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Abstract

Una empresa purificadora de agua para estar a la vanguardia y al nivel de sus rivales, con bienes
que cuentan con alto valor agregado y notable especializacion, requiere la implementacion de una
estrategia de precios que sea atractiva para el cliente y, a la vez, rentable para la compaifiia, por lo
tanto en el presente estudio se realizd un analisis sobre las estrategias de precio que utilizan
empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala, contestando la pregunta ;Qué estrategias de
precio aplican las empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala? teniendo como objetivo

principal, la identificacién de los factores a considerar para la fijacion de precio.

Mediante la investigacion se analiz6 los tipos de estrategias que conocen los sujetos de la
investigacion, los factores a considerar para la fijacion de precio, estandares de calidad del
producto, y se determinaron las necesidades del mercado para poder conocer el grado de fidelidad

con la compafiia y la desventaja de no utilizar una estrategia de precio.



Introduccion

En el presente articulo se muestra una breve investigacion sobre las estrategias de precio en las
empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala que, de acuerdo con la naturaleza de la

empresa, se pueden utilizar para competir en el mercado de manera eficiente.

En la actualidad, ante un mercado cambiante, un desarrollo tecnoldgico y econémico, las empresas
perciben un impacto directo en los procesos internos y manejo operativo, por lo cual es de gran

importancia generar valor agregado al producto o servicio de la organizacion.

Generar ventaja por medio de una estrategia de precio y enfrentar a la competencia de manera leal,
es el medio por el cual una organizacién va evolucionando. La importancia de conocer los factores
considerados por las organizaciones para la fijacién de precios, alertan a las organizaciones ser
vanguardistas y competitivos, lo que conlleva a realizar un estudio de mercado en el Municipio de
Mixco, Guatemala, tomando como caso de estudio, empresas purificadoras de agua del sector antes

mencionado.

La participacion de las estrategias de precio en las empresas purificadoras de agua, han permitido
que las organizaciones obtengan un crecimiento firme en el mercado causando atracciones para el
cliente. Hoy en dia la participacion de este tipo de negocios ha ido incrementando dia a dia, por lo
tanto, es de gran importancia que los emprendedores de estos negocios tengan conocimiento de las
diferentes estrategias que existen para implementar una de ellas a su organizacion segun sea el

objetivo.

Por lo tanto, en la siguiente investigacion, se presenta un analisis sobre los factores a considerar
para la toma de decisidn sobre la fijacion de precios y las diferentes estrategias que utiliza cada uno

de los emprendedores para la venta del producto.



Capitulo |
Metodologia

1.1 Planteamiento del problema

Las estrategias de precio son acciones de marketing encargadas de asignar valor a los productos o
servicios de una organizacion, las cuales toman en cuenta los diferentes factores que involucran al
mismo. Asimismo, ayudan al cumplimiento de los objetivos y metas de la organizacién, dando una

respuesta a las expectativas del emprendedor.

Implementar una estrategia de precio, genera valor a la organizacion y es aplicada para medir el
rendimiento global de la organizacion ya que determina la calidad del producto, posicionamiento

en el mercado y genera una ventaja competitiva.

Las estrategias de precio en las empresas purificadoras de agua, constituyen una herramienta
trascendental en este tipo de negocios, ya que en la actualidad existen miles de emprendedores con
la misma idea; por lo tanto, implementar una estrategia de precio eficiente, genera beneficios como
crecimiento econdmico en la organizacion, satisfaccion del cliente y sobre todo cumplimiento de

los objetivos de la empresa.

Segun la empresa Blue Lab (Mynor Cardona, 2016) existen 398 purificadoras de agua en el
Municipio de Mixco, Guatemala; tomando en cuenta las empresas clandestinas (en proceso de ser
inscritas), por lo que con base a este dato se puede determinar el crecimiento de este tipo de

mercado.

Implementar estrategias de precio en las empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala,
genera beneficios como; incremento de volimenes de ventas del producto, crecimiento econémico
de la empresa, mejora en la participacion en el mercado, liderazgo en la calidad del producto

ofrecido y penetracion en el mercado.



1.2 Pregunta de investigacion

¢Qué estrategias de precio aplican las empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala?

1.3 Objetivos de investigacion

1.3.1 Objetivo general

e Identificar qué factores consideran las empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala
para la fijacion de precios.

