la etiqueta impresa con los mismos requerimientos.

La competencia va creciendo, es un factor muy importante a considerar, ya que si existen muchos
competidores en el mercado el nivel de ventas va decayendo por lo que como empresa se debe de
mantener el nivel de ventas e incluso ir elevando dicho nivel para crecimiento y logro de

oportunidades para la empresa.

Otro punto es la situacién econdmica ya que los indices van aumentando y esto afecta la
economia del pais asi como también la economia de cada familia. Por lo que es necesario seguir
manteniendo los fndices de ventas, para que esto no traiga repercusiones a la empresa como
recorte de personal porque lo que se quiere es que la empresa crezca para tener mas mano de obra

y lograr mayores niveles de produccién y ventas.
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Conclusiones

Se realizo la visita a la Empresa para conocer y obtener la informacion necesaria con

la cual se realizd un anélisis de la situacién actual de la empresa.

Con base en la evaluacién integral que se realizd a la Empresa y luego de aplicar las
herramientas y técnicas de apoyo que se consideraron necesarias, para obtener
informacion, se ha podido establecer que la principal necesidad, es la implementacion
de un Plan de Marketing; los gustos y preferencias de los consumidores por otras

marcas de agua pura, la distribucién del producto.

De acuerdo a la informacién proporcionada por la empresa; se establecié que existe
una deficiencia, ya que el producto no es distribuido por canales de distribucion
especificos, no hay publicidad definida, y el precio es accesible de acuerdo a la

competencia.
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MATRIZ DE ESTRATEGIAS

Cuadro 8: Matriz de estrategias

Objetivo General: Determinar la situacién actual de la funcién de la Mezcla de

Marketing de la Empresa Bebidas Naturales, S.A. dentro de la cabecera

departamental de

Chiquimula,

para conocer las

diferentes problematicas

encontradas dentro del territorio chiquimulteco que afectan a la empresa y de esta

forma plantear posibles soluciones.

Objetivo Especifico

Estrategias

Indicadores

Identificar las caracteristicas
del producto y establecer
estrategias que permitan al

- cliente poseer mayor -

Conocer las estrategia's de la

mezcla del producto

- conocimiento del mismo. |

Posicionamiento del
producto
Posicionamiento en

relacion con un

competidor

Posicionamiento por

precio y calidad

Determinar los precios de la Desarrollar estrategias v Enfrentar la
competencia con relacion al atractivas para los competencia
de la empresa. consumidores v Penetrar en el
mercado
Definirel m’ér.ca'ch':p';"_can'ai.és " Desatrollar actividades ﬁara %V TCobertura
de distribuéién,__cpb_e_i_’tura | colocar el producto a =y -Ubiéaciones
: ¥ aiéboéic'i:én:del mercado : ’"’._Determinér'tipé de

: _de] producto en iiendas':y-'

viviendas. =

- meta.

canal a utilizar
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Planear estrategias
publicitarias que permitan
estimular al mercado meta

para realizar la compra.

Busca influir en el piblico,
especificamente es el
elemento de la mezcla de
marketing de una empresa
que sirve para informar,
persuadir y recordarle al
mercado la existencia de un

producto

v Establecer un
presupuesto

v' Crear el mensaje
publicitario

v Seleccionar los

medios a utilizar

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3

Guia de entrevista al administrador

Nombre de la Empresa:

Podria contarnos un poco de historia de la empresa

La empresa tiene establecida una visién: si tiene establecida una vision, la cual dice: ser
una empresa lider en el departamento logrando un posicionamiento del producto y
reconociendo la calidad del mismo.

La empresa tiene establecida una mision: ofrecer productos de calidad elaborados con
estrictas normas de higiene y calidad teniendo presente que se preocupa principalmente

por la salud y la economia del consumidor.

