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Resumen

En el municipio de Chiquimula del Departamento de Chiquimula, se encuentra una de las
empresas de venta de Pan y Pasteles, la cual fue fundada en la década de los sesentas, teniendo ya

casi 30 afios de experiencia en el mercado, sobresaliendo por su calidad, atencién y especialidad.

Utilizando el método de observacion y de entrevistas a la duefia de la empresa, se alcanzaron los
hallazgos, y por medio de un diagnostico hecho a la empresa y utilizando herramientas de
investigacion como Matriz FODA, Diagrama de Causa y Efecto, Matriz de Estrategias y el
Andlisis de PARETO, se ha determinado la verificacion de distintas necesidades de las diferentes

areas funcionales de la empresa y que se describen a continuacion:

1. Area Administrativa:

En esta drea se encontrd que hace falta la elaboracion de objetivos tanto de manera general como
especificos, de tal forma que estos deben de ser conocidos por las areas de trabajo para entender
su labor dentro de la empresa y de esta forma se determinan si se logran los resultados deseados
dentro de la misma. Ademads de encontrar que hace falta la elaboracién de la Mision y la Vision,
necesarias para que sus empleados establezcan el reconocimiento de la empresa de quién cs y qué
es lo que hace para alcanzar los objetivos de la empresa, estas dos deben de estar en un lugar
visible tanto para los empleados coma para la clientela. En el anteproyecto se encontré cuales

eran los objetivos y las metas que la propictaria desea alcanzar en un periodo de corto plazo.

Para esta area se determind la falta de un organigrama, en el que simbolice la estructura de la
empresa y que refleje sus objetivos y la autoridad de la misma. Para la realizacion del trabajo de
campo en el anteproyecto se descubri6 que si existe un manual de funciones y que los empleados

tienen conocimiento de sus labores y del area funcional en que se desenvuelven.
2. Area Mercadologica:

En el diagnéstico se encontré que no cuentan con un plan estratégico de marketing, en donde se
puede determinar el impacto que produce la promocion y publicidad en los clientes y en sus

ventas. Por lo que el trabajo de campo se llevo a cavo en los municipios de Esquipulas, San José



la Arada y Chiquimula, esto debido a que son los lugares donde la publicidad llega y se

determino el posicionamiento de los productos y la marca e imagen de la empresa.

Con la obtencion de las necesidades de la empresa, se da paso a la elaboracién del anteproyecto,
en donde se determinan los conceptos basicos y los objetivos que se desean alcanzar en la
investigacion, para luego estructurar una propuesta de solucidn a las necesidades de la empresa

de la siguiente manera:
1. Area Administrativa:

Elaboracion de objetivos tanto generales como especificos de cada érea funcional de la empresa,
esto para que su personal tenga el conocimiento necesario e indispensable de las actividades y asi
lograr las metas propuestas por la empresa. Elaboracion de una Mision y Vision, conteniendo
informacién sobre sus valores, principios, funcion basica y toda informacién necesaria para dar a

conocer la empresa

Elaborar un organigrama que determine la estructura y proceso de la empresa, reflejando los
objetivos de la empresa, estableciendo sus actividades y la autoridad con que cuenta, buscando la
direccion de la misma, disefiandose a favor del trabajo de modo que cl personal cumpla

eficientemente sus objetivos.
2. Area Mercadologica:
Elaborar un plan estratégico de marketing que constituye los siguientes cinco pasos:

a. Realizar un analisis de la situacion promocional, que ha utilizado la empresa, considerando

estrategias y desempefio.

b. Elaborar objetivos de marketing y relacionarlos con los objetivos de la empresa, para que sus

metas estén concernidas con la de la organizacion.

c. Determinar el posicionamiento referente a la imagen de los productos y de la ventaja

diferencial.



d. Elegir los mercados meta, personas que con necesidades que pueden satisfacerse y a quienes

estara dirigido el programa de marketing.

e. Realizacion de la mezcla de marketing, incluyendo los productos, distribucién, promociones, y

su precio. Cumpliendo los objetivos de marketing estructurados.

Para cumplir con la propuesta de solucion, se necesité del trabajo de campo, en ¢l cual se realizo
en los municipios de Esquipulas, San José La Arada y Chiquimula, por ser estos los que abarca la
promocion que ha utilizado la empresa, determinando la muestra de cada uno de ellos con forme
a la investigacion en el Instituto Nacional de Estadistica (INE), tomando en cuenta unicamente la
poblacion urbana de cada municipio. Ademés de entrevistas a los empleados de la empresa y a la

propietaria de la misma.,

iii



Introduccion
El presente trabajo de investigacion se desarrolla de la siguiente manera:

Capitulo 1: Marco teorico.

En este capitulo se encuentran las fuentes literarias que sirven de base para la elaboracion y
desarrollo de la practica empresarial dirigida, en este caso en la propuesta de solucién, se
describen los objetivos de la empresa, la mision, vision y el organigrama por lo que la fuente
bibliografica se encontro de libros de administracion e internet y para el plan estratégico de

marketing se utilizé el libro de fundamentos de marketing, entre otros.
Capitulo 2: Planteamiento del problema.

Se encuentra descrita una pequefia parte histérica de la empresa junto con la problematica que
actualmente enfrenta la empresa, en este caso en las areas administrativa y mercadologica,
también se encuentra la justificacion, objetivo general y especificos y los alcances y limites de la

investigacion.
Capitulo 3: Metodologia.

Para este capitulo se desarrolla el tipo de investigacion que se desarrollo, los sujetos de estudio,
los instrumentos que se elaboraron para el desarrollo de la investigacion, el disefio de la

investigacion y un comentario.
Capitulo 4: Aporte.

Se describe el aporte o beneficio para la Empresa en este caso la Panaderia y Pasteleria, para la

Universidad Panamericana y para nuestro Pais Guatemala.
Capitulo 5: Presentacion de analisis de resultados.

En este capitulo se describe el analisis de los resultados que se obtuvieron de la entrevistas a la
propietaria de la empresa y a los empleados de la misma, también de la encuesta hecha a
diferentes personas de la poblacion urbana de los municipios de Esquipulas, San José la Arada y

Chiquimula.



Capitulo 6: Resultados de la investigacion.

Informe de los resultados mas relevantes que se encontraron en la investigacion, para dar soporte

a la propuesta de solucion que se desarrolla en el drea administrativa y en el drea mercadologica.
Conclusiones: Elaboradas segiin cada objetivo especifico del trabajo de investigacion.

Propuesta de solucion: Aqui se determind cuil es la solucidn a la problematica del area
administrativa y mercadologica y se explica como se debe desarrollar. Ademas de la viabilidad

del proyecto de manera financiera, del recurso humano, administrativo y fisico.

Fuentes de consulta: Fuentes de consultas que se ocuparon para la elaboracién del trabajo de

investigacion,

ANEXOS: Entre los anexos se encuentra la solucion a la problematica, parte del Diagndstico,

Presupuesto, Matriz y Estrategia FODA.



Capitulo 1
Marco teérico

La Administracion tiene diversas definiciones, pero se puede entender como el arte de lograr
objetivos a través de otras personas. Desde la perspectiva de la Teoria de las organizaciones; se
entiende como la ciencia sincrética de segundo orden que consiste en planificar, organizar, dirigir
y controlar todos y cada uno de los elementos que componen la organizacion con fines a obtener

un resultado propuesto en términos lucrativos entendido como utilidad.

La Mercadotecnia (marketing), Finanzas, Recursos Humanos, Produccién, Logistica etc., son
ciencias administrativas, por lo que es necesario la conjugacién de los elementos expuestos
anteriormente para que la empresa refleje en su totalidad, tanto exterior como interiormente el

buen manejo de estas areas.
1.1 Vision
Segin la enciclopedia libre “Wikipedia” la visién consiste en una amplia formulacion de los

siguientes elementos de la organizacion:

e Valores esenciales

s Ambito geografico

e Direccion

* Relaciones con quienes participan en ella

e Vision del futuro
1.2 Misién
Koontz y Weihrich (2007:124), define a la misién de la siguiente manera:

Es el propdsito que identifica la funcion o tarea basica de la empresa, y conlleva a reunir

diferentes pasos para desarrollarla como se muestra a continuacion:

¢ Evaluacion del perfil pasado y presente de la empresa



¢ Equilibrio entre las necesidades opuestas de los grupos intermedios
* Obtencion de aportes de los participantes en la empresa acerca de la direccion futura

* Elaboracion del enunciado de la mision para describir la direccion general de la organizacion,

sus valores, filosofia, su ambito geografico y su contribucion a la sociedad.

* Discusion de la declaracion de la mision con grupos interesados, administracion y empleados

y realizacion de los ajustes necesarios.

* Comunicacién de la declaracion de mision a todos los que deban conocerla y exposicion de
sus implicaciones para la direccion estratégica de la organizacion, sus objetivos
organizacionales especificos e incluso las metas y objetivos especificos de cada unidad

organizacional.
1.3 Administracion por objetivos:

Los autores H. Koontz y H. Weihrich (2007:132), expresan las definiciones concretas respecto al

tema de los objetivos y sefialan lo siguiente:

Los objetivos forman una jerarquia, que va desde el proposito general hasta los objetivos
individuales especificos; el punto mas alto de la jerarquia es el propésito, el cual tiene dos

dimensiones:

1. Existe el propésito de la sociedad, como el de requerir que la organizacion contribuya al

bienestar colectivo proporcionando bienes y servicios a un costo razonable.

2. Existe la mision o proposito de la empresa, la cual podria ser producir, comercializar y dar

servicios de bajo costo a las personas promedio.

La administracion por objetivos, es un sistema administrativo integral en el que se combinan en
forma sistematica muchas actividades administrativas basicas y el cual persigue deliberadamente

el cumplimiento eficaz y eficiente de los objetivos organizacionales ¢ individuales.

Con los objetivos claros la empresa conocera el camino que debe seguir, los empleados pueden

esperar desempefiarse eficaz y eficientemente ya que tienen un proposito claro.



La tarea dificil de establecer objetivos, requiere de la asesoria inteligente del superior como la
practica extensa del subordinado, es por ello que la lista de objetivos no debe ser muy larga,
aunque deben contener las caracteristicas basicas del puesto, como se ha mencionado
anteriormente los objetivos deben ser verificables y se debe explicitar qué hacer y cuando,
también deben de indicarse la calidad deseada y los costos proyectados del cumplimiento de los
objetivos; deben representar un reto, indicar prioridades y promover el crecimiento y desarrollo

personal y profesional.
Beneficios de la Administracion por objetivos:
e Mejoras en la administracion gracias a la planeacién orientada a resultados.

e Precision de los roles y estructuras organizacionales y de la delegacién de autoridad en
consonancia con los resultados esperados de las personas que ejercen las funciones

respectivas.

e Estimulo del compromiso personal tanto con los objetivos propios como con los objetivos

organizacionales.

e Desarrollo de controles eficaces, lo que permite medir resultados y emprender acciones

correctivas.
Ventajas de la Administracion por objetivos
o Permite a los individuos saber que se coopera con ellos.
» Ayuda ala planeacion al hacer que los gerentes establezcan metas y plazos.
« Mejora la comunicacion entre gerentes y subordinados
« Hace que los individuos conozcan mejor las metas de la organizacion

o Hace mas justo el proceso de evaluacion al centrarse en logros especificos.



1.4 Estructura y proceso de la organizacion

Para este tema también se tomo de referencia la obra de Koontz y Weihrich (2007:256). Se debe
tener en cuenta que la estructura de Ia organizacion debe ser el reflejo de objetivos y planes de la
empresa, dado que las actividades se derivan de ellos; también deben reflejar la autoridad con que
cuenta la direccion de la empresa. La autoridad en una organizacion es un derecho socialmente

determinado para ejercer la discrecionalidad y esta sujeta a cambios.

La estructura organizacional debe disefiarse en favor del trabajo, para permitir las contribuciones
de los miembros de un grupo y para hacer posible que las personas cumplan eficientemente los

objetivos trazados en un futuro ambiente.