1.3.2 Objetivos especificos

e Conocer el tipo de estrategia de precio que utilizan las empresas purificadoras de agua en
Mixco, Guatemala.

e Evaluar el estatus econémico de los clientes de agua purificadora para fijar un precio adecuado
al producto.

e Determinar las necesidades del mercado y las preferencias de compra de agua purificada.
1.4 Tipo de investigacion

1.4.1 Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva tiene como propdsito definir ciertas caracteristicas de un tema o una
situacion de interés, obteniendo una investigacién de mayor profundidad, asi como, una conclusion

de dicha situacion de analisis, pero no una solucion.

Se puede determinar que, para el estudio de las estrategias de precio en las empresas purificadoras
de agua en Mixco, Guatemala, se realiz6 una investigacion de tipo descriptiva ya que busca
principalmente analizar el entorno, asi como determinar qué estrategias de precio aplican dichas
organizaciones para la fijacion de precios en sus productos, con el fin de cumplir con cada uno de

los objetivos empresariales.



1.5 Sujetos de investigacion

Gerentes de empresas purificadoras de agua, aproximadamente entre las edades de 35 a 50 afios,
que desarrollan actividades administrativas y gerenciales en este tipo de negocios, ubicados en

Mixco, Guatemala.
1.6 Alcance de la investigacion
1.6.1 Temporal

La investigacion se desarroll6 en el periodo comprendido entre los meses de noviembre del afio

2018 al mes de marzo del afio 2019.
1.6.2 Geogréafico
El estudio se realizé en las empresas purificadoras de agua ubicadas en Mixco, Guatemala.

1.7 Definicion de la muestra

1.7.1 Muestra para poblacion finita

La muestra se realizo en el Municipio de Mixco, Guatemala, y el estudio se enfocé a los sujetos de
investigacion citados anteriormente, siendo la poblacién comprendida por 398 gerencias de
empresas purificadoras registradas segin (Mynor Cardona 2016).

Formula finita

N= poblacién p=probabilidad de éxito g=probabilidad de fracaso  e=error

z=nivel de confianza

n= N*p*q*z? N=398 p=0.5 g=0.5 z=1.96 e=0.05
[(e2*(n-1)]+ [2*p*q]

n=  398*0.5%0.5*(1.96) 2
[(0.05) 2%(398-1)]+ [(L.96) 2*0.5*0.5]

n= 398*0.5*0.5*3.8416
[0.0025*397]+ [3.8416*0.5%0.5]
n= 382.2392
0.9925 + 0.9604



n=382.2392
1.9529

n=195.7290
n= 196

1.8 Definicion de los instrumentos de investigacion
El instrumento por utilizar en esta investigacion serd una encuesta para el sujeto de investigacion
definido, con el propdsito de conocer cada una de las estrategias de precio que aplican actualmente

las empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala.

Se utilizo dicho instrumento el cual estd compuesto por una serie de preguntas en las cuales el
sujeto de la investigacion dard a conocer qué factores toma en cuenta al momento de establecer

estrategias de precios para los productos que ofrece.

1.9 Recoleccion de datos

Tomando en cuenta el sujeto de 196 gerencias de empresas purificadoras de agua en Mixco,
Guatemala, se realiz6 una encuesta en la cual los datos fueron recopilados a través de un
instrumento conformado de 3 tipos de preguntas: dicotdmicas, escala nominal, escala ordinal, y
una pregunta abierta, formando asi 15 preguntas relacionadas al tema objeto de estudio.

Al aplicar este instrumento se pretende obtener informacion de gran importancia para el tema

estrategias de precio en las empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala.

1.10 Procesamiento y analisis de datos
Posteriormente de recopilar la informacion se procedié a procesar y tabular los datos obtenidos,
para el disefio de graficas en las cuales se pueden visualizar los resultados obtenidos en el presente

estudio.



Capitulo 2
Resultados

2.1 Presentacioén de resultados

Grafica No. 1

Conocimiento de estrategias de precio
¢Conoce qué es una estrategia de precio?

| Si

No

Fuente: elaboracion propia, 2019

Segun los resultados obtenidos del instrumento de investigacion se concluye que un 96% de los
gerentes de las empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala, posee el conocimiento de
qué es una estrategia de precio y el 4% restante sefiala el desconocimiento del tema, lo cual es
preocupante ya que por el puesto que ocupan deberian de tener conocimiento del mismo para

generar y optimizar los resultados de la empresa.