Nos podria describir la naturaleza de Ia empresa: estd constituida como una empresa

privada guatemalteca;

Como esta conformada la empresa: por: junta directiva, administradora, supervisor de
ventas, pilotos-vendedores, auxiliares de ventas, encargado de produccién, auxiliar de
produccion, encargado de maquinas y guardianes.

Cuil es el régimen juridico: se omite por motivos de la empresa.

El tiempo de inicio de actividades de la empresa: inicio sus actividades en el afio 2005

Cuentan con un organigrama donde se defina la Estructura de la Empresa: se tiene

una estructura pero no plasmada en papel, sino como cada quien realiza sus actividades.
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10. Qué tipo de maquinas y filtros utiliza: maquina lavadora, llenadora y tapadora y se

utilizan filtros especiales para la purificacion del agua, ozono y luz ultravioleta.

11. Cuentan con un control de calidad del agua: de forma periddica y sin previo aviso se
reciben visitas del Ministerio de Salud Publica y mensualmente el Laboratorio Bioldgico
Industrial LABIND, realiza andlisis bacterioldgicos al agua utilizada en el édrea de

envasado.

12. Le brindan capacitacién al personal: no se hacen frecuentemente, cada quien sabe sus
funciones y manejo de magquinaria; cuando el empleado es nuevo se le brinda una

pequeiia induccidn de las tareas a desarrollar.

13. En que se basan para decir que el producto es de calidad: en que pasa por un proceso
de purificacion: se utilizan filtros especiales, luz ultravioleta, ozono; en cuanto a los filtros
el primer filtro contiene arena la cual tiene la funcién de eliminar residuos que se
encuentren en el agua; el segundo filtro posee carbon activado y sirve para eliminar olores
y sabores; el tercer filtro, contiene resina catidnica y su funcion es eliminar las impurezas;
y por tltimo el cuarto filtro contiene resina catiénica y su funcion es eliminar la presencia

de nitratos y nitrios.

14. Considera necesario ampliar la cobertura del mercado: es todo lo que una empresa
desea crecer y ampliar la cobertura del mercado para cubrir 4reas que todavia no se
alcanza a llegar.

15. Para alcanzar niveles de produccion maximos considera necesario explotar la
maquinaria: si, quizd no se ha explotado la maquinaria al maximo para que de su

capacidad instalada.

16. La empresa cuenta con registro sanitario: si se cuenta con registro sanitario
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17.Y con normas de higiene y seguridad: normas de higiene y seguridad no se tienen
contempladas; se tiene lo normal en cuanto a higiene de cada empleado pero de seguridad
industrial no hay nada.

18. Como ve en un futuro implementar la certificacion NSF al producto, ya que es una
certificacion internacional: es un punto muy importante y si es algo que me llama la

atencion el certificar el producto; y es algo que ayudaria a comercializar mas el producto.

19. Considera que la competencia afecta el mercado de venta: la competencia que

tenemos es muy fuerte y si nos vemos afectados por esta.

20. Cémo ve la situacion econémica del pais, considera que afectaria en un lapso las
ventas de la Empresa: la crisis economica es un aspecto que nos esta afectando a todos;

tanto oferentes como demandantes.

21. Con cuantos vehiculos repartidores cuentan en la empresa: con 4 vehiculos
repartidores

22. Considera que los consumidores comparan el producto con otras marcas: a mi
criterio considero que si, muchas veces comparan el sabor del agua aunque se sabe que el
agua no tiene sabor ni olor pero hay consumidores que si lo hacen, es cuestion de gustos y
preferencias.

23. La localizacién de la empresa es adecuada con respecto al mercado de proveedores y
al de consumidores? Considero que las instalaciones se encuentran un poco alejadas de
la ciudad, lo que impide que muchos compradores se dirijan a las instalaciones a comprar
el producto y muchas veces los camiones vendedores no pasan porque no les alcanza el

tiempo, en cuanto a distribucion estamos un poco desorganizados.