Puesto que toda organizacion esta integrada por personas, en la agrupacion de actividades y las
relaciones de autoridad de una estructura organizacional se debe tomar en cuenta las limitaciones
y costumbres de los individuos. Esto no quiere decir que la estructura se disefiara en tomo a los
individuos de la empresa, mas bien a metas y actividades consecuentes pero es importante

considerar el tipo de personas que la componen.
El proceso de organizacion consta de los siguientes pasos:

2 Establecimiento de los objetivos de la empresa.
Formulacion de los objetivos, politicas y planes de apoyo.

4 Identificacion, analisis y clasificacion de las actividades necesarias para cumplir los
objetivos.

5 Agrupaciéon de esas actividades de acuerdo con los recursos humanos y materiales
disponibles y con la mejor manera de utilizarlos dadas las circunstancias.

6 Delegacion al responsable de cada grupo de la autoridad necesaria para el desempeiio de las
actividades.

7 Enlace horizontal y vertical de los grupos entre si, por medio de relaciones de autoridad y

flujos de informacién.



En la empresa, la estructura organizacional no implica una extrema especializacion ocupacional,
ya que esta provocara falta de interés en el trabajo y lo vuelve tedioso e indebidamente
restrictivo. Asegurar que las tareas deben ser especificas no equivale a afirmar que deban ser
limitadas y mecanizadas. Debe mencionarse que existen muchas maneras de organizar y que en

la aplicacion de la teoria estructural de la organizacion se deberd tomar en cuenta cada situacion.
1.5 Motivacién

En la obra de Koontz y Weihrich (2007:495) la motivacion es un término genérico que se aplica a
una amplia serie de impulsos, deseos, necesidades, anhelos y fuerzas similares. Cuando se dice
que los jefes o que el administrador motivan a sus empleados es porque realizaran cosas con las
que esperan satisfacer esos impulsos y deseos e inducir a los subordinados a actuar de

determinada manera.

Existen dos grupos de supuestos elaborados por Douglas McGregor, que son conocidos como
“teoria X” y “teoria Y”, en la que queda expresada una vision particular de la naturaleza de los

seres humanos.
Supuestos de la teoria “X”

Existen términos de los cuales los supuestos tradicionales que son sobre la naturaleza humana

seran reconocidos en la teoria X y se exponen a continuacion:

1. Los seres humanos promedio poseen disgusto inherente por el trabajo y lo evitaran tanto
como sea posible.

2. Dada esta caracteristica humana de disgusto por el trabajo, la mayoria de las personas deben
ser obligadas, controladas, dirigidas y amenazadas con castigos para que empefien los
esfuerzos necesarios para el cumplimiento de los objetivos organizacionales,

3. Los seres humanos promedio prefieren que se les dirija, desean evitar toda responsabilidad,

poseen una ambicion relativamente limitada y, por encima de todo, ansian seguridad.

Supuestos de la teoria “Y”



Se establecen los supuestos de la teoria Y de la siguiente manera:

1. La inversion de esfuerzo fisico y mental en el trabajo es tan natural como el juego o el
descanso.

2. El control externo y la amenaza de castigos no son los unicos medios para producir esfuerzos
dirigidos al cumplimiento de objetivos organizacionales. Las personas ejercen autodireccion
y autocontrol a favor de los objetivos con los que se comprometen.

3. El grado de compromiso con los objetivos estd en proporcion con la importancia de las
recompensas asociadas con su cumplimiento.

4. En las condiciones adecuadas, los seres humanos promedio aprenden no solo a aceptar
responsabilidades, sino también a buscarlas.

5. Lacapacidad de ejercer un grado relativamente alto de imaginacion, ingenio y creatividad en
la solucion de problemas organizacionales se halla amplia, no estrechamente, distribuida en
la poblacion.

6. En las condiciones de una vida industrial moderna, las potencialidades intelectuales de los

seres humanos promedio se utilizan solo parcialmente.

Una de las teorias mas conocida sobre la motivacion es la jerarquia de las necesidades propuestas
por el psicologo Abraham Maslow, el cual concibi6 las necesidades humanas bajo la forma de

una jerarquia, y que va de abajo hacia arriba, que se presentan a continuacion:

1. Necesidades Fisiologicas. Son las basicas para el sustento de Ia vida humana, como alimento,
agua, calor, abrigo y suefio.

2. Necesidades de Seguridad. Son para librarse de riesgos fisicos y del temor a perder el
trabajo, la propiedad, los alimentos o abrigo.

3. Necesidades de Asociacion o aceptacion. Todos los individuos experimentan necesidad de
pertenencia, de ser aceptados por los demas.

4. Necesidades de Estimacion. Cuando ya se halla satisfecho la necesidad de pertenencia, se
desea la estimulacion tanto propia como de los demas.

5. Necesidades de Autorrealizacion. Se considera como la necesidad mas alta de su jerarquia y

se trata de deseo de llegar a ser lo que se es capaz de hacer.



1.6 El papel de la promocién en el marketing
1.6.1 Promocién y marketing

Para los temas de marketing se utilizé la obra literaria de los autores I. Stanton, J. Etzel y J.

Walker (2005:566) en su obra “Fundamentos de marketing” y establecen los siguente:

Desde la perspectiva del marketing, la promocién sirve para lograr los objetivos de la empresa.
Se usaran diversas herramientas para tres funciones promocionales indispensable que son:
Informar, persuadir y comunicar un recordatorio al auditorio metas que serian los clientes
potenciales de la empresa. La importancia de estas tres funciones dependera de las circunstancias

que enfrente la empresa.
A continuacion se describen cada una de ellas:

* Informar: los consumidores deberan entender cuales beneficios proporciona el producto,

como funciona y de qué modo obtenerlo.

* Persuadir: debido a la competencia intensa que existe en el mercado, estas generarin una gran
presion sobre los programas promocionales de la empresa, en este sentido la promocién

persuasiva es esencial.

® Recordar: a los consumidores sobre la disponibilidad de los productos de la empresa y su

potencial para satisfacer.
1.6.2 Métodos de promocion

Stanton, J. Etzel y Walker (2005:569), determinan que la Promocion, sin importar a quien vaya

dirigida, es un intento de influir y tiene cuatro formas que a continuacién se explican:

1. La venta personal. Es la presentacion directa de un producto a un cliente prospecto por un
representante de la organizacién que lo vende. Tienen lugar cara a cara o por teléfono y
pueden dirigirse a una persona de Negocios o a un consumidor final. En esta forma se gasta

mas dinero que en cualquier otra forma de promocion.



2.

La publicidad. Es una comunicaciéon no personal, pagada por un patrocinador claramente
identificado, que promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos de venta mas
habituales son los medios de transmisién por radio, television e impresos. Existen muchos

otros como playeras, o internet.

La promocion de venta. Es la actividad estimuladora de demanda que financiara el
patrocinador, ideada para complementar la publicidad y facilitar las ventas personales.

Consiste en un incentivo temporal para alentar a una venta o una compra.

Las relaciones publicas. Abarcan una gran variedad de esfuerzos de comunicacion para
contribuir a actividades y opiniones generalmente favorables hacia una organizacion y sus
productos. Sus objetivos seran clientes, accionistas, una organizacion gubernamental o un

grupo de interés especial.

1.7 Naturaleza de las ventas personales

1.7.1 Las ventas personales como forma de promocion

Stanton, J. Etzel y Walker (2005:594), establecen que las ventas personales son una

comunicacion directa de informacion, a diferencia de la comunicacion indirecta e impersonal de

la publicidad, la promocion de ventas y otras herramientas promocionales es decir que pueden ser

mas flexibles que las demas herramientas promocionales.

Las ventajas de las ventas personales son:

Los esfuerzos empeiiados son minimos.
Su objetivo es concretar una venta.

Pueden enfocarse en individuos o empresas que se sabe que son clientes potenciales.

Las desventajas serian:

Aunque las ventas personales reducen al minimo los esfuerzos desperdiciados, el costo de

formar y operar una fuerza de ventas es elevado.

Que la empresa atraiga gente de calidad que se requiera para hacer el trabajo
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Existen cinco factores que influyen en la mezcla de promocion de la empresa que se presentan a

continuacion:

1. El mercado meta

2. El objetivo

3. Elproducto

4. La etapa en el ciclo de vida del producto

5. El dinero disponible para la promocion.

1.8 La planeacién como parte de la administracién

Stanton, J. Etzel y Walker (2005:667), presentan el proceso de administracién aplicado al

marketing consiste basicamente en:
1. Planear un programa de marketing.
2. Ponerlo en marcha.
3. Evaluar su rendimiento.
1.8.1 Naturaleza de la planeacion

Stanton, J. Etzel y Walker (2005:667), también establecen que la administracion de la empresa
debe empezar por decidir qué pretende lograr como una organizacion total y trazar un plan
estratégico para conseguir estos resultados; con base a este plan general, cada division de la
organizacion debe determinar cuales son sus propios planes. La planeacion estratégica consta de

cuatro pasos esenciales:

1. Definir la mision de la empresa

2. Analizar la situacion.

3. Plantear los objetivos de la empresa.

4. Elegir las estrategias para alcanzar los objetivos.
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La planeacion estratégica de marketing consta de cinco pasos:
1. Realizar un analisis de la situacion.

2. Establecer objetivos de marketing.

3. Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial

4. Elegir los mercados meta y medir la demanda del mercado.

5. Disefiar una mezcla estratégica de marketing.
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Capitulo 2
Planteamiento del problema

En la actualidad la empresa funciona produciendo el producto, luego lo expone al mercado para
realizar una venta directa en sus cuatro sucursales y en la sala de ventas central atendiendo la
mayor cantidad de clientes diariamente, ademas de las ventas a detallistas, sobresaliendo de su

competencia por su calidad, atencion y especialidad.

En la empresa considerada como familiar por haber pasado de generacion en generacion, se
determino la verificacion de distintas necesidades de las diferentes areas funcionales que a

continuacion se describen:

Area Administrativa, la cual no tiene elaborados sus objetivos tanto a nivel general como de
manera individual por area de funcionamiento de la empresa, los cuales deben tener un proposito
claro para que los empleados desempeiien su trabajo eficaz y eficientemente, que estén orientados
a resultados, que sean medibles para poder emprender las acciones correctivas necesarias;
determinando los objetivos es necesario realizar la elaboracion de una vision y mision en donde
los valores, &mbito geografico, direccion de la empresa, sean parte fundamental de ellos, esto

para resaltar el proposito de identificacion de la misma antes sus empleados y clientes en general.

Por lo que se desarrollé una entrevista para la propietaria de la empresa, en donde se determind,
cuales son los objetivos y las metas que desean alcanzar en un corto plazo, en las areas
funcionales de la empresa, las cuales se determinaron en administracion, produccién, venta y

distribucion del producto.

También con la entrevista hecha a la propietaria se determiné el valor principal de la empresa y la
funcion basica de la misma, y toda informacion necesaria, esto para la elaboracion de la visién y
mision.

También para esta area se pudo encontrar que no cuenta con la elaboracién de un organigrama
que simbolice la estructura organizacional de la empresa, y que sea un reflejo de sus objetivos a
demas de la autoridad que tiene la misma, para que sus empleados tengan pleno conocimiento

sobre sus labores y funciones. Como toda organizacion esta integrada por personas, en la
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agrupacion de actividades y las relaciones de autoridad de una estructura organizacional se debe
tomar en cuenta las limitaciones y costumbres de los individuos. Esto no quiere decir que la
estructura se disefiara en torno a los individuos de la empresa, mas bien a metas y actividades

consecuentes pero es importante considerar el tipo de personas que la componen.

Por lo que se desarrollaron entrevista a los 61 empleados de la empresa, en donde se conoci6 si
ellos tienen pleno conocimiento de su funcién dentro de la empresa y de su area de trabajo,
ademas de la rotacion que existe dentro de las areas funcionales. Dentro de la entrevista a la
propietaria de la empresa también se estableci la jerarquia que existe actualmente en la

organizacion.