Grafica No. 2

Relacion de calidad y precio en el producto
¢Considera que la calidad de su producto justifica el precio
que éste tiene?

mSi

No

Fuente: elaboracion propia, 2019

La grafica indica la opinion de los gerentes de las empresas purificadoras de agua en Mixco,
Guatemala sobre la calidad del producto y su precio, en la cual se obtuvo como resultado que el
79% considera que la calidad del producto si justifica el precio del mismo, ya que los costos que
se obtienen al momento de realizar los estudios al agua para brindar calidad al producto, se toman
en cuenta para la fijacion del precio y se encuentran satisfechos, y el 21% restante opina lo contrario

ya que se encuentra insatisfecho del precio y calidad que mantiene su producto.



Grafica No. 3

Calidad esperada por el cliente
¢Considera que el producto que ofrece cumple con la
calidad esperada por su cliente?

B Si

No

Fuente: elaboracion propia 2019

Como se puede observar el 80% de los gerentes considera que la calidad del producto cumple con
los estandares requeridos por sus clientes, y el 20% considera que no, ya que cuentan con reclamos

del consumidor respecto al producto que ofrecen.



Grafica No. 4

Presentacién del producto adecuada a las

necesidades del cliente
¢Cree que la presentacién de su producto es la indicada de
acuerdo con las necesidades de su cliente?

WS

No

Fuente: elaboracion propia 2019

La grafica no. 4 refleja que un 78% de las gerencias de las empresas purificadoras de agua en Mixco
Guatemala, considera que la presentacion de su producto es la adecuada, por lo tanto, no han
obtenido ningun reclamo del consumidor respecto al mismo y el 22% considera que no, pues la
materia prima no recibe el trato adecuado ya sea por los empleados que ofrecen el producto o

clientes que hacen uso de este.



Grafica No. 5

Ubicacion de producto adecuada y accesible al

cliente
¢El producto que ofrece se encuentra en la ubicacién
correcta y es accesible al cliente?

23%

S

No

Fuente: elaboracion propia 2019

Segun la gréafica no. 5 el 77% de los gerentes manifiesta que la ubicacion para distribuir su producto
es accesible y la indicada, por lo tanto, quiere decir que se siente satisfecho con su ubicacion la
cual es factible para distribuir el producto, en cambio el 23% manifiesta que la ubicacion no es
accesible a los consumidores, lo cual puede generar costo y complicaciones al momento de

distribuir el producto.



Grafica No. 6

Caracteristicas importantes para el cliente de agua
purificada
¢Cual de las siguientes caracteristicas considera que es la
mas importante para sus clientes al momento de realizar
una compra?
Presentacion

Marca 29% Calidad
23% 70%

Fuente: elaboracion propia 2019

Las gerencias de las distribuidoras de agua purificada ubicadas en Mixco, Guatemala consideran
que las caracteristicas mas importantes para sus clientes al realizar la compra del producto es el
precio con un 74%; como segundo la calidad con un 70%; el servicio con 59%; la presentacion con
un 29% y como Ultima caracteristica importante seria la marca con un 23%, segin sea la

segmentacion de mercado, en este caso esta dirigido a un segmento socioeconémico medio.
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Grafica No. 7

Tipos de estrategias de precios
¢QuE tipos de estrategias de precio conoce?

Basado en una

Enbaseala estrategia de En base a
competencia Iy Ninguna los costos
penetracion de
42% 9 3%
18%

produccion
82%

En baseala
demanda del
mercado
55%

Fuente: elaboracion propia 2019

El 82% expresa que se basa segun sean los costos, un 55% se basa segun la demanda; un 42%
justifica que segun la competencia; un 18% se basa segun la estrategia de penetracion, ya que son
empresas que estan iniciando a participar en este tipo de mercado y un 3% de los encuestados

manifiesta que desconoce una estrategia de precio.
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Grafica No. 8

Estrategia de precio que utilizan las empresas

purificadoras
¢Qué estrategia de precio pone en préctica en su empresa?