24. Se hacen estudios de mercado en la empresa? Estudio de mercado a fondo no se ha

realizado, solo con lo que podemos notar y deducir como parte de la empresa.

82



25. Establecen sus campaiias publicitarias con base en los resultados de la investigacion
de mercados? No se tienen establecidas camparias publicitarias, solo se cuenta con un par
de anuncios en la television en un programa que es transmitido los dias: martes, jueves y
sabado.

26.Como se planea y controla la produccion? Se planea de acuerdo a las ventas
alcanzadas cada semana y se lleva un control contando el llenado de garrafones diarios, y

se almacenan en la bodega.

Para determinar la implicacion de los hallazgos se tomo en cuentas las respuestas que concedi6 el

administrador de la empresa a la guia que se le entrego para que contestara.
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ANEXO 4

UNIVERSIDAD PANAMERICANA DE GUATEMALA

PROGRAMA DE ACTUALIZACION Y CIERRE ACADEMICO (ACA)

ESTUDIO DE MERCADO DE LA EMPRESA BENASA DENTRO DEL AREA URBANA
DE LA CABECERA DEPARTAMENTAL DE CHIQUIMULA

Con el proposito de determinar la situacion actual de la empresa Agua Pura de la Sierra, se
efectia la presente investigacion. Razon por la cual, ésta encuesta es de cardcter evaluativo, no
contiene ninguna identificacién personal, ni evalua personas, sino recoge la opinién para conocer
la situacion actual de las areas administrativas y mercadotecnia.

CONSUMIDORES

= Motivaciones de consumo
1. ;Qué factores considera usted para comprar el agua embotellada?

2. ;Qué aspectos le atraen del Agua Embotellada?

Hibitos de compra
Por qué compra el Agua Embotellada?
Necesidad

w

Costumbre
Salud

Deseo
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= Aceptacion del producto
4. En el mercado chiquimulteco actual existen 2 empresas que se dedican a la produccion de
agua embotellada que son: Agua Pura de la Sierra, Agua Pura Salvavidas. (De cuél de las 2
adquiere el producto y por qué?

5. ¢Ha comprado el producto de la competencia?
SI NO

(Por qué?

= Gustos y preferencias
6. Que preferencias tiene del Agua Embotellada?

Satisfacer necesidades -
Calidad del producto ____
Seguridad
Higiene

Presentacion

7. ;Qué espera obtener al consumir el Agua Embotellada?

PRODUCTOS

=  Frecuencias de consumo
8. El agua embotellada la compra:
Cada Dia

2 veces por s€mana

3 veces por semana
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10.

12.

13.

Usos del producto
¢ Qué usos le da al Agua Embotellada que adquiere?

Tipos de producto
(Al momento de adquirir el agua embotellada que tipo de presentacién desea?

Garrafdn de 5 galones
Botella de 600 ml
Bolsa de 500 ml

Fidelidad de marca

. Consume el agua embotellada de la Empresa Agua Pura de la Sierra?

SI NO

¢ Por qué?

Si su respuesta anterior fue afirmativa, entonces diga si le es fiel a la marca?

Factores intrinsecos (marca, disefio, color)
. Qué aspecto le atraen del producto embotellado que adquiere?
Marca

Disefio
Color

Seguridad

Factores extrinsecos (calidad, comodidad, durabilidad, publicidad)

. Al comprar el agua embotellada, ;Qué espera del producto?

Calidad

Comodidad
Durabilidad

Producto reconocido
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= Proveedores
15. ;En que lugares adquiere el producto de agua de la Sierra?
Tiendas

Reparto a domicilio
Abarroterias
OTROS (especifique)

* Preferencias de marcas
16. ;Qué aspectos observa en la marca del producto que usted adquiere?

* Productos sustitutos
17. ;Qué productos consume cuando no cuenta con el agua embotellada?