En el area mercadologica la empresa no cuenta con un plan estratégico de marketing, que
contribuya a la promocién de sus productos, de los que ya existen y de los de nueva produccion,
para lograr los objetivos de la empresa, de tal forma que la utilizacion de diversas herramientas
para tres funciones promocionales indispensable que son: Informar, persuadir y comunicar sean

un recordatorio al auditorio meta que serian los clientes potenciales de la empresa

Para que el plan de marketing sea estructurado, se realizaron encuestas a diferentes personas de
diferentes edades, tomando las poblaciones urbanas de los municipios de Esquipulas, San José la
Arada, y Chiquimula; estas poblaciones fueron tomadas en cuenta debido a que la publicidad que
utiliza la empresa en la actualidad abarca estas tres regiones, descubriendo la situacion de la
promocion y publicidad que ha utilizado la empresa, por cada region. Se conocié también el
posicionamiento de los productos en cada lugar y se determiné el mercado meta que se desea

alcanzar.

2.1Titulo o nombre de la investigacién

Herramientas necesarias para los procesos de las dreas administrativas y mercadolégica de
una “Panaderia y Pasteleria”.

2.2 Justificacién
Para la realizacion de las necesidades de las areas funcionales de Ia empresa, es necesario el
desarrollo de herramientas que determinen el camino que necesita dirigirse la empresa, por lo

cual la elaboracién de los objetivos, la mision y la vision, tendrén que ser claros ya que son
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procesos por los que toda la organizacién debe estar involucrada en el pleno conocimiento y
entendimiento de los mismos, indicando los logros, valores, direccion y disgernimiento en
general de la empresa.

Para la funcion organizacional, el proceso para la elaboracion de un organigrama determinara el
reflejo de los objetivos y la autoridad de la empresa, de manera que sus empleados conoceran sus
labores y funciones dentro de la misma para realizarlos de manera eficaz y eficientemente.

El desarrollo de una mezcla estratégica de marketing, es un proceso que consisten en combinar
un conjunto de elementos en donde el producto, la distribucion, la promocion y el precio
constituyen los principales factores a mejorar y evaluar dentro de la empresa.

2.3 Objetivos
2.3.1 Objetivo general

Determinar el desarrollo de las 4reas administrativas y mercadologica de la empresa, para

estructurar e implementar las herramientas de los procesos necesarios de cada area funcional.
2.3.2 Objetivos especificos

Estructurar los procesos que necesita la empresa en el drea administrativa, porque de esta forma
se puede contribuir a un desarrollo eficiente dentro de la misma, especificando las metas que
desean alcanzar en un corto plazo, por cada 4rea funcional que poseen.

Elaborar un organigrama, que sea reflejo  de la autoridad y jerarquia de la empresa,
modificandose en un tiempo limite de tres afios o cuando se amplié por establecimiento de un
nuevo departamento.

Desarrollar e implementar un plan estratégico de marketing, para expandir su producto a
distintos mercados, incluyendo en el plan sus productos, su distribucion, su promocién y su
precio, para penetrarse y posicionarse en los mercados meta futuros, evaluandose periddicamente
para determinar su labor.

Con la investigacion realizada y el trabajo de campo desarrollado, se logrd alcanzar cada

objetivo, para la elaboracién de la solucién a la problematica de la empresa.
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2.4 Alcances y limites
2.4.1 Alcances

¢ Espacial
La presente investigacion se llevo a cabo en una empresa dedicada a la venta de alimentos
elaborados de harina, la cual es una “Panaderia y Pasteleria” con cuatro sucursales y una sala de

ventas central, Ubicada en la cabecera departamental de Chiquimula.

¢ Temporal
El proyecto de estudio se realizo del 22 de septiembre de 2009 al 29 de Agosto de 2010.

o Tedrico
Los libros utilizados sobre el tema de las herramientas en las areas Administrativa y
Mercadolégica, de los autores: William Stanton, Michael Etzel y Bruce Walker, Koontz H y
Weihrich H.

2.4.2 Limites

Para la presente investigacion presentaron las siguientes limitantes:
¢ Tiempo

Debido al trabajo propio y por viajes de trabajo de la propietaria de la empresa, se tomaron en

cuenta los dias martes, miércoles y jueves de cada semana.
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Capitulo 3
Metodologia

3.1. Tipo de investigacién

Segun el autor Méndez, en su libro “Metodologia, disefio y desarrollo del proceso de
investigacion”, la investigacion descriptiva tiene como proposito la delimitacion de los hechos
que conforman el problema de investigacion; por lo anterior expuesto, y por la importancia que
se pretende alcanzar, se tom¢ la determinacién que este sera el tipo de investigacion que se

utilizara en esta investigacion.

3.2Sujetos de la investigacion
Los sujetos de estudio para el desarrollo de la presente investigacion, fue de varias personas que

ocupan el siguiente puesto:
3.2.1 Personas

o Propietaria de la empresa

o Trabajadores de la empresa

o Publico general, tomando en cuenta la muestra de la poblacion urbana de los municipios de
Chiquimula, San José la Arada y Esquipulas
3.2.2 Unidades de anilisis

o  Area administrativa: Para esta 4rea se encuesté a la propietaria de la empresa para conocer
las metas de la empresa a un corto plazo, la funcién basica de la empre y la jerarquia que
existe en ella. También se encuestaron a los empleados de la empresa para conocer el tiempo
de trabajo en un mismo puesto y las funciones que tienen dentro de ella.

o Area mercadolégica: Se encuestaron personas de distinto sexo y edad de los municipios de
Chiquimula, Esquipulas y San José La Arada, para conocer el impacto que tiene la

publicidad que la empresa ha utilizado durante 10 afios,
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3.3 Instrumentos

Para el desarrollo del presente trabajo de Practica Empresarial Dirigida —PED- y obtener
informacién de los sujetos de estudio expuesto anteriormente, se utilizo los siguientes

instrumentos de investigacion:

* Guia de entrevista realizada a la propietaria de la “Panaderia y Pasteleria”.
Entrevista con una primera serie de veintiséis (26) preguntas abiertas y cerradas; que persigue
conocer informacion relacionada al entorno de la empresa, para analizar las 4reas de

administracion y mercadologica.
* Guia de entrevista realizada a los trabajadores de la empresa.

Entrevista con una serie de siete (7) preguntas abiertas y cerradas a los empleados de la empresa

para determinar si éstos conocen su funcion dentro de la empresa y la de su entomo laboral.

* Guia de encuesta realizada a la poblacién urbana de los municipios de

Esquipulas, San José la Arada y Chiquimula.

Entrevista con una serie de doce (12) preguntas abiertas y cerradas a diferentes personas de
distinto sexo y edad, conociendo y analizando el impacto de la publicidad que ha implementado

la empresa.

3.4 Procedimiento
Para la realizacion de la presente Practica Empresarial Dirigida fue necesario desarrollar los

siguientes pasos:

*  Visitas a la empresa para recabar informacion general de la empresa
¢  Entrevistas personales con la propietaria de la empresa

e Investigacidn preliminar para detectar la problematica

e Aplicacion de instrumentacion

¢ Recopilacion y anélisis de informacion

e  Se realizo un diagnostico
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e  Estructuracion del FODA

e  Se estructuro el anteproyecto

e Se seleccioné el tema de investigacion

e  Se planted el problema, metodologia y aporte de la investigacion
e Seelabord el marco tedrico y fuentes de consulta

e  Se definio la introduccion de la Practica Empresarial Dirigida -PED-
e  Se estructuraron los instrumentos de investigacion

e Seaplicaron los instrumentos a los sujetos de estudio

e Serealizo el analisis de los resultados

e  Se presentaron los resultados obtenidos

e Se elaboraron las conclusiones y la propuesta

e Se presento el informe final de la Practica Empresarial Dirigida —-PED-

3.5 Diseiio de la investigacion
El disefio de esta Practica Empresarial Dirigida se considera mixto, o sea una mezcla entre
documental y de campo, ya que se consultaron libros de textos y visitas a la empresa a través de

la aplicacion de entrevistas, cuestionarios y método de observacion.

La metodologia descriptiva que se ha implementado en esta investigacion, logré lo esperado para
determinar, analizar y alcanzar cada objetivo trazado, en las &reas administrativas y
mercadologica, por medio de las entrevistas y encuestas hechas a la duefia de la empresa, los
empleados y a diferentes personas de distinto sexo y edad de la poblacion urbana de los
municipios de Esquipulas, San José la Arada y Chiquimula, a demas de diferentes textos

consultados en libros de administracion, mercadotecnia e internet.
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Capitulo 4
Aporte

4.1 Para la empresa

El aporte de la investigacion es de beneficio directo para la empresa que en esta oportunidad es
una “Pasteleria y Panaderia”, ya que al momento de estructurar los procesos del area
Administrativa y Mercadolégica se implementaran herramientas necesarias para la eficacia y

eficiencia de cada una de ellas.

4.2 Para la Universidad
La presente investigacion sers un documento para tomar de referencia, que utilizaran las futuras
generaciones de estudiantes que realizaran su Practica Empresarial Dirigida (PED) en la

Universidad Panamericana.

4.3 Para Guatemala
Esta investigacion busca ser fuente de informacion para futuros profesionales que estén
interesados en el tema, ademés de poder contribuir al desarrollo organizacional de las empresas

guatemaltecas, colaborando de esta forma con el progreso de nuestro Pais.
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Capitulo 5

Analisis de los resultados

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos del trabajo efectuado en la empresa que es

una “Panaderia y pasteleria” cuyo propdsito principal fue determinar las herramientas necesarias

en las areas administrativas y mercadologicas que necesita la empresa. Para la realizacién de esta
investigacion se tomo en cuenta lo siguiente:

e Area administrativa: Objetivos por cada area funcional de la empresa, visibn y mision,
organigrama, utilizando los instrumentos: Cuestionarios dirigidos a la propietaria de la
empresa y empleados de la misma, entrevistas, guias de observacion.

o Area mercadologica: Plan estratégico de marketing, con sus cinco pasos a seguir, utilizando
los siguientes instrumentos: Entrevistas a personas de distinto sexo y edad de el area urbana
de los municipios de Chiquimula, Esquipulas y San José La Arada.

El objetivo de estos instrumentos para el area administrativa fue conocer a fondo la opinion de la

propictaria de la empresa, respecto a las metas que se pretenden alcanzar en un corto plazo y

cuales son areas funcionales de la empresa para elaborar los objetivos de la empresa, la funcion

basica de la empresa, asi como los valores, principios y toda la informacion indispensable para la
elaboracion de una mision y vision, la division jerarquica que existe en la empresa para el
organigrama y para los empleados de la empresa obtener la informaciéon necesaria para
determinar el conocimiento de su puesto de trabajo y del area funcional en el que se desenvuelve.

Para el area mercadoldgica, el objetivo de los instrumentos fue primero para la propietaria de la

empresa conocer la clase de publicidad y promocion han utilizado estratégicamente, desde hace

cuanto la utilizan y la cobertura que tiene, para el publico en general se necesitaba el
conocimiento del impacto de la publicidad, segin la cobertura de la promocién y publicidad
utilizada, para poder desarrollar los cinco pasos del plan estratégico de marketing.

Los resultados obtenidos de los cuestionarios y entrevistas confirmaron que la empresa no cuenta

con objetivos tanto a general como especificos por cada area funcional de la empresa esto para

que sus empleados tengan el conocimiento de lo que se pretende alcanzar, que hace falta la
elaboracion de la misién y vision de la empresa para poderse identificar con sus empleados y con

las personas en general que visiten la empresa y que hace falta Ja elaboracion de un organigrama
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que sea un simbolo de la estructura y proceso de la empresa y que sea un reflejo de la autoridad
de la misma y que sus empleados tienen conocimiento del funcionamiento de su area de trabajo.
Hace falta la elaboracion de un plan estratégico de marketing para contribuir a la promocion de

sus productos existentes y de nueva produccion.

Al realizar una comparacion de los hallazgos encontrados y comparando con los autores que han

escrito sobre el tema, se pueden obtener las siguientes definiciones:
Para el area administrativa:

Los autores H. Koontz y H. Weihrich (2007:132), expresan las definiciones concretas respecto al
tema de los objetivos y sefialan lo siguiente: Los objetivos forman una jerarquia, que va desde el
proposito general hasta los objetivos individuales especificos; el punto mas alto de la jerarquia es
el propdsito, el cual tiene dos dimensiones: 1. Existe el propésito de la sociedad, como el de
requerir que la organizacion contribuya al bienestar colectivo proporcionando bienes y servicios a
un costo razonable. 2. Existe la mision o propésito de la empresa, {a cual podria ser producir,

comercializar y dar servicios de bajo costo a las personas promedio.