Basado en una
estrategia de
penetracion  Ninguna

15% 0%

Fuente: elaboracion propia 2019

Como se puede observar, las gerencias de las empresas purificadoras de agua el 82% pone en
practica la estrategia de precio, basada en costos de produccion, que se considera como una de las
mejores estrategias y factibles, ya que las empresas con esta estrategia pueden determinar el
porcentaje de ganancia que desean obtener, un 47% que se basa dependiendo la demanda, un 40%
se basa en la competencia, un 15% en estrategia de penetracion la cual se considera que es la mas
conveniente cuando una empresa desea empezar a participar en el mercado, y 0% ninguna ya que

los gerentes conozcan o desconozcan de estas estrategias siempre implementan una.

12



Grafica No. 9

Presentacion del producto
¢Qué tipos de presentacion de agua purificada ofrece a sus
clientes?

Bolsita
53%

Garrafon

Vaso 95%

11%

1 galon
24%

Fuente: elaboracion propia 2019

La grafica no. 9 presenta los diferentes tipos de presentacidn que existen dentro del mercado segin
el tema purificadoras de agua, esto muestra que un 95% de los gerentes ofrece a sus clientes el agua
purificada en garrafén, siendo la mas comun; asimismo, un 52% utiliza la presentacion de botella;
un 53% en bolsita o por fardo; un 24% ofrece el producto en galon, un 19% en litro y un 11% en

Vvaso.
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Grafica No. 10

Canal utilizado para la distribucion de agua

purificada
¢Que tipo de canal de distribucion utiliza para abastecer la
demanda de sus clientes?

Canal largo
7%

Canal corto ——,
24%

Fuente: elaboracion propia 2019

En esta pregunta la mayoria de los gerentes manifiestan que para poder distribuir su producto
utilizan el canal directo con un 69%; por otro lado, un 24% de estos negocios utiliza el canal corto

ya que la mayoria de sus clientes son tenderos, y por Gltimo un 7% de los encuestados sefiala que

utiliza el canal largo.
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Grafica No. 11

Factores considerados para la fijacion de precios

de los productos
¢Qué factores considera para la fijacion de precios de sus
productos?

Competencia
Mercado y 7% Objetivos de la
demanda esa

Fuente: elaboracion propia 2019

Segun datos obtenidos el 50% de los gerentes de empresas purificadoras de agua en Mixco,
Guatemala revela que el factor que toma en cuenta para fijar precio al producto son los costos de
la empresa ya que si no toman en cuenta ese dato no sabran cual sera la ganancia ni sabran si el
producto es rentable o no, asimismo, un 28% manifiesta que se basa por los objetivos de la empresa,
ya que se considera también como uno de los factores mas importantes ya que si no se define un
objetivo no se podra realizar la evaluacion del éxito o de fracaso, un 15% argumento que se basa
en el mercado y demanda; y un 7% por la competencia.
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Grafica No. 12

Nivel de satisfaccion de la estrategia de precio

implementada en las empresas purificadoras
¢Qué tan satisfecho se encuentra con la estrategia de precio
que implementa?

Insatisfecho _, Totalmente

Totalmente

Fuente: elaboracion propia 2019

El 48% de los gerentes se encuentra satisfecho con la estrategia que implementa en las empresa ya
que hacen uso de todas las herramientas necesarias para cumplir con la estrategia y logran los
resultados esperados, por otro lado un 29% refleja que se encuentra totalmente satisfecho
obteniendo resultados inesperados, sobrepasando sus estandares; un 18% se encuentra neutral por
lo tanto quiere decir que no han obtenido, pérdida ni ganancia en el transcurso de su participacion;
un 5% insatisfecho lo cual puede estarse dando por la competencia que existe dentro del mercado

y 0% totalmente insatisfecho.
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Grafica No. 13

Frecuencia de consumo de agua purificada
¢Con qué frecuencia consume el cliente el producto que
ofrece?

Rara vez

()
Mas de tres veces 4%

Fuente: elaboracion propia 2019

De acuerdo a los resultados obtenidos el 37% de los consumidores de las empresas purificadoras
de agua compra agua purificada dos a tres veces por semana; un 24% consume mas de tres veces
por semana; el 35% una vez por semana y un 4% consume rara vez, en este caso influye mucho la

cantidad de personas que habitan en cada vivienda y el clima.
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Grafica No. 14

Nivel de importancia del precio del producto en los

clientes
¢Considera que es de importancia el precio del producto
para sus clientes?