MERCADO

= Consumidores potenciales
18. En su casa quienes consumen mas el agua embotellada:
Niiios (as)

Jovenes
Adultos
s Distribucion del producto (canales)

19. ;Cémo adquiere el agua emboteliada, que consume en su hogar?
Camiones repartidores

Tiendas

Directo de la empresa

= Poblacién consumidora meta
20. Considera que el agua embotellada la pueden comprar las personas del area urbana y rural?
SI NO _
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(Por qué?

21. Considera que las empresa que distribuyen el agua embotellada cubren de la misma forma el

area urbana y rural?
ST NO

{Por qué?

Ingresos del consumidor meta

22. Considera que los ingresos de su hogar pueden cubrir la compra del producto?
SI NO

(Por qué?

s Publicidad, anuncios v campaiias
23. Considera que se le ha hecho publicidad a los productos que distribuye el agua pura de la
Sierra?

SI NO

(Por qué?

PRECIO

s Precios de las competencia
24, Considera que los precios de la competencia son mas bajos que los de la Empresa Agua Pura
de la Sierra?

SI NO

(Por qué?

= Precio de la empresa
25. Considera que el precio fijado por la Empresa Agua Pura de la Sierra esta al alcance de todas
las personas?
SI NO (Por qué?
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Anexo 5
Analisis de resultados

En base a la informacion que se genero se presenta una Matriz FODA que permitira ver mas alld

las necesidades de la empresa:

Figura 13: Matriz FODA, para medir las necesidades de la empresa

01 Reestructurar o  rutas de
- distribucion. .
02 « Implementar nuevos ‘canales de

« distribucién del producto -

 Gestionar la~ Certifi cacmn NSF para el
' producto

Reforzar' la i.magen de la marca del
_pmducto ol S e TS

. D:senar un p]an dc pubhmdad para la
empresa.

+ Crear politicas de precw que benenf’cmn ¥
“‘a'la empresa. 4
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*Magquinaria tiene capactdad para ser
explotadaen un 100% 2

+Las mstalaclones de la planta sﬁn pr0p1as
+Presencia en el mercado a mvel
Dgpar:'_tamental_y Regional.

: *Realizan adnlisis fisico-quimico y
'bactermléglccs de toda el agua de Ia cmpres A
maqumana de llcnado =

I-‘ lon_l]a de camiones en cxc_elentes_ condiciones
de trabajo para la atencién de los clientes.

Incrementar el nivel de
consumidores en el
Departamento y la
Region.

_Establecer Normas de
Higiene y Seguridad
Indistrial -

Fuente: Elaboracion propia

Establecer contacto con
nuevos distribuidores
(Supermercados, tiendas
de conveniencia)
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Anexo 6
Resultados de la investigacion

1. ;Qué factores considera usted para comprar el agua embotellada?

Grifica 7: Factores que consideran

Factores que consideran :

m Salud

m Precio y Seguridad
= Higiene

m Calidad y Sabor

= Higiene y Precio

= Calidad-Sabor

Calidad-Precio |
=1 Calidad |
=« Presentacion

@ Satisfaccion y deseo

Elaboracion propia

Sepun las personas encuestadas los consumidores toman en cuenta los factores de Calidad y
precio como primer punto porque comentan que prefieren pagar mds pero que no les cause
enfermedades a sus familias. Luego se encuentra Higiene y pecio que es otro de los factores que
més sobresalié al momento de encuestar pues consideran que la higiene es un aspecto importante

en una planta de purificacidn; el sabor es otro de los aspectos que hacen énfasis porque se
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refieren a que en muchas ocasiones han comprado agua de otras marcas y el sabor no satisface su
necesidad. En esta grafica se puede observar que lo que prevalece es la Calidad del producto v la
higiene por lo que se debe hacer un Anilisis sobre las Normas de Calidad y las Normas de

Higiene v Seguridad.
2. ;Qué aspectos le atraen del agua embotellada?