Koontz y Weihrich (2007:124), define a la vision y mision de la de la empresa de la siguiente
manera: Es el proposito que identifica la funcion o tarea bésica de la empresa, y conlleva a reunir
diferentes pasos para desarrollarla como se muestra a continuacion: Evaluacion del perfil pasado
y presente de la empresa, equilibrio entre las necesidades opuestas de los grupos intermedios,
obtencion de aportes de los participantes en la empresa acerca de la direccion futura, elaboracion
del enunciado de la mision para describir la direccion general de la organizacion, sus valores,
filosofia, su 4mbito geografico y su contribucion a la sociedad, discusion de la declaracion de la
mision con grupos interesados, administracion y empleados y realizacidn de los ajustes
necesarios, comunicacion de la declaracion de mision a todos los que deban conocerla y
exposicion de sus implicaciones para la direccion estratégica de la organizacion, sus objetivos
organizacionales especificos e incluso las metas y objetivos especificos de cada unidad

organizacional.
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Koontz y Weihrich (2007:256) sefialan que la estructura de la organizacion debe ser el reflejo de
objetivos y planes de la empresa, dado que las actividades se derivan de ellos; también deben
reflejar la autoridad con que cuenta la direccién de la empresa. La autoridad en una organizacion
es un derecho socialmente determinado para ejercer la discrecionalidad y estd sujeta a cambios.
La estructura organizacional debe disefiarse en favor del trabajo, para permitir las contribuciones
de los miembros de un grupo y para hacer posible que las personas cumplan eficientemente los

objetivos trazados en un futuro ambiente.

Para el drea mercadologica:

Stanton, J. Etzel y J. Walker (2005:566) exponen que desde la perspectiva del marketing, la
promocién sirve para lograr los objetivos de la empresa. Se usaran diversas herramientas para
tres funciones promocionales indispensable que son: informar, persuadir y comunicar un
recordatorio al auditorio metas que serian los clientes potenciales de la empresa. La importancia

de estas tres funciones dependera de las circunstancias que enfrente la empresa.

La planeacion estratégica consta de cuatro pasos esenciales: 1. Definir la mision de la empresa 2.
Analizar la situacion. 3. Plantear los objetivos de la empresa. 4. Elegir las estrategias para
alcanzar los objetivos. La planeacion estratégica de marketing consta de cinco pasos: 1. Realizar
un andlisis de la situacién. 2. Establecer objetivos de marketing, 3. Determinar el
posicionamiento y la ventaja diferencial. 4. Elegir los mercados meta y medir la demanda del

mercado. 5. Disefiar una mezcla estratégica de marketing.
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Capitulo 6
Resultados de Ia investigacion

En el capitulo 6 del anteproyecto se elaboro la propuesta de la solucion a la problematica,
tomando en cuenta las siguientes areas: Administrativa y mercadoldgica, por lo que para avalar
esta solucion se elaboré una encuesta para la Propietaria, una para los trabajadores de la empresa
y otra para la poblacién urbana de los municipios de Chiquimula, San José La Arada y

Esquipulas; presentandose a continuacién los resultados del trabajo de campo:
6.1 Area administrativa
Objetivos generales y especificos

En la propuesta de solucion, para el area administrativa, se establece la elaboracion de objetivos
tanto generales como especificos de cada area funcional de la empresa, de modo que su personal
tengan el pleno conocimiento de sus actividades para lograr las metas que la empresa se
proponga, por lo que se elaboré una guia de entrevista para la propietaria de la Empresa en donde

se obtuvieron los siguientes resultados:

Para elaborar los objetivos generales de la empresa se debe conocer en cuantas areas funcionales

se distribuye la empresa, lo que la propietaria las distribuye de la siguiente manera:
Administracién, produccion, venta Y distribucicn

La meta que la empresa desea alcanzar de manera general es: “Expandirse con mayor cobertura
en el mercado”, realizandose conforme a un proceso paulatina, primero a corto, mediano y largo

plazo. Este objetivo estara dirigido a la distribucion y mercadotecnia de los diversos productos.

Segun lo que la duefia de Ia empresa contestd respecto a los objetivos que desea alcanzar la
empresa, el resultado que se obtuvo de la manera siguiente no obviando nada de lo que ella

expreso.

Los objetivos que se pretenden alcanzar por cada drea de Ia empresa es Ia siguiente:
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a. Administracioén: Crear departamento con sus objetivos especificos.

b. Produccién: Expandir el area con tecnologia y equipo incrementando productividad y

capacidad.

¢. Venta: Llegar a los mayoristas y detallistas, vendiendo el producto por medio de vehiculos de

distribucion y sucursales.
d. Distribucién: Aumentar los canales de distribucion.

Estas metas se evaluaran al final de su logro, reflejandose en el incremento de clientes y por ende

de las ventas.
Misi6n y visién

En la solucién para el drea administrativa, que se present6 también se propuso la elaboracion de
una Mision y Vision, que contenga informacién sobre sus valores, principios, funcion basica de la
empresa y toda la informacion que sea posible identificarse con sus empleados, clientes y
posibles clientes potenciales. Por lo que de la entrevista a la propietaria de la empresa se tienen

los siguientes resultados:

El valor principal de la empresa es crear productos con calidad, llenando las expectativas de
nuestros clientes en cuento a higiene, sabor, variedad, distribucién con calidad de servicio. La
funcion basica de la empresa es la variedad de pan, pasteles, alimentos y bebidas, produciendo

internamente con nuestras normas y procedimientos. Sinénimo de buen pan y pasteles.
Organigrama

En la propuesta de solucién que se presentd en el capitulo 6, se determind la importancia de la
elaboracién de un organigrama, que se pueda determinar la estructura ¥y proceso de la empresa, de
modo que sea un reflejo de la autoridad con que cuanta la direccion de la misma, por lo que en la

encuesta que se le hizo a la propietaria de la empresa se obtuvo el siguiente resultado:

La mayor cantidad de empleados que la empresa tiene son del sexo masculmo por lo que los

siguientes resultados se presentaran asi:
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Del sexo masculino, el tiempo que ellos tienen de estar laborando en la empresa es la sigiente:

b.

De0aém:9,

De 6 a 12m: 3,

¢. Del a2 afios: 3,

d.

De 3 afios en adelante: 17

Para las trabajadoras del sexo femenino

El tiempo que ellas tienen de estar laborando en la empresa es la sigiente:

d

De0a6m: 5,
De 6a 12m: 3,
De 1 a 2 afios: 6

De 3 afios en adelante: 15

Para conocer la rotacién de empleados que existe dentro de la empresa se prentd si en el

transcurso de su tiempo laboral ha permanecido en el mismo puesto de trabajo obteniendo el

siguente resultado.

Grafica No. 13

Rotacién de empleados
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Para conocer la rotacion de las empleadas que existe dentro de la empresa se preguntd si en el

transcurso de su tiempo laboral ha permanecido en el mismo puesto de trabajo obteniendo el

siguente resultado.
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Grafica No. 14

Rotacion de empleados
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La jerarquia de la Empresa se establece de Ia siguiente manera: Gerencia - Asesoria - Jefatura

de produccién - Secretaria - Supervisores - encargadas de sala de ventas - encargado de
bodega - encargados de grupo - panificadores - vendedor y vendedoras — limpieza - guardiania.

Contando la empresa con un manual de funciones.

Ademas de la entrevista a la duefia de la empresa, también se elaboré una guia de encuesta a los
61 empleados de la empresa, para el conocimiento de las funciones y la elaboracién del

organigrama, obteniendo los siguientes resultados:

Se encuentran laborando en las siguientes areas funcionales de la empresa:
e Administracion,

e Produccion

s« Venta

e Distribucién

El 100% de las y los trabajadores de la empresa conocen la funcién que desempefia dentro de la
empresa, y el funcionamiento de 4rea de trabajo, conforme a el drea funcional en el que estd
laborando segin la encuesta, respondiendo puntualmente cuales son sus funciones que estd

desempefiando.
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6.2 Area mercadolégica

La propuesta de solucidn para el irea mercadoldgica de la empresa que se presento en el capitulo
6 del anteproyecto, esta la elaboracion de un plan estratégico de marketing, por lo que se lograron

los siguientes resultados:

Analisis de la situacién actual de la promocion que ha utilizado 1a empresa. Para determinar este
paso fue necesario realizar una guia de encuesta para la poblacion urbana de los municipios de
Chiquimula, San José La Arada y Esquipulas, ademas de la entrevista que se le realizo a la

propietaria de la empresa, obteniendo la siguiente informacion.
La clase de publicidad que utiliza la empresa es la siguiente:
Television, radio, revistas, ferias

Se ha utilizado esta publicidad desde hace 10 afios, obteniendo una cobertura en la Cabecera
departamental de Chiquimula, Esquipulas y San José la Arada, las promociones que ha

desarrollado la empresa han sido las siguientes:

Degustacion, La hora del cumpleadiero (Rifa de pastel en radio), Producto adicional en la

compra de X articulo.

Estas promociones se realizan a nivel general, significa que abarcan la sala de venta, sucursales y

fuera de la empresa (Diversas Ferias).

La encuesta realizada en los municipios de Chiquimula, Esquipulas y San José la Arada, ademas
de abarcan todos los puntos del plan estratégico de marketing y los resultados se muestran a

continuacion:

Para determinar la muestra de la poblacién de los municipios de Chiquimula, Esquipulas y San
José la Arada, se investigd en el Instituto Nacional de Estadistica el dato de la poblacion del 4rea

urbana la cual se presentan asi:

e Chiquimula: 42,488 habitantes.
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e Esquipulas: 22,786 habitantes.
e San José La Arada: 2,079 habitante.
Utilizando la siguiente formula de la muestra:

Chiquimula

2
42,488 * 1.96 * 0.05 * 0.95 = 205 Personas Encuestadas.

2 2
0.032 (42,488 — 1) + 1.96 * 0.05 * 0.95
Esquipulas

2
42,488 * 1.96 * 0.05 * 0.95 = 204 Personas Encuestadas.

2 2
0.032 (42,488 - 1)+ 1.96 * 0.05 * 0.95
San José La Arada

2
2,079 * 1.96 * 0.05 * 0.95 = 185 Personas Encuestadas.

2 2
0.032 (2,079 -1) + 1.96 * 0.05 * 0.95

Municipio de Chiquimula
Para la poblacion urbana del Municipio de Chiquimula se determiné lo siguiente:

e El total de personas encuestadas para este municipio fue de 204 personas resultado obtenido por

una muestra obtenida de la poblacién urbana de este municipio de diferente sexo y edad.
e Para el sexo femenino la cantidad de personas segun las edades es la siguiente:
o De 14 a20 afios = 30 personas.
o De 21 a 30 afios = 26 personas.

o De 31 a 40 afios = 29 personas y
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De 41 a mas = 34 personas.

Para el sexo masculino la cantidad de personas segun las edades es la siguiente:
de 14 a 20 afios = 27 personas.

De 21 a 30 afios = 20 personas.

De 31 a 40 afios = 16 personas y

De 41 a més = 22 personas.

El 100% de la poblacion chiquimulteca conocen el nombre de la panaderia y pasteleria dando a

entender el posicionamiento que tiene la empresa en este municipio.

De las personas encuestadas se encuentra que:

119 personas son del sexo femenino que es ¢l 58%

85 personas que es el 42% del sexo masculino.

El medio publicitario que mas realce tiene para la empresa en el sexo femenino es el siguiente:

Griafico No.2

Medios de comunicacion utilizados por la empresa en Chiquimula
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Fuente: Elaboracién propia.