Sin importancia
5%

De poca importancia

Fuente: elaboracion propia 2019

Segun la grafica numero 14 los gerentes de las empresas purificadoras de agua en Mixco,
Guatemala observan que para sus consumidores el 43% es importante el precio del producto; para
el 42% es muy importante; para el 10% es de poca importancia y el 5% no le asigna importancia,

tomando en cuenta que el consumidor lo que busca es bueno, bonito y barato.
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Grafica No. 15

Relacion entre la disminucion del precio del

producto en el crecimiento de mercado.
¢Cree usted que una ligera disminucion de precio del
producto podria generar crecimiento en el mercado?

| Sj

No

Fuente: elaboracién propia 2019

El 56% de los gerentes indico que una ligera disminucion de precio del producto no era conveniente
para las empresas que ya se encuentran dentro del mercado ya que disminuirian los ingresos en
caso de que obtuvieran la misma venta, es decir, seria un arma de dos filos, se arriesgarian a que
alcancen el éxito o fracaso y el 44% manifesté que si, pero Unicamente si fuese una oferta para

generar crecimiento, es decir disminuir precio por una pequefia temporada.
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Capitulo 3
Discusion

3.1 Extrapolacién

1. De acuerdo con el estudio se pudo determinar que un minimo porcentaje de las gerencias de las
empresas purificadoras, desconocen el término de estrategias de precio; esto incide en que la
fijacion de precios de este tipo de producto no se adapta a las necesidades particulares del mercado
que atiende, asimismo no se ajustan a la economia de las familias guatemaltecas, y desconocen qué

promociones basadas en precio pueden aplicar con sus consumidores.

Segun Carlos Cordoba y David Moreno El escaso conocimiento de estrategias de precio trae
consecuencias como, ‘“subestimacion a la competencia, falta de objetivos claros y precisos,
posicionamiento inadecuado del producto, falta de un presupuesto de marketing, planificacion
inadecuada de las acciones de marketing y mala seleccion de las herramientas de marketing”.
(2017, p. 61)

Cabe mencionar que el precio es una variable de mercadeo importante de definir para los
administradores de todo negocio, es necesario realizar estudios del perfil del consumidor para fijar
estrategias de precio efectivas y que sean coherentes con el poder adquisitivo y preferencia del
mercado objetivo.

Segun Patricio Bonta y Mario Farber " la promocién es el conjunto de técnicas integradas en el
plan anual de marketing para alcanzar objetivos especificos, a través de diferentes estimulos y
de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio, orientadas a publicos determinados” (2013, p.
109)

Es decir que, si el emprendedor desconoce de las estrategias de precio, no llegard de una forma
optima hacia el cliente final la cual incurrira a que la organizacién no obtenga los resultados

esperados.

2. Asimismo, el estudio refleja que un minimo porcentaje de los gerentes aceptan que el producto
que ofrece no cumple con las expectativas que el cliente espera sobre la calidad del producto, ya

que reciben frecuentemente quejas del estado ya sea por olor, color o sabor del agua.
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Diego Monferrer Tirado “Las reacciones de los consumidores ante los cambios de precio: tanto,
aumento o disminucién del mismo, pueden reaccionar de varias formas, inesperadas quizas, ante
los cambios de precio” (2013, p.119)

Cabe destacar que si un producto sufre una disminucion de precio, podria ocurrir que en vez de
haber un gran aumento en las ventas, dependiendo del tipo de producto, el consumidor podria
pensar que la compafiia realiza este recorte porque bajo la calidad del mismo o porque en unos
meses saldra un modelo con mejores prestaciones a la venta. Por lo contrario, si un producto subiese
el precio, el consumidor podria pensar que hay mucha demanda de este por lo cual deberia apurarse

a adquirirlo.

El consumidor actual busca economia en los productos que adquiere, en ocasiones compra bienes
econdmicos aun sacrificando la calidad de los atributos de este producto. Para establecer un precio
adecuado la gerencia de mercadeo debe evaluar elementos como la economia del pais en que tiene
operaciones, fluctuaciones en los precios de los productos de la competencia, costos, precios de
productos sustitutos, entre otros factores que le permitiran disefiar los cursos de accién adecuados

para la comercializacion efectiva del producto o servicio que ofrece.