Grifica 8: Aspectos que atraen la compra

Aspectos que atraen la compra

m Sabor y calidad

m Sello de Garantia

| Purificacion y calidad

m Empaque y disefio, color y sabor
| Presentacion

m Sabor

w Calidad

a Higiene

Sabor

Elaboracion propia
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Segtin los consumidores un aspecto muy importante a considerar es el Sabor del producto pues si
no tiene un sabor salobre la consumen sin ningln problema; consideran un aspecto importante
también la Higiene de la planta de produccion; la presentacion del producto es otro aspecto
importante va que debe Ilamar la atencién de los consumidores para que lo adquieran. En esta
grifica resalta lo del sabor y la presentacion del producto por lo que seria interesante hacer un

analisis sobre estos aspectos para la empresa.

3. ;Por qué compra el agua embotellada?

Grifica 9: Compra de agua embotellada

Agua Embotellada

# Necesidad

B 53lud

|
M Costumbre
 Necesidad y Salud
1
|
1

Elaboracion propia
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El 53% de las personas encuestadas optaron por decir que compran el agua embotellada por
salud, el 38% la consume por necesidad el 8% por necesidad y salud y apenas un 1% por
costumbre. Por lo que la empresa debe considerar la purificacion, normas de calidad,
certificacion del producto para que los consumidores le tengan confianza a la marca y la
adquieran. Por necesidad es otro habito por el cual las personas compran el producto pues el
comentan que el agua embotellada esta purificada y causa menos enfermedades a su familia por
lo que la empresa debe considerar las inspecciones de calidad al producto, lavar los filtros,

maquinas de llenado; todo lo concerniente a la planta de purificacion.

4. ;Ha comprado el producto de la competencia?

Grifica 10: Producto de la competencia

PRODUCTO DE LA COMPETENCIA

m Sl
mNO

Elaboracion propia

94



El 70% de los encuestados comenta que han comprado el producto de la competencia y el 30%
no ha adquirido el de la competencia. Comentan que han adquirido el producto de la competencia
porque en muchas ocasiones no hay en las tiendas donde compran y se ven en la necesidad de
llevar de la otra marca: se puede detectar que es un problema de distribucion porque la empresa
no tiene establecido un plan de distribucion o canales de distribucién definidos para hacer Ilegar
el producto a manos de los consumidores finales. Por lo que se debe plantear un proceso de

distribucién adecuado para la empresa.

5. ;Qué espera al consumir el Agua Embotellada?

Grifica 11: Consumo de agua embotellada

‘ CONSUMO DE AGUA EMBOTELLADA

2%

m Nada

m Satisfacer una necesidad

# Buen sabor

® Menos enfermedades para las
familias

® Calidad de! producto

= Salud

A Higiene ;

Elaboracidn propia
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El 26% de los encuestados esperan que al consumir agua embotellada lograr satistacer la
necesidad de consumos el 30% cuidan su salud; el 22% opina que el sabor debe ser de calidad
porque muchas veces sabe a salado el de otras marcas que han probado en el mercado de
consumo: el 9% comenta sobre la reduccion de enfermedades en las familias: el 8% menciona la
calidad del producto; al querer satisfacer la necesidad de consumo la empresa debe mejorar la
distribucion del producto ya que los consumidores compran el producto para satisfacer una

necesidad lo que beneficiarfa los ingresos de la empresa y debe tomar en cuenta un plan para

contrarrestar la competencia al producto.

6. El agua embotellada la compra:

Grifica 12: Frecuencia de Consumo

FRECUENCIA DE CONSUMO

® Cada dia

& 2 veces porsemana |

i 3 veces por semana

Elaboracion propia
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El 55% de los encuestados comenta que adquieren el agua embotellada 2 veces por semana, el
31% la adquiere 3 veces por semana y el 14% la compran cada dia; en esta grifica se refleja que
la empresa debe implementar un plan de distribucion y establecer nuevos canales de distribucion

para hacer llegar el producto a manos de los consumidores finales.