47% de personas del sexo femenino han escuchado de la panaderia y pasteleria por medio de la
radio, este es el porcentaje mas alto en los medios pubilitarios utilizados, seguido por la television

con un 43%, las revistas, y los volantes.
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¢ El medio publicitario que mas realce tiene para la empresa para el sexo masculino es el

siguiente:

Grifica No. 3

Medios de comunicacion utilizados por la empresa en Chiquimula
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Fuente: Elaboraci6n propia.

29% de personas del sexo masculino han escuchado de la panaderia y pasteleria por medio de la
radio, este es el porcentaje més alto en los medios pubilitarios utilizados, seguido por la television

con un 28%, los volantes y las revistas.

Para este municipio la radio es el medio publicitario de mas auge, debido a las costumbres de las

personas que habitan en esta regidn del pais.
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e Las personas del sexo femenino, que conocen los productos que vende la empresa es la

siguiente:

Grifica No. 4

Conocimiento de los productos de la empresa.

= Conoce los Productos de
la Empresa

Fuente: Elaboracion propia

El 92% de la poblacién femenina encuestada conoce los productos que la empresa vende,
nombrando por lo menos 3 de ellos, esto da a conocer el posicionamiento que la empresa tiene en

sus productos para este género.
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* Las personas del sexo masculino, que conocen los productos que vende la empresa es la

siguiente:

Grifica No. 5

Conocimiento de los productos de la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia

El 70% de la poblacién masculina encuestada conoce los porductos que la empresa vende,
nombrando por lo menos 3 productos que conoce, esto significa que entre este género las

personas conocen la panaderia y los productos, pero no sus nombres.

La mayorfa de productos que las personas conocen tanto del sexo femenino como masculino son
los pasteles ( estos de todo tipo), pan dulce y desabrido en variedad, y diferentes productos

alimenticios que la empresa ofrece a sus clientes.
* Productos que mas compra o cumsume la poblacién:

En este punto se traté de comprobar si la poblacion del muncipio de Chiquimula conoce los
productos que la empresa vende, preguntando a los encuestados de ambos sexos, si podrian
mensionar por lo menos cuatro productos de los que mas consume, la respuesta fue muy variante
debido at gusto de cada persona encuestada, pero si se pudo omprobar que las personas conocen

los productos de la empresa y que la prefieren.
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e Ubicacion de la sala de ventas central y sucursales.

El 100% de los encuestados tanto del sexo femenino como del sexo masculino conoce en donde
esta ubicada la sala de ventas central, esto debido a que esta en un punto de venta muy estratégico
por la comercializacion del lugar de ubicacion, al igual que sus sucursales, el 100% de los

encuestados conocen por lo menos una sucursal y pueden ubicarla.

e Ha escuchado sobre alguna promocion que ofrece la empresa

Para la poblacion del sexo femenino se determiné lo siguiente:
Grafica No. 6

Promocion ofrecida por la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia.

El 83% de la poblacion femenina encuestada conoce por lo menos de una promocién que la
empresa offece, esto quiere decir que en esta regién, la publicidad si esta cumpliendo su

proposito.
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Para la poblacion masculina esta fue la informacion que se recolecto:
Grafica No. 7

Promocién ofrecida por la empresa.
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Fuente: Elaboracién propia.

Para la poblaciéon masculina la nformacién varia, pero por muy poco, dando un total de 78% de

los encuestados que conocen por lo menos una promocion que la empresa ofrece.
Municipio de Esquipulas
Para la poblacion urbana del municipio de Esquipulas se determiné lo siguiente:

En este municipio se encuestaron 200 personas de las cuales 137 son de sexo femenino, 63

personas se encuestaron del sexo masculino.

s Para el sexo femenino la cantidad de personas segiin las edades es la siguiente:
o de 14 a 20 afios =31 personas.

o De 21 a 30 afios = 33 personas.

o De 31 a 40 afios = 28 personas y

o De 41 a mas = 45 personas.

o Dando un total de 137 personas.
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De estas personas de sexo femenino se pudo encontrar que 91 conocen el nombre de la empresa y
46 no lo conocen, significa que el 66% de la poblacién femenina conoce el nombre de la empresa
y el 34% no la conocen. Y de las personas encuestadas del sexo masculino se determino que 43

conocen el nombre de la empresa y 20 no lo conocen o sea que el 68% de la poblacién masculina

Dando un total de 63 personas.

Para los del sexo masculino es el siguiente:
de 14 a 20 afios = 10 personas.

De 21 a 30 afios = 17 personas.

De 31 a 40 afios = 20 personas y

De 41 a mas = 16 personas.

conoce el nombre de la empresa y el 32% no.

47% de las personas encuestadas del sexo femenino han escuchado de la panaderia y pasteleria,
pero cuando vienen a visitar el municipio de Chiquimula, y por estar ubicada la sala de venta

central en un lugar estratégico, es decir de mucho comercio, es como las personas de Esquipulas

El medio publicitario que mas realce tiene para la empresa en el sexo femenino es el siguiente:

Grifica No. 8

Medios de comunicacion utilizados por la empresa
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Fuente: Elaboracion propia.

conocen la espresa, seguido por la radio con un total de 40% de personas.
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e El medio publicitario que mas realce tiene para la empresa para el sexo masculino es el
siguiente:

Grifica No. 9
Medios de comunicacin utilizados por la empresa
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Fuente: Elaboracion Propia.

26% de las personas encuestadas del sexo masculino han escuchado de la panaderia y pasteleria,
pero por medio de las visitas al municipio de Chiquimula, lo que consta que el tnico medio de

comunicacin que tiene presencia en Esquipulas el cual es la Radio.
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* Para las personas del sexo femenino, que conocen los productos que vende la empresa es la

siguiente:
Grifica No. 10

Conocimiento de los productos que ofrece la empresa,
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Fuente: Elaboracion propia.

Un 79% de la poblacién femenina de esta regién conoce los productos que la empresa vende y el
21% no conocen los productos que la empresa vende, segtn la respuesta que se obtuvo con la
mension de diferentes productos. Esto significa que ain hay parte importante de la poblacién

femenina que hay que abarcar.
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¢ Las personas del sexo masculino, que conocen los productos que vende la empresa es la

siguiente:
Grifica No. 11

Conocimiento de los productos que ofrece la empresa.
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Fuente: Elaboracién propia.

El 64% de la poblacién masculina encuestada, conocen los productos que la empresa vende y el
36% no cocen los productos que la empresa vende, esta es una cifra atn mayor que la femenina

por lo que es un sector importante para trabajar la publicidad de la empresa.

La mayoria de productos que las personas conocen tanto del sexo femenino como masculino son
los pasteles ( estos de todo tipo), pan dulce y desabrido en variedad, y diferentes productos

alimenticios que la empresa ofrece a sus clientes.
¢ Productos que més compra o cumsume la poblacién:

Para el municipio de Esquipulas los productos que las personas conocen son los que distribuye la
empresa en este lugar a diferentes tiendas, ademds de los productos que consumen cuando visitan
el municipiod e Chiquimula; preguntando a los encuestados de ambos sexos, si podrian
mensionar por lo menos cuatro productos de los que més consume, la respuesta fue muy variante
debido al gusto de cada persona encuestada, pero si se pudo comprobar que las personas conocen

los productos de la empresa y que la prefieren.
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¢ Ubicacion de la sala de ventas central y sucursales.

Las personas encuestadas en el municipio de Esquipulas, puden ubicar la empresa, debido a que
cuando visitan Chiquimula, les queda de paso cuando pasan por el mercado, el parque, pollo
campero, €l canton, farmacia universal, que son lugares que ellos, acostumbran llegar cuando
vienen a chiquimula, y estos lugares son los que ellos describieron cuando se les pregunto si

podrian ubicar la empresa.
e Ha escuchado sobre alguna promocién que ofrece la empresa

Para la poblacion del sexo femenino y del sexo masculino se determiné que no conocen ni una
promosion que la empresa ofrece, esto puede ser porque la publicidad que se esta utilizado, en

este lugar no ha dado el impacto que se ha requerido.
Municipio de San José la Arada
e Para la poblacion urbana del municipio de San José la Arada se determiné lo siguiente:

En el municipio de San José La Arada se encuestaron 185 personas de las cuales 106 o sea 57%

son de sexo femenino, y 79 personas se encuestaron del sexo masculino que es el 43%.
Para ¢l sexo femenino la cantidad de personas segin las edades es la siguiente:

de 14 a 20 afios = 28 personas.

De 21 a 30 afios = 29 personas.

De 31 a 40 afios =22 personas y

De 41 a mas = 27 personas.

Dando un total de 106 personas.

Para los del sexo masculino es el siguiente:

de 14 a 20 afios = 22 personas.
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De 21 a 30 afios = 20 personas.
De 31 a 40 afios = 16 personas y
De 41 a mas = 21 personas.
Dando un total de 79 personas.

De las personas encuestadas del sexo femenino se pudo encontrar que 94 conocen €l nombre de
la empresa y 12 no lo conocen. Y de las del sexo masculino se pudo determinar que 74 conocen

el nombre de la empresa y 05 no lo conocen.

* El medio publicitario que mas realce tiene para la empresa para el sexo femenino y

masculino es el siguiente:

Grifica No. 12
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40% : X = el
35Y% s 2

30% - i
|PLT R =
| 20% ' Pt
| 15% ® Por que medio de

1026 f comunicacién ha

(5)‘}/2 escuchado de la Empresa

-
| <«F

Fuente: Elaboracién propia.

El 37% de la poblacioén encuestada del sexo femenino determino que es la radio el mayor medio
publicitario de la empresa, debido a que en este lugar, las personas prefieren este medio
publicitario seguido por la television. Cuando se dice que las personas conocen la empresa de

manera personal se refiere que cuando visitan chiquimula, se hacercan a comprar a la empresa.
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e Las personas del sexo femenino y masculino, que conocen los productos que vende la

empresa es la siguiente:

Debido a la cercania de este municipio al municipio de Chiquimula, las personas que se
encuestaron expresaron que tienen conocimiento de los productos que la empresa vende y que

son de su satisfaccidn.

La mayoria de productos que las personas conocen tanto del sexo femenino como masculino son
los pasteles ( estos de todo tipo), pan dulce y desabrido en variedad, y diferentes productos

alimenticios que la empresa ofrece a sus clientes.
e Productos que mis compra o cumsume la poblacién:

En este punto se tratd de comprobar si la poblacion del muncipio de San José la Arada conoce los
productos que la empresa vende, se pregunté a los encuestados de ambos sexos, si podrian
mensionar por lo menos cuatro productos de los que mas consume, la respuesta fue muy variante
debido al gusto de cada persona encuestada, pero si se pudo comprobar que las personas conocen

los productos que la empresa ofrece.
¢ Ubicacién de la sala de ventas central y sucursales.

El 100% de los encuestados tanto del sexo femenino como del sexo masculino conoce en donde
est4 ubicada la sala de ventas central, esto debido a que esta en un punto de venta muy estratégico
al igual que sus sucursales, el 100% de los encuestados conocen por lo menos una sucursal y
pueden ubicarla. Ya que en sus respuestas la ubicaban por los diferentes lugares que estan

alrededor de la empresa como el parque, el mercado, una farmacia, etc.
¢ Ha escuchado sobre alguna promocion que ofrece la empresa

En este punto final, para conocer si la poblacién conoce las promociones que la empresa ofrece,
la mayoria de los encuestados tanto del sexo femenino como masculino, no estan conscientes de
la existencia de las promociones que tiene la empresa para sus clientes, esto refleja que la
publicidad que se estd utilizando para este municipio no ha llegado con toda la informacion

necesaria, que el cliente o posible cliente potencial tiene saber.
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Capitulo 7

Conclusiones

1.

Con los resultados obtenidos de los instrumentos se determind cuales eran las areas
funcionales de la empresa, la meta general y especificas por cada area de la empresa, esto
para elaborar los objetivos tanto general como especificos contribuyendo asi a un desarrollo

eficiente dentro de la misma.

También se establecid los principios, valores y la funcién basica de la organizacién para
desarrollar la Vision y Mision, de modo que sus empleados y clientes se identifiquen con la

empresa.