Segun Juan Jose Tari Guillo “en la actualidad ya no se puede hablar s6lo de calidad del producto o
servicio, sino gque la nueva vision ha evolucionado hacia el concepto de la calidad total” (2015, p.
21)

La calidad del producto o servicio se convierte en objetivo fundamental de la empresa y segin esta
nueva visién, podran mejorar la calidad del producto o servicio, si mejora la calidad global de la
empresa, es decir, si ésta se convierte en una organizacién de calidad, refiriéndose a una empresa

avanzada en calidad es porque ha implantado la direccion correcta de la calidad.

3. Por otro lado, se pudo determinar que una gran cantidad de las gerencias entrevistadas de las
empresas purificadoras, consideran que para el consumidor final la marca no es una variable de
importancia sino mas bien el precio que manejan el factor determinante al momento de adquirir

este producto.

Segun David Pérez, Isabel Pérez (2006) afirman que “la marca de una empresa se trata de una

decision estratégica que puede determinar, ademas, el tipo de canal de distribucion, el nivel de
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precios y el tipo de publicidad”. La marca no es solamente un logotipo, ni un emblema, ni un
simbolo, ni un color, es un conjunto de elementos que sirve para identificar un producto o una
empresa, sin embargo, en este caso, al segmento que va dirigido el producto del estudio realizado

no es de mucha importancia.

Puede decirse que el logotipo, el color, empaque y demas atributos tangibles del agua purifica
constituyen elementos que pueden ayudar a la diferenciacién y posicionamiento del producto en el
mercado, aunque no es determinante en la eleccion de compra del consumidor de agua pueden

incidir en la creacion de una imagen corporativa para la empresa purificadora.

Sanchez, Sanchez, Carlos Radul, afirma: “el precio, no es algo que se fije Unicamente de acuerdo
con los objetivos que desea la empresa, sino que depende de distintos factores, conocer estos
factores a profundidad puede ser la diferencia entre establecer los beneficios 6ptimos o uno que

simplemente permitira sobrevivir. (2012, p. 11)

Sin embargo, importante considerar los aspectos éticos y legales del precio, como de todas las
variables marketing. De esta manera, podremos tener certeza de que la decision sobre el precio no

es solo provechosa para la empresa, sino acorde con la ley y beneficiosa para la sociedad.

Un analisis minucioso de los costos de produccion, distribucion y venta son importantes previo a
la fijacion de precios, en este tipo de producto el cliente requiere frecuentemente servicio a
domicilio. Un precio competitivo y rentable para el negocio debe considerar estos elementos para

de esta manera lograr la utilidad esperada.

Asimismo, de acuerdo con Ariel Campeen (2003) El precio es el Gnico elemento utilizado en las
organizaciones que genera ganancias, los otros elementos como el producto, promocién etc.
generan costos. Ademas, el precio es uno de los elementos mas flexibles de la combinacion
mercantil, dado que se puede modificar a corto plazo, a diferencia del producto y de los

componentes de canalizacion.

4. Los estudios reflejan que un minimo de las gerencias de las empresas purificadoras de agua, no
aplica una estrategia de precio ya que ellos acttan dependiendo el entorno en el que su empresa se
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encuentra, tomando en cuenta que muchos de ellos desconocen los tipos de estrategias que existen

y los factores considerados para la fijacion de precio segun el régimen administrativo.

Existen diferentes tipos de precio, segun Kotler Philip (2017) La fijacion psicoldgica de precios es
la utilizada por todos aquellos emprendedores que determinan que el precio dice algo acerca del
producto. Por ejemplo, muchos consumidores usan el precio para juzgar la calidad. Al usar la
fijacion de precios psicoldgica, los emprendedores toman en cuenta los aspectos psicoldgicos de
los precios y no solo los econémicos, dando a entender que el precio sugiere algo mas acerca del
producto. Si los consumidores no juzgan la calidad de un producto porque carecen de la

informacion necesaria, el precio se convierte en un fuerte indicador acerca de la calidad del mismo.

5. También se identifico que los precios promocionales, como descuentos en el precio de venta del
agua purificada son incentivos para el comprador; estas herramientas de marketing deben
emplearse correctamente ya que permite un incremento a corto plazo en las ventas e incide en que

el negocio se encuentre en la preferencia de los consumidores.