7. (Qué usos le da al Agua Embotellada que adquicre?

Grifica 13: Uso que le da al producto

USOS DEL PRODUCTO

® Para beber

® Consumo humano

¥ Para beber y cocinar

m Cocinar y consumo humano

® Salud y sabor

@ Beber y bafar al bebé

2 Para cualquier necesidad

Elaboracion propia

El 44% de la poblacion encuestada estima que el agua embotellada la utiliza para beber; el 32%

para beber y cocinar: el 10% opino que para consumo humano son los que mas prevalecen, por lo
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que la empresa debe hacer campafias publicitarias para dar a conocer el producto a los

consumidores v asi elevar su nivel de ventas; se deben plantear estrategias de marketing.

8. Al momento de adquirir el agua embotellada que tipo de presentacion desea?

Grifica 14: Tipos de producto

TIPOS DE PRODUCTO

® Garrafén

® Botella de 600m!.

m Botella de 600m!. Y bolsa de
500ml.
m Garrafén y bolsa

® Las 3 presentaciones

m Garrafon y botella

Elaboracion propia
E! 83% de la poblacion encuestada prefiere el garrafon pues opinan que es para uso familiar; el

4% adquiere las 3 presentaciones, el 8% consume garrafon y botella; el 3% botella de 600ml.

Con estos datos obtenidos la empresa debe realizar un informe de produccién para determinar si
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lo que se produce alcanza para cubrir la demanda que tienen y si tienen capacidad para producir

mas productos si la demanda aumenta.

9. Consume el agua embotellada de la Empresa Agua Pura de la Sierra?

Grifica 15: Fidelidad a la marca

FIDELIDAD DE MARCA

asl
aNO

Elaboraci6n propia

El 58% de los entrevistados nos comentan que si le son fieles a la marca de Agua Pura de la
Sierra; y el 42% se refiere a que no le son fieles a la marca porque en algunas ocasiones no
encuentran el producto al alcance de sus viviendas, en supermercados, tiendas o dreas cercanas a

sus puntos de vivienda. La empresa debe razonar las zonas y canales de distribucién para el
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producto de tal manera que sean de beneficio para el incremento del nivel de ventas de la

Empresa.
10. Si su respuesta anterior fue afirmativa, entonces diga si le es ficl a la marca?

Grifica 16: Fidelidad a la marca

FIDELIDAD DE LA MARCA

uS|
BNO

= No respondid

m Algunas veces

Elaboracién propia

El 35% opina que no le son fiel a la marca Agua Pura de la Sierra porque en ocasiones ho
encuentran el producto; el 32% no respondi6 esta pregunta; el 23% dice que si le son fiel a la
marca porque consideran que la empresa tiene un precio accesible al consumidor. EI 10% dice
que algunas veces le es fiel a la marca cuando encuentran el producto en el tugar que lo buscan lo

adquieren pero si no hay y encuentran otra opcién de compra terminan adquiriendo el que esté
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disponible. La empresa debe hacer un analisis de la distribucion del producto y del

posicionamiento del producto en el mercado y en la mente de los consumidores.

11. ;Qué aspecto le atraen del producto embotellado que adquiere?

Grifica 17: Factores; marca-disefio-color

FACTORES INTRINSECOS (MARCA, DISENO,
COLOR)

1%

® Marca

® Seguridad

& Marca, disefio y seguridad
m Marca y seguridad

= Disefio

T US|

| SS— s

Elaboracidn propia

Al 75% de los entrevistados les atrae la Seguridad que brinde el producto a su salud; al 13% le
interesa la marca para adquirir producto; el 4% antes de comprar el producto se fija en la marca,
disefto y seguridad; al 7% le interesa la marca y seguridad a los consumidores y el 1% se fija en

el disefio; por lo que la empresa debe verificar los sellos de garantia para brindarle seguridad a los
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consumidores v ademés verificar la higiene del drea de produccion y llenado de los garrafones

para que el producto brinde seguridad y confianza a los consumidores.