Con la informacién obtenida de la entrevista realizada a la propietaria de la empresa de la
empresa se establecié la jerarquia y autoridad con que cuenta la empresa, ademas se
determiné con la encuesta hecha a los empleados que si tienen conocimiento de su funcion y
de su area de trabajo en que se desenvuelve, el tiempo de trabajo en un solo puesto y la

rotacion del mismo, todo esto para la elaboracion del organigrama de la empresa.

Segiin la informacion obtenida de la propietaria de la empresa la publicidad que utilizan tiene
una cobertura en los municipios de Chiquimula, Esquipulas y San José La Arada, utilizindola
estratégicamente desde hace 10 afios, por lo que se encuestaron a diferentes personas de
distinta edad y sexo de la poblacion urbana de Esquipulas, San José la Arada y Chiquimula,
logrando asi conocer la situacién promocional con que cuenta actualmente la empresa y el
posicionamiento de los productos y de la imagen de la empresa, para elaborar el plan

estratégico de marketing.
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Capitulo 8

Propuesta de la solucion a la problemitica

Para la solucion al problema de esta investigacion se propone lo siguiente:

8.1 Del drea administrativa.

Elaboracion de objetivos tanto generales como especificos de cada area funcional de la
empresa, de modo que su personal tengan el pleno conocimiento de sus actividades para
lograr las metas que la empresa se proponga; para su elaboraciéon se debe establecer un
método para lograr el manejo de las actividades futuras, de modo que sean evaluados al final,

en el momento que sea necesario.

Elaboraci6én de una misién y vision, que contenga informacion sobre sus valores, principios,
funcién basica de la empresa y toda la informacion que desea posible para poder identificarse

con sus empleados, clientes y posibles clientes.

La elaboracion del organigrama, que se pueda determinar la estructura y proceso de la
empresa, de modo que sea un reflejo de sus objetivos por que las actividades ya que ellos son
los que establecen sus actividades y de la autoridad con que cuenta la direccién de la misma,
por lo cual debe disefiarse a favor del trabajo, para que el personal cumpla con eficientemente

sus objetivos.

8.2 Del drea mercadolégico.

Elaboracion de un plan estratégico de marketing el cual estara constituido por cinco pasos:
Realizacion de un analisis de la situacion de la promocion que ha utilizado la empresa,

considerando las estrategias que se han implementado para satisfacer a los consumidores que

atiende la empresa y su desempeiio.
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2. Elaboracion de los objetivos de marketing, relacioniandolos con los objetivos de toda la
empresa, de modo que sus metas también estén concernidas con las de la organizacion.

3. Consideracion de dos decisiones para el plan de marketing, primero el posicionamiento, que
consiste en la imagen de los productos de nueva produccion, luego para todos los productos
de la empresa los nuevos y los que ya estan se busca una ventaja diferencial, el cual se
mencionan las caracteristicas que la empresa ofrece, para que los consumidores puedan
percibir que es deseable para ellos y distinta a la de la competencia.

4. Eleccion de los mercados meta o sea de las personas con necesidades que se pueden
satisfacer, con el dinero para gastar y la disposicién para comprar los productos que ofrece la
empresa, y al cual estara dirigido el programa de marketing, pronosticando la demanda, o sea
las ventas que se realizaran.

5. Realizacion de la mezcla de marketing, incluyendo sus productos, su distribucién, su
promocion y su precio, para cumplir con los objetivos de marketing de la empresa que se
estructuraran en la primera fase, cumpliendo con su propésito principal que es la satisfaccion

de los consumidores.

® Plan estratégico de marketing
El plan estratégico de marketing esta constituido de la siguiente forma:

1. Introduccion: Viene a ser una definicion mas o menos formal, del objeto del proyecto: el
producto o servicio. Permite explicar las caracteristicas del proyecto para el que se realiza el

Plan.

2. Anilisis de la situacion: Permite, en una palabra, analizar objetivamente las circunstancias
que pueden afectar el proyecto. Este analisis se ha diferenciado en tres partes diferenciadas:
las condiciones generales, las condiciones de la competencia y las condiciones de la propia

empresa.

3. Analisis del mercado meta: Una vez considerado el entorno econémico 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 del sector concreto en el que la empresa se ubicara.

45



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.

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,
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 analisis 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.

Viabilidad del proyecto

Financiero:

Se deberé evaluar los costos y gastos que se incurriran en el desarrollo de las necesidades de las
areas administrativas, organizacional y mercadoldgicas de la empresa, para determinar los costos
de adquisicion de todos los materiales necesarios tales como papeleria, utiles, tdner,
encuadernacion, etc. que se utilizaran para todo el proyecto, de ser necesaria la ayuda técnica de
un experto que dard su punto de vista para la implementacion del plan estratégico de marketing y
establecer las pautas necesarias de los procesos que se implementaran en las areas

administrativas y organizacional.
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E! presupuesto para la ejecucion de la presente propuesta, incluye los siguientes costos:

Cuadro No. 1 Costo para la ejecucion de la propuesta

Costo beneficio de la propuesta

Descripcion Justificacion del gasto Cantidad F Precio Total en
| unitario en quetzales
quetzales
Cartucho Impresion del detalle del 2 200.00 400.00
. resultado del trabajo a
de tinta realizar
Resma de Impresion del detalle del 1 36.00 36.00
papel bond resultado del trabajo a
tamaiio carta | realizar
Encuadernado | Encuadernacion de las hojas 1 30.00 30.00
que resulten del trabajo
realizado
.F&ocopias Fotocopias de los documentos 65 0.25 16.25
que soportaran el trabajo
elaborado para el area
administrativa
Folder y Para agregar cada descripcidon 10 1.00 10.00
fastenes del trabajo
Total 492.24

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los costos presentados en la presente tabla, se obtuvieron segiin cotizaciones
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Cuadre No. 2 Costo para la ejecucion del plan estratégico de marketing

Costo beneficio

Descripcién Justificacién del gasto | Cantidad Precio Totalen |
unitario en | quetzales
quetzales
Cartucho Impresion del detalle del resultado 2 200.00 400.00
del trabajo a realizar
de tinta
Resma de Impresion del detalle del resultado 1 36.00 36.00 |
papel bond del trabajo a realizar
tamaifio carta
Fotocopias Fotocopias de los documentos que 1188 0.25 297
soportaran el plan estratégico de
marketing
Pasajes para el | 3 personas encuestaron a 205 6 15.00 90.00
municipio de personas del municipio de
Esquipulas Equipulas, por lo que la cantidad
de pasajes son de ida y vuelta.
Almuerzo Determinando el tiempo 3 ~ 25.00 75.00
Municipio de | transcurrido para la encuesta a las
Esquipulas personas de este municipio.
Pasajes para el | 3 personas encuestaron a 204 6 07.00 42.00
municipio de personas del municipio de San
San José La José la Arada, por lo que la
Arada cantidad de pasajes son de ida y
vuelta.
Almuerzo Determinando el tiempo 3 25.00 75.00 |
Municipio de transcurrido para la encuesta a las
San José La personas de este municipio.
Arada
tTotaI 1,015.00 |

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los costos presentados en la presente tabla, se obtuvieron segun cotizaciones.
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Recurso humano

Lider del proyecto: una 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).

Propietaria de la empresa: persona que daran apoyo directo para la obtencién de informacion asi
como dara las autorizaciones para acceder a la misma de manera mas directa. El lider se apoyara
en ella, para realizar todo tipo de consulta y no se realizara nada sin el previo consentimiento de

esta persona.

Especialista técnico: Persona especializada que brindara apoyo y capacitacion sobre el uso de las
herramientas  para las Areas Administrativa, Organizacional y  Mercadologica que se

desarrollaran e implementaréan en la empresa.

Administrativo
La administracion de la empresa estard intimamente ligada a los procesos necesarios para la
implementacion del proyecto y aportara las herramientas necesarias para poder alcanzar los
objetivos del mismo. Asimismo sera la responsable de velar porque se cumplan con los objetivos
y procedimientos que se propondran como solucion a la debilidad encontrada dentro de la

empresa.

Fisico

Para dar solucion en el area administrativa se propondra la implementacion de los objetivos de
manera general y de forma especificos de cada area funcional ademas de la misién y visién, un
organigrama que refleje la autoridad de la empresa, estos deberan estar en un lugar visible a sus
empleados y clientes para que estos se sientan identificados con la misma, para el area
mercadolégica la empresa tendra que poner en marcha el plan estratégico de marketing que se

disefiara para lograr sus objetivos de ventas.

Dentro de los anexos se encuentra elaborada la solucién de la propuesta, para las areas

administrativas y mercadologica.
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Firmas de aceptacion:

Para la aceptacion de ambas partes a los puntos arriba indicados, se firma la presente propuesta
de aceptacion, en Ciudad de Chiquimula, 31 de octubre de 2009,

(®

Gerlin Beatriz Chacén Marin
Consultor
Universidad Panamericana de Guatemala

Extension Chiquimula
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Investigaciones Sociales de Guatemala.
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Capitulo 10

Cronograma de trabajo

Prictica Empresarial Dirigida -PED-

Solicitud a la empresa para realizacion de
PED

Respuesta de la empresa de autorizacion |
Acercamiento con Ja entidad
Entrevista con ¢l Gerente General |
Recopilacion de la informacion para el LR |3

6|Entrega del diagndstico

7|Entrega del diagndstico a tulores
8|Entrega y revisidn del Anteproyecto
[Reunion wtores

10[Preparacion del borrador del Proyecto

11| Andlisis de investigacion

2|Reunidn tutores

3|Entrega de segundo informe para revision
14| Carrecion de sugerencias por el tutor
5|Reunion {utores

| Enlrega de tercer informe para revision
17| Correcion de sugerencias por ¢l tutor
18{Entrega de [z prictica

13{Fntrega revisores a Decano

ED;Examen privado de graduacion |

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXOS



Anexo 1
Evaluacién integral
Introduccion

El presente trabajo contiene un diagnostico de las areas administrativas, mercadolégica y
organizacional, de una “Panaderia y Pasteleria” para poder encontrar el area con mas
deficiencias, de tal forma que este seria el primer paso para el conocimiento de la empresa y de

sus areas de funcionamiento.

Para conocer mejor la empresa se destacan en primer lugar los antecedentes, una pequefia resefia
histérica del comienzo de la empresa en incursionar como una panaderia, y lo que se ha
convertido en la actualidad, de ello se puede mencionar que es una empresa familiar, teniendo ya
47 afios de experiencia en el mercado y que en la actualidad han diversificado sus productos,
teniendo presencia en la cabecera departamental de Chiquimula y cubriendo dos de sus

municipios.

Dentro de su naturaleza, la empresa tiene por objetivo la elaboracion y comercializacion de
productos derivados de la harina, especificamente en la produccion de pan, pasteles y alimentos
en general, el régimen juridico de la empresa se basa en el Art. 2 del Codigo de Comercio en

donde se cataloga como comerciante individual.

Los hallazgos encontrados en las areas de administracion, organizacion y mercadeo, seran parte
fundamental para determinar la situacion actual de la empresa, utilizando métodos esenciales para

encontrar las debilidades y a su vez las principales necesidades de la empresa.
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2. Objetivos generales y especificos

2.1 Objetivo general del diagnéstico

Determinar la situacion actual de la empresa respecto a su funcionamiento en las areas

Administrativas, mercadologica, y organizacional, para la toma de decisiones adecuadas.

2.2 Objetivos especificos del diagnéstico

1. Describir la situacion actual de la empresa, en el entorno interno y externo, por medio de la

observacién y solicitud de informacion a la duefia de la “Panaderia y Pasteleria”.

2. Analizar la informacion obtenida por la duefia, por medio de la utilizacién de métodos y

estrategias para determinar ¢l area con mas deficiencias de la “Panaderia y Pasteleria”.

3. Determinar segun los resultados encontrados a través de la investigacion el area de mas

necesidad de mejora en la “Panaderia y Pasteleria”.
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3. Descripcion de la organizacién

3.1 Antecedentes

La “Panaderia y Pasteleria”, fundada desde el afio 1962, tiene ya 47 afios de experiencia en el

mercado de venta de pasteles de todo tipo, pan dulce y desabrido, sobresaliendo de su

competencia por su calidad, atencion y especialidad, esta considerada como una empresa

familiar, ya que ha pasado de generacion en generacion.