Se determind que la mayoria de las gerencias de las empresas purificadoras de agua, toman en
cuenta como factor principal los costos de la empresa evaluando asi que el nivel de stock no exceda

su limite de produccion ya que esto incrementaria costos a la empresa

De acuerdo con Ariel Campeen (2003) Los costos establecen el limite inferior para el precio que
la compafiia puede cobrar por su producto. La compafiia quiere cobrar un precio que cubra todos
sus costos de producir, distribuir y vender el producto y también genere un rendimiento justo por
sus esfuerzos y riesgos. Muchas compafiias tratan de ajustar su precio muy cerca del costo,
intentando compensar con su volumen de ventas, aunque es andlisis de cada caso si es favorable
dicha aplicacion.

Existen diversos métodos para fijar precio, el método elegido por la empresa depende del producto
que ofrece, del mercado que atiende, de los costos que maneja, de la competencia y del beneficio
gue desea obtener.

De acuerdo con Kotler Philip (2017) La fijacion de precios de costo mas el margen de ganancia es
uno de los métodos mas simples, el cual consiste en sumar un sobreprecio estandar al costo del

producto.
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Esta estrategia es una buena alternativa para este tipo de empresas por su practicidad, sin embargo,
debe considerarse bien los costos totales para que la utilidad percibida cubra los mismos. Debe
considerarse que este método no toma en cuenta los precios de la competencia por lo que debe

aplicarse adecuadamente para que no afecte la competencia

Asimismo, de acuerdo con lo que establece Kotler Philip (2017) La fijacion de precios por
utilidades meta tiene como objetivo principal fijar un precio con el fin de obtener la utilidad que

establece la empresa como meta u objetivo.

La eleccién del método de fijacion de precio y de la implementacion de precios en las
organizaciones incide en el rendimiento general del negocio; para el sector de agua purificada esta
variable de la mezcla de mercadotecnia debe analizarse ya que el consumidor no evalla aspectos
como logotipo, empaque, Yy atributos tangibles del agua, pero el precio si es determinante en la

preferencia de éste hacia una marca en particular.
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3.2 Hallazgos y analisis general

En la presente investigacion se pudieron obtener resultados satisfactorios, ya que el mayor
porcentaje de los sujetos entrevistados demostraron el conocimiento sobre las estrategias de precio
segun sus objetivos, lo cual es una gran ventaja para las organizaciones porque genera valor a la
empresa y les permite a los gerentes medir el rendimiento global de la organizacion, determina la

calidad del producto, y posicionamiento en el mercado.

En cuanto a la ubicacién de las organizaciones para distribuir el producto un alto porcentaje del
sujeto encuestado manifestd que la ubicacion en la que se encuentran es accesible y la indicada
para distribuir el producto siendo un punto a su favor dentro del mercado ya genera menos costos
y el producto se distribuye de una manera mas eficiente en cambio un menor porcentaje manifiesta
que la ubicacion no es accesible a los consumidores, lo cual puede generar costo y complicaciones

al momento de distribuir el producto.

En cuanto a la practica de las estrategias de precio, el mayor porcentaje de los sujetos entrevistados,
definid, que toman en cuenta los costos de la organizacién para la fijacion de precio del producto
siendo una de las estrategias mas viables para el crecimiento de la empresa como tal, en esta
estrategia se toma en cuenta el margen de contribucion, o la cantidad en la que se busca que el
precio exceda a los costos directos de fabricacion la cual esta estrategia se utiliza en base a las

caracteristicas del producto, tomando en cuenta factores como la presentacién y calidad del mismo.

Otro aspecto muy importante que se debe destacar de la investigacion, son los factores que los
gerentes de las organizaciones toman en cuenta para la fijacion de precios, y segun la informacion
obtenida la mayoria de los gerentes de las empresas purificadoras de agua en Mixco, Guatemala
enfatiza que el factor mas importante a considerar son los costos y los objetivos de la empresa ya
que si no toman en cuenta los costos que se realizan al momento de llevar a cabo el producto y
distribuirlo, no sabran cual sera la ganancia ni sabran si el producto es rentable o no, y si no se
toman en cuenta los objetivos de la organizacion, no se podréa realizar la evaluacion del éxito o de

fracaso.
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Por ultimo la satisfaccion del gerente hacia la estrategia que implementa, es sin duda alguna, uno
de los aspectos mas importantes de las organizaciones ya que si ellos no se encuentran satisfechos
quiere decir que no esta funcionando de la manera mas eficiente la estrategia promulgada, por lo
tanto en la investigacion realizada se determiné que un bajo porcentaje de los gerente encuestados
se encuentra totalmente satisfechos con la estrategia y resultados que han obtenido en su
organizacion, un 48% se encuentra satisfecho, quiere decir que implementando las estrategias no
han obtenido en su total los objetivos esperados, un tan solo un 18% se encuentra neutral por lo
tanto quiere decir que no han obtenido, pérdida ni ganancia en el transcurso de su participacion; un
5% insatisfecho teniendo como consecuencia incumplimiento de los objetivos y hasta cierto punto
perdidas y 0% totalmente insatisfecho.
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3.3 Conclusiones