12. Al comprar el agua embotellado, ;Qué espera del producto?

Grafica 18: Factores: calidad-comodidad

FACTORES: CALIDAD, COMODIDAD

® Calidad

® Producto reconocido
4 Calidad y comodidad

m Calidad y producto reconocido

Elaboracion propia

El 84% de los consumidores se fija en la calidad del producto, toman en cuenta la higiene del
lugar donde se lleva a cabo el proceso de llenado de los garrafones; el 10% toma en cuenta la
calidad y producto reconocido pues consideran que para adquirir un producto deben verificar la

calidad y que la marca sea conocida en el mercado para tenerle confianza a lo que van a
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consumir; el 5% toma el cuenta el reconocimiento del producto y el 1% la calidad y comodidad.
Por lo que la empresa debe considerar posicionar el producto en la mente de los consumidores

para que adquieran y reconozcan la marca y sobre todo el producto.

13. ;En qué lugares adquiere el producto de agua de la Sierra?

Grifica 19; Lugar donde adquiere el producto

LUGAR DONDE ADQUIERE EL PRODUCTO

= Abarroterias

= Ninguno

& Tiendas y reparto a domicilio
mTiendas

@ Reparto a domicilio

Elaboracidn propia

El 58% de los encuestados comenta que adquiere el producto en abarrotetias pues muchas veces
el camion no distribuye el producto por la zona donde vive o solamente visita la zona una vez a la

semana; el 14% adquiere el producto en tiendas; el otro 14% en tiendas y reparto a domicilio

103



estos comentan que el camién visita su zona una vez a la semana y el 13% comenta que no
adquiere el producto en ninguna de las anteriores; por lo que la empresa debe crear una nueva
estrategia o ruta de distribucion para hacer llegar el producto a manos de los consumidores

finales.

14. ;Qué aspectos observa en la marca del producto que usted adquiere?

Grifica 20: Aspectos que observa en la marca

| ASPECTOS QUE OBSERVA EN LA MARCA

1%

M Presentacion

mSabor y calidad

@ Higiene

= Que se vea limpia

= Sabor y precio

® Garantia de purificacion y

marca reconocida

2 No respondié

Elaboracion propia

El 39% adquieren el producto por su sabor y calidad y porque le son fieles a la marca; el 17% se
basa en la higiene del lugar, instalaciones, el otro 17% toma en cuenta la presentacion del

producto; el 13% toma en cuenta en el producto la garantia de purificacién y marca reconocida 'y
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el 10%% considera el sabor v precio del producto; la empresa debe considerar los aspectos que los
consumidores toman en cuenta al momento de ofrecer ¢l producto en el mercado pues con estos

aspectos la empresa lograria posicionar le producto en la mente de los consumidores.

15. ; Qué productos consume cuando no cuenta con el agua embotellada?

Grafica 21: Productos sustitutos

PRODUCTOS SUSTITUTOS :

® Agua en bolsa |
m Clorar el agua potable :
= Jugos

m Refrescos naturales

®mAgua hervida |

= Agua potable

23 Gaseosas

Elaboracion propia

El 42% de los encuestados comentan que consumen gaseosas al no encontrar agua embotellada
en los lugares en los cuales la buscan: el 23% pretiere comprar agua en bolsa pues es la que
tienen mas al alcance de sus manos; el [0% consume refrescos naturales: el 6% consume agua

potable que es lo mas facil para consumir pero consideran que les puede traer enlermedades; ol

105



8% dicen que si consumen agua potable prefieren hervirla para cuidar su salud y la de su familia;
por lo que la empresa debe considerar cubrir las zonas de venta y crear centros de distribucion del
producto para que fos consumidores lo encuentren en el momento en que lo busquen y puedan

adquirirlo.