En la actualidad cuenta con 61 empleados, los cuales se dividen de la siguiente manera:

Area de Produccion
Area de Despacho
Area Administrativa
Area de Distribucién

Sucursales

La manera como funciona la empresa es produciendo el producto, luego lo expone al mercado

para realizar una venta directa en sus cuatro sucursales y en la sala de ventas central atendiendo la

mayor cantidad de clientes diariamente, ademas de las ventas a detallistas.

Actualmente tiene presencia en:

La cabecera departamental de Chiquimula.

Cubriendo los siguientes municipios:

San José La Arada
Esquipulas

Dentro de la higiene y seguridad cuenta con:

Control de plagas
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¢ Evaluacion médica del personal

* Limpieza constante de todas las areas

* Buena calificacion de parte del Ministerio de Salud Pablica
* Licencias sanitarias para todos los Centros de despacho

¢ Productos con Registro Sanitario de los diferentes productos

Se ha capacitado al personal en los siguientes temas:

* Buenas practicas de manufacturas
* Mejoras en la calidad de pasteles
También se debe mencionar que su publicidad la hacen mensualmente por medio de anuncios

publicitarios en revistas, radio y Television por cable.

4. Naturaleza juridica
Objeto: es la produccion y comercializacion de productos derivados de la harina, especificos en

la produccion de pan y pasteles, produccién alimentos en general.

¢ Clases de pan:

Pan popular

Francés
Dulce
Tostado

Pan fino
Pan de queso
De yema
Cubiletes

Zepelines
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Pan empacado

Quesaditlas
Magdalenas
Sandwich

Pan integral

® Clases de Pasteles:

Variade

Frio

Pastel normal
Calientes
Flauta
Almendra

Volovan

5. Régimen juridico

El régimen juridico de la empresa se cataloga como comerciante individual y se basa en el Art. 2
del Cddigo de Comercio en el Numeral 1 en donde se establece que son comerciantes quien
ejerce en nombre propio y con fines de lucro cuales quiera actividades que se refiera 2 lo

siguiente: 1) La industria dirigida a la produccion o transformacion de bienes y a la prestacion de

Servicios.
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6.

Se

Instrumentacion

UNIVERSIDAD PANAMERICANA
Programa de Actualizacion y Cierre Académico

Licenciatura en Administracién de Empresas

Guia de Entrevista a la Duefia de la Empresa

realizé una entrevista a la duefia de la Empresa para obtener la informacién necesaria, que

podra determinar las necesidades de la empresa.

¥ ® N kN e

e T e T e T e T e S SO e
e D<A T B P I S R e =]

¢Cuanto tiempo tiene la empresa de existir en el mercado como una panaderia y pasteleria?
Seguin su criterio, jPor qué sus clientes los han preferido hasta el momento?

{Con cuantos empleados cuentan actualmente?

(En qué areas estan divididos los empleados?

(Con cuantas sucursales cuenta la empresa?

¢De qué manera funciona la empresa?

¢ Cuantos lugares cubre la empresa?

¢Dentro de la higiene y seguridad, con qué cuenta la empresa?

(Han capacitado a sus empleados?

. {Qué temas han desarrollado con los empleados?
. {Como realizan su publicidad?

. {Cual es la naturaleza juridica de la empresa?

. {Qué clase de productos producen?

. {Coémo se clasifican los panes y los pasteles?

. {Cual es el régimen juridico de la empresa?

. (La empresa cuenta con una vision?

. ¢L.a empresa cuenta con una Mision?
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18. ;La empresa cuenta con valores institucionales?

19. ;La empresa cuenta con un organigrama donde se defina su estructura organizacional?

20. ;Para ustedes es necesario que la empresa crezca respecto a su cobertura?

21. ;La empresa cuenta con un plan estratégico de Marketing?

22. ;Cree usted que la publicidad que estin implementando hasta el momento, tiene el impacto
necesario para incrementar sus ventas?

23. ;Cuéles podrian ser las fortalezas de 1a empresa?

24. ;Cudles podrian ser las oportunidades de la empresa?

25. ;Cuéles podrian ser las debilidades de la empresa?

26. ;Cuales podrian ser las amenazas de la empresa?
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Anexo 02

1 Método FODA

Cuadro 1. FODA

FORTALEZAS

Aiios de experiencia

Estabilidad Laboral

Renovacion de Equipo constante

Ubicacion estratégica de los canales de distribucion

Produccion constante

Capacitacion a los Empleados en General

OPORTUNIDADES

Crecimiento de mercado

Aceptacion de nuevos productos en el mercado

Precios accesibles al mercado

Oferta y demanda de Diversidad de productos en el
mercado local.

DEBILIDADES

Resistencia al cambio de los empleados

No se tiene establecido un plan estratégico de la
mezcla de marketing,

Falta de profesionalismo en los mandos medios de
la Empresa

Falta de control en la produccién al respecto del
desperdicio.

Falta de atencién personalizada en el despacho de
los productos.

Falta de incentivo para vendedores para que

impulsen el producto.

~ AMENAZAS

Competencia desleal
Aumento de los precios de la Materia prima
Aumento del precio de la Energia Eléctrica.

Aumento del precio de los insumos por la tasa de
cambio del Délar.

Inseguridad Nacional

Fuente: Elaboracion propia.
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3. Matriz FODA por cada drea: Administracién y mercadolégica.

OPORTUNIDADES (0)
AREA ADMINISTRATIVA
01 __Cnnoclmsento de los objetwos tanto General como por drea funcional
de la empresa, por pnrte de los empleadus ‘alcanzar la empresa a
'corto, medume y largo .plazo, para msnejo de Ias actw:dade_s
02
03
04
05
06
FORTALEZAS (F)
AREA ADMINISTRATIVA" =
F1 Eqmpo de trabajo gerencial compepente
F2 Personal capacitado, en la elaboracién de los productos.
F3 Maquinaria y capacidad instalada.
F4 Experiencia en Ia elaboracion de los productos.
F5 Autoridad y actividades bien definidas de la direccién de la Empresa.

bt
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AREA MERCADOLOGICA

Fé6 Publicidad estratégica que llegue a los clientes y futuros clientes de la

empresa.

F7 Productos de calidad y de buen precio

F8 Objetivos claros de marketing

F9 Productos posicionados en los municipios en donde llega la
publicidad. ]

AREA ADMINISTRATIVA

: F1F2F3F4 0102.

Comprometer a los empleados con la empresa, los cuales estan laborando en
 diferentes dreas funcionales, de modo que realicen su trabajo con esmero y prontitud,
por medio de la elaboracion de objetivos claros y concisos.

Elaborar una Visién y Misién de modo tal que sea para los empleados un reflejo de lo
. que son y de quienes son.

Identificar a los clientes y futuros clientes potenciales con la empresa, por medio de
‘una Visién y Misién, las cuales permitan r, que estos sientan que la empresa, se
preocupa por satisfacer sus necesidades.

F503

Los empleados deben estar conscientes de su puesto de trabajo, segin su nivel
jerdrquico y de su desempeiio, por lo que la Estructura Organizacional debe ser un
simbolo de esto.
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Que cada empleado conozca su funcionamiento y el de su entorno, en la empresa y la
importancia que tiene su trabajo en el drea que se desenvuelve,

Elaborar un organigrama, disefiado para que el personal se refleje en el y cumpla con
eficiencia los objetivos de la Empresa.

AREA MERCADOLOGICA

F6F7F8F9 04050607

- Implementacién de un plan estratégico de marketing, que cumpla con sus objetivos,
satisfaciendo al 100% las expectativas de los clientes y de los clientes potenciales |
 dentro de las “4 P” siguiendo las siguientes pasos: |

* Elaboracién de un plan de promocién e implementar estrategias considerando la
_ satisfaccion de los consumidores que atiende la empresa. ' |

_ Elaborar objetivos de marketing, para que las metas de estas estén relacionadas con
' las de la empresa en general, ¥ sus fines con los clientes determinen Ia ganancia de
: esta.

- Que los clientes y clientes potenciales tengan conocimiento de los productos que la |
" empresa ofrecen, por medio de sus caracteristicas originales Y de calidad, de manera
. que los productos sean deseables para ellos y se distingan de la competencia.

Dirigir el programa de marketing hacia los nifios, adolescentes, jévenes y adultos, lo i
cuales son el mercado meta, ya que en todas las etapas de la vida existe la necesidad
de consumir pan, pasteles y productos alimenticios diversos, los cuales ofrece la -
empresa.

. Satisfacer a los consumidores y clientes potenciales por medio de Ia distribucion del
producto, las promociones que se realizarin, la calidad del producto Y su precio de
modo que se cumpla su propésito principal.
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5. Diagrama causa y efecto.

Cuadro 2. Diagrama Causa y Efecto

ADMINISTRAGION

Falta de [a elaboradidn de

* Cbjetivos, Misin, Visién.

Los empleados se resisten
a los cambios

Falta de  atendcidn

MATERA

Falta de control en la
produccién respecto al
desperdicio.
Aumento de losinsumos,
por la variable que existe

personalizada a  los de la tasa de cambio del
dientes en ol drea de ddlar.
despacho.
Necesidadesy
defidendlas de las
' éreasde
Administradion,
Mercadolégicas y
Organizadional.
MERCADOLOGICO

ORGANIZACIONAL

- Falta de incentivos a los
vendedores para que
impulzen el producto.
Faita de un Alan de

. promocién de la mezcia de

Falta de un presupuesto
de promocién y publicidad
Faita de una escuela de
capacitacién parmanente
|para el personal de ventas.

Fuente: Elaboracién propia

_Felta fa elaboracién da un
. organigrama. :

Resistoncia al cambio de
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S Matriz de estrategias

“Panaderia y Pasteleria”

Objetivo general: Determinar la situacion actual de la empresa respecto a su funcionamicnto en las arcas

administrativas y mercadoldgica, para la toma de decisiones adecuadas.

Matniz de objetivos, estrategias e indicadores

Cuadro 3 Matriz de Estrategias ¢ Indicadores.

Matriz de estrategias e indicadores

Objetivo especifico

Estrategia

Indicador

Describir la situacion actual de la
empresa, en ¢l entorno interno y
externo, por medio de la
observacion y  solicitud de
informacion a la dueiia de la
“Panaderia y Pasteleria”.

Enriquecer la  investigacion,
determinando, la situacién de la
empresa, por medio de la
observacion y de informacion
recolectada por parte de la
gerencia.

Observar el entorno interno y
exteno de la empresa, para
determinar el comportamiento de
los clientes.

Solicitud de informacion
histérica y actual de la empresa,
respecto a sus areas funcionales.

Analizar la informacién obtenida | Obtenida la informacion, se | Utilizacion de Métodos que
por la duefia, utilizando métodos | determina las areas con mas | puedan determinar en qué areas
y estrategias para determinar ¢l | debilidades por medio de|la  empresa  ticnen  mas
area con mas deficiencias de la | métodos estratégicos como el | deficiencia.

“Panaderia y Pasteleria”. FODA, Causa y Efecto.

Determinar segan los resultados | Con el andlisis realizado con los | Analisis de los  siguientes

encontrados por medio de la
investigacion el area de mas
necesidad de mejora en la
“Panaderia y Pasteleria”.

métodos  elaborados en Ila
empresa se determina las arcas
con mas deficiencias en la
misma.

Meétodos Estratégicos:
FODA
Causa y Efecto

Determinacion de las areas de
mejora.

Fuente: Elaboracion propia
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6. Implicaciones del diagnéstico

La situacion actual de la “Panaderia y Pasteleria”, respecto a sus areas funcionales es la siguiente:

v Administrativa, por la falta de elaboracion de objetivos, tanto de manera general de la empresa como
especificos (por areas de trabajo), y de una Visién y Misién, que todos sus empleados conozcan, para
comprometerse con la empresa y sentirse parte indispensable de ella, de tal forma que, sus labores los

realicen con motivacién y entusiasmo.

¥" Mercadolégica: la falta de un plan estratégico de marketing, que contribuya a la promocion de sus
productos tanto de los que ya existen como de los de nueva produccion, y de un presupuesto
especifico para la publicidad que se lleva a cabo, para determinar el impacto que este tiene sobre sus

ventas.

v' Organizacional: la falta de elaboracién de un organigrama que simbolice la estructura organizacional
de la empresa y que sea un reflejo de sus objetivos y de la autoridad que tiene Ia misma, para la

compresién de los subordinados sobre sus labores y funciones. Valores Institucionates,

10.1  Analisis de Pareto
Para realizar el analisis de Pareto s¢ establecen las debilidades que se encuentran en la empresa por medio
del analisis FODA, lo observado y de la entrevista que se le realizé a la propietaria de la empresa, y de

esta forma determinar la valoracién segun las necesidades de la misma.
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Cuadro 4. Valoracion de las debilidades

DEBILIDAD VALORACION | PORCENTAJE (ACUMULADO
No se tiene establecido un plan estratégico
de la mezcla de marketing. 80 20% 20%
Falta de incentivo a vendedores para que
impulsen el producto. 75 19% 39%
Falta de elaboracion de objetivos, vision,
mision y valores institucionales. 75 19% 58%
Falta de claboracion del organigrama. 45 11% 69%
Falta de atencion personalizada en el
despacho de los productos. 40 10% 79%
Falta de profesionalismo en los mandos
medios de la empresa. 35 9% 88%
Resistencia al cambio de parte de los
empleados. 30 8% 95%
Falta de control de los desechos en el area de
produccion. 20 5% 100%
TOTAL 400 100%

Fuente: Elaboracion propia.

La grafica muestra los porcentajes de las necesidades de mayor importancia y de menor importancia para

la empresa, siendo las cuatro principales:

AR N NN

Elaboracion de un organigrama.

Elaboracion de objetivos, vision, mision y valores institucionales.
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La elaboracién de un plan estratégico que abarque la mezcla de marketing.

Determinar incentivos para vendedores los cuales puedan impuisen el producto.




Grafica 1. Analisis de PARETO

mm PORCENTAJE  e=——ACUMULADO i

Fuente; Elaboracion propia.

Hallazgos
Para poder determinar los hallazgos encontrados en las areas funcionales de administracion,
mercadolégica y organizacional se tomaron en cuenta las entrevistas realizadas a la duefia y al

gerente de la empresa y la observacion en general de la empresa.

Dentro del area administrativa se pudo encontrar que hace falta la elaboracién de Objetivos, tanto
de manera general como especificos, de tal forma que estos deben de ser conocidos por las areas
de trabajo para entender su labor dentro de la empresa y de esta forma se determinan si se logran

los resultados deseados dentro de la misma.

También se encontrd que actualmente la empresa no tiene elaborada una vision en la que sus
empleados se sientan motivados a comprometerse con la empresa para lograr las metas que

quiere alcanzar y de la mision, en donde se establezcan el reconocimiento de la empresa de quién
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es y qué es lo que hace para alcanzar la vision, estas dos deben de estar en un lugar visible tanto

para los empleados coma para la clientela,

En el 4rea de mercadeo y venta se encontro que no tienen un plan estratégico de marketing, en
donde se puede determinar el impacto que produce la promocion y publicidad en los clientes y en

Sus ventas.
Area administrativa

Uno de los objetivos para el area administrativa es: Estructurar los procesos que necesita la
empresa en el area administrativa, porque de esta forma se puede contribuir a un desarrollo
eficiente dentro de la misma, especificando las metas que desean alcanzar en un corto plazo, por

cada area funcional que poseen.

Objetivos de la empresa
En el trabajo de campo realizado para obtener informacion sobre los objetivos y las metas que la
empresa desea alcanzar, se elabord una guia de entrevista para la duefia de la empresa en donde

se recopild la siguiente informacion:

¢ Primero, en la propuesta de solucién del capitulo 6 se determiné la necesidad de la elaboracion
de objetivos especificos por cada 4rea funcional de la empresa, por lo que se establecio cuales
eran estas dreas funcionales, de esta forma el personal tendra pleno conocimiento de las metas

que se desea alcanzar en su area de trabajo y asi lograrlas.

e Segundo, se determind cuales eran las metas por cada é4rea funcional, o sea para la
administracion, promocién, venta y distribucion, de tal forma que conociendo estas metas se

elabora cada objetivo con su estrategia para llevarse a cabo, y evaluarse al final de su logro.
Vision y mision

En lo que respecta a la vision y mision de la empresa, de determinaron los valores y principios de

la empresa, su funcién basica e informacién necesaria que se necesite dar a conocer en la vision y
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la mision de la empresa. De esta forma se dara a conocer ante sus empleados y clientes de tal

manera que se identifiquen con la empresa y se sientan parte de ella.
Organigrama

Se consider6 necesario la elaboracién de un organigrama que se pueda determinar la estructura y
proceso de la empresa, de modo que sea un reflejo de la autoridad con que cuanta la direccién de
la misma, por lo que en la encuesta que se le hizo a la propietaria se determiné la jerarquia que

existe.

Para los empleados de la empresa se desarrolld una guia de encuesta, en donde se determiné la
cantidad de empleados por sexo y por tiempo de trabajo, también se establecio si conocen o no su
funcion dentro de su rea de trabajo, de modo que describieron sus funciones dentro de la

empresa. También se constituyo la rotacion que los empleados tienen.
Area mercadolégica

Plan estratégico de marketing

Se elabor6 una encuesta para las poblaciones urbanas de los municipios de Esquipulas, San José
la Arada y Chiquimula, por medio de la informacion de cada lugar obtenida por el Instituto
Nacional de Estadistica, se logré la muestra para poder encuestar a personas de distinto sexo y
edad, para determinar el impacto publicitario que la empresa ha utilizado durante varios afios, de

esta forma elaborar el plan estratégico de marketing.
Encuesta al piblico

En esta 4rea, en la propuesta de solucién se determiné la elaboracion de un plan estratégico de
marketing, y que se constituye por cinco pasos, por lo que se logro la siguiente informacion del

trabajo de campo:
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Municipio de Chiquimula

Se pudo encontrar que para Chiquimula la empresa esta posicionada a un 100%, debido a que es
el municipio en donde se encuentra ubicada geograficamente la empresa, en donde las personas la

prefieren por el sabor y calidad de los productos.

La mayoria de la personas de este municipio han escuchado sobre la empresa por medio de la

radio y television por cable, pero no recuerdan sobre alguna promocién que la empresa ofrece.

Municipio de Esquipulas

En el municipio de Esquipulas, la mayor parte de las personas expresaron que conocen la
empresa por que han visitado Chiquimula, pero que si conocen los productos que vende la
empresa y que la prefieren por la calidad de los productos, ademas de poder ubicar la empresa
por medio de algunas referencias de otras empresas que estan alrededor de la panaderia, de la
misma forma ubican una sucursal, ya que la mayoria conoce solo la que esta en la terminal,
porque es donde pasan las camionetas que van a este municipio.

En este municipio se distribuyen los productos por medio de vehiculos, a distintas tiendas que

venden los productos.

Municipio de San José la Arada

Para el municipio de San José la Arada la empresa esta posicionada a un promedio de 90%, ya
que la mayoria de las personas han escuchado de la empresa por medio de radio, TV por cable y

porque han visitado Chiquimula, y prefieren sus productos por su sabor y calidad.

Ademas de que diferentes tiendas venden los productos que ofrece la empresa, ya que existen

vehiculos que distribuyen los productos.
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1.

Conclusiones

Se pudo determinar la situacion actual de la empresa por medio de la observacion y de la informacion que
se recaudo con diferentes entrevistas y vistas a la misma, para determinar las causas que ocupan diferentes

puestos de importancia.

Con la informacion obtenida, se utilizan métodos de andlisis como FODA, causa y efecto (cabeza de

pescado) para determinar las areas funcionales de la empresa que se deben mejorar.

Con la informacién y el anlisis hecho, se determina que las 4reas de mejora para la empresa son,
administrativa en la ¢laboracion de objetivos, visidn, misién y valores institucionales, mercadolégica con
la elaboracion de un plan que desarrolle la mezcla de marketing y organizacional con la elaboracion del

organigrama.
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ANEXO 3
Instrumentos
UNIVERSIDAD PANAMERICANA
Programa de Actualizaciony Cierre Académico

Licenciatura en Administracion de Empresas

Guia de Entrevista a la Propietaria de la Empresa

Objetivos de la empresa

General y especificos

1. ;En cuantas areas funcionales distribuye la empresa?

2. ;Qué metas desea alcanzar la empresa de manera general?

3. ;Estas metas se realizaran a largo o corto plazo?

4. Los objetivos que se elaboraran estaran dirigidos a:
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5. (Qué meta se pretende alcanzar por cada area de la empresa?

6. (Como podra evaluar sus metas enumeradas anteriormente?

Mision y vision

7. {Cuéles son los valores y principios de la empresa?

8. (Cual es la funcion basica de la empresa?
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9. Alguna otra informacion que sea indispensable colocar en la mision

10. Alguna otra informacion que sea indispensable colocar en la vision

Organigrama

11. ;Como se puede establecer la jerarquia de la empresa?

12. jCuenta la empresa con un manual de funciones?

Mercadologica.

13. ;Qué clase de publicidad utilizan actualmente?

14. ;Desde hace cuanto tiempo la estan utilizando?

15. La publicidad que se utiliza, ;qué cobertura tiene?
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16. ,Qué promociones se han utilizado en la empresa?

17. {Las promociones que se utilizan es solo en la sala de ventas y en las sucursales o también se
toman en cuenta las promociones a nivel general?
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UNIVERSIDAD PANAMERICANA
Programa de Actualizacion y Cierre Académico

Licenciatura en Administracién de Empresas

Guia de encuesta a los empleados de la empresa

1. Sexo
Femenino Masculino

2. ;Cuanto tiempo tiene de trabajar en la empresa?

De 0 a 6 meses 6 a 12meses 1 a 2 afios de 2 a 3 afios
De 3 afios en adelante

3. (En qué area funcional de la empresa se encuentra?
Administrativo:

Venta:

Produccién:

Empagque:

4. ;Qué funcion desempefia dentro de la empresa?

5. ¢Conoce el funcionamiento de su area de trabajo?
Si No

6. (Cuales son?

7. En el transcurso de su tiempo laboral dentro de la empresa, ;Ha estado siempre en el mismo
puesto de trabajo?
Si No

78



UNIVERSIDAD PANAMERICANA
Programa de Actualizacién y Cierre Académico
Licenciatura en Administracién de Empresas

Guia de entrevista al piiblico para conocer la situacion de la promocion y publicidad que ha utilizado la
Panaderia v Pasteleria,

Cabecera departamental, Esquipulas y San José La Arada

1. Sexo: Femenino Masculino

2.Edad: 14 a 20 afios 21 a 30 afios 31 a 40 afios 4] a mas

3. {Conoce el nombre de la Panaderia y pasteleria

Si No

4. Por medio de que medio publicitario ha escuchado ¢l nombre de la Panaderia y Pasteleria:
Revistas

Radio

Televisién

Volantes

Otro

Especifique
cual:

5. Conoce los productos que la empresa vende.

Si No
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6. Podria mencionar cuatro nombres de productos:

7. Qué producto o productos de los que conoce es el que mas compra o consume?

8. ;Conoce el lugar en donde esta ubicada la sala de ventas central?

Si No

9. Podria ubicar el lugar por favor:

10. ;Conoce alguna de sus sucursales?

Si No

11. ;Podria ubicar la sucursal que conoce?

12. Ha escuchado sobre alguna promocion que ofrece la empresa

Si No

Favor indicar cual:

80



Herramientas Administrativas y Mercadolodgicas

Anexo 4
Implementacion de la propuesta

Introduccion

En la fase Il del anteproyecto se determin la propuesta de solucion a la problematica de la
“Panaderia y Pasteleria” la cual es la utilizacion de diferentes herramientas, abarcando dos areas

de la empresa: Administrativay Mercadoldgica.

Esto con la finalidad de contribuir al buen funcionamiento de las areas funcionales con que
cuenta la empresa y de las actividades en las que se desenvuelven en cada una de ellas, por tal

razon se presentan las siguientes