A través de la investigacion se pudo determinar la importancia que ejercen las estrategias
de precio en las empresas purificadoras de agua en Mixco Guatemala, pues de ello proviene
el beneficio neto que percibira cada consumidor del producto, la cual se construye en base
a la aplicacion fundamental de una mezcla idonea de marketing que permite a cada empresa
purificadora implementar las herramientas de producto, precio, plaza y promocion que le
Ileven a satisfacer eficientemente las necesidades de su mercado meta.

La segmentacion de mercados funciona como punto de partida para ofrecer productos con
precios competitivos, ya que conocer el comportamiento del cliente, frecuencia de compra
y atributos que el cliente valora al momento de adquirir agua purificada son determinantes
en el establecimiento de un precio atrativo para este tipo de consumidor.

Las empresas dedicadas a la purificacion de agua dentro del Municipio de Mixco,
Guatemala deben considerar el entorno del mercado en que operan, los costos, precios de
la competencia para el disefio de diferentes estrategias de precio que les permita cumplir
con los objetivos establecidos de la organizacion.

Uno de los factores importantes a considerar en las empresas purificadoras de agua en
Mixco, Guatemala es la estructura de costos para la fijacion de precio del producto, de esta
manera se puede determinar el margen de ganancia deseado que asegure la rentabilidad del

negocio.
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Anexo 1

Encuesta

Instrucciones: Lea cuidadosamente las siguientes preguntas y marque con una “X” la respuesta
que mejor describa su opinion.
1. ¢Conoce qué es una estrategia de precio?
Si No
2. ¢Considera que la calidad de su producto justifica el precio que éste tiene?
Si No
3. ¢Considera que el producto que ofrece cumple con la calidad esperada por su cliente?
Si No
4. (Cree que la presentacion de su producto es la indicada de acuerdo con las necesidades de
su cliente?
Si No
5. ¢El producto que ofrece se encuentra en la ubicacion correcta y es accesible al cliente?
Si No
6. ¢Cual de las siguientes caracteristicas considera es la mas importante para sus clientes al
momento de realizar una compra? Puede marcar mas de una caracteristica.
____ Calidad
_____Precio
____Servicio
____Marca
____ Presentacion
7. ¢Qué tipos de estrategias de precio conoce?
_____Enbase a los costos de produccion
_____Enbase a la demanda del mercado
____Enbase a la competencia
____Basado en una estrategia de penetracion

Ninguna
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8. ¢Qué estrategia de precio pone en practica en su empresa?
_____Enbase a los costos de produccion
_____Enbase a la demanda del mercado
____Enbase a la competencia
____Basado en una estrategia de penetracion
____Ninguna
9. ¢Queé tipos de presentacion de agua purificada ofrece a sus clientes?
____Garrafén
_1galon
____1litro
____ Botella
____Vaso
____Bolsita
10. ¢Qué tipo de canal de distribucion utiliza para abastecer la demanda de sus clientes?
____Canal directo
____Canal cortd

Canal largo

11. ;Qué factores considera para la fijacion de precios de sus productos? Puede marcar mas de
una respuesta.
____Objetivos de la empresa
____ Costos de la empresa
____Mercado y demanda
_____Competencia
12. ¢Qué tan satisfecho se encuentra con la estrategia de precio que implementa?
_____Totalmente satisfecho
___ Satisfecho
__ Neutral
____Insatisfecho

Totalmente insatisfecho
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13. ¢Con que frecuencia consume el cliente el producto que ofrece?
____Unavez por semana
____Dos atres veces por semana
___Mas de tres veces por semana
_ Raravez
14. ;Considera que es de importancia el precio del producto para sus clientes?
_____Muy importante
____Importante
____Moderadamente importante
____De poca importancia
_____Sinimportancia
15. ¢Cree usted que una ligera disminucion de precio del producto podria generar crecimiento
en el mercado? Explique.
Si

No

¢Por qué?
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