16. En su casa quienes consumen mas el agua embotellada:

Grifica 22: Consumidores potenciales

CONSUMIDORES POTENCIALES ‘

® Jovenes y adultos
= Nifios

= Nifigs y adultos

m Adultos
= Nifios y jovenes
u Jévenes

= Nifios, jovenes y adutos

Elaboracion propia

El 42% de los encuestados comentan que consumen agua embotellada; el 21% la consumen nifos
y adultos porque son los méds vulnerables a enfermedades si solo les dan agua potable; el 17%

comentan los encuestados que son jévenes, el 6% comprende lo que son nifios, jovenes y adultos:
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por lo que la empresa debe considerar los consumidores potenciales de agua embotellada y ver
quienes s¢ inclinan mis por el consumo de agua y determinar los canales de distribucion del

producto.

17. ;Cémo adquicre el agua embotellada, que consume cn su hogar?

Grafica 23: Canales de Distribucion

DISTRIBUCION DEL PRODUCTO (CANALES)

= Camiones repartidores
m Tiendas
® Camiones repartidores y tiendas

mNo respondio

Elaboracion propia

El 81% de las personas encuestadas comentan que adquieren el producto en camiones
repartidores; el 9% en tiendas y el otro 9% utiliza las dos alternativas porque en ocasiones se les
termina el agua antes de que pase el camién a visitarlos de nuevo; la empresa debe considerar la

reestructuracién de las rutas de distribucion o la implementacion de nuevos puntos de
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distribucion para hacer llegar el producto a los consumidores de una forma que les benelicie a las

dos partes pues la empresa necesita crecer e incrementar sus ganancias.

18. Considera que el agua embotellada la pueden comprar las personas del drea urbana
y rural?

Griifica 24: Poblacion consumidora meta

: POBLACION CONSUMIDORA META

=Sl
mNO

Elaboracion propia

El 56% de las personas encuestadas considera que no la pueden comprar las personas del 4rea
rural porque en ocasiones los camiones no visitan las comunidades para distribuir el producto y
el 44% opina que si la pueden comprar; por lo que la empresa deberia analizar esta situacion y si

le es factible y rentable habilitar un dia para visitar el drea rural donde se venderia el producto.
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19. Considera que los ingresos de su hogar pueden cubrir la compra del producto?

Grifica 25: Ingresos del consumidor meta

INGRESOS DEL CONSUMIDOR META

us|
ENO

Elaboracién propia
E! 97% de los entrevistados opinaron que sus ingresos si pueden cubrir la compra de este

producto y que estan dispuestos a pagar el precio para cuidar su salud y la de su familia y el 3%

opina que con sus ingresos no puede adquirir agua purificada para su consumo.
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20. Considera que los precios de la competencia son mis bajos que los de la Empresa

Agua Pura de la Sierra?

Grifica 26: Precio de la competencia

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

| 2%
|

usl

BNO

@ No sabe

Elaboracion propia

El 94% opina que el precio de la competencia es mas caro que el de Agua Pura de la Sierra; por
lo que las personas prefieren adquirir este producto pero muchas veces no estd al alcance de las
zonas donde viven las personas por lo que la empresa deberia crear nuevas técnicas para hacer
llegar el producto a manos de los consumidores. El 4% opina que el precio de la competencia es

més bajo que el Agua de la Sierra y el 2% opina uge no sabe sobre esta cuestion.
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21. Considera que el precio fijado por la Empresa Agua Pura de la Sierra esta al

alcance de todas las personas?

Grifica 27: Precio de la empresa

PRECIO DE LA EMPRESA

1%%

as!
mNO

# No sabe

Elaboracién propia

El 98% de los encuestados considera que el precio que manejan en la empresa esta accesible y al
alcance de todas las personas pero la empresa necesita abrir nuevas formas o crear estrategias

para hacer llegar el producto a manos de los consumidores finales.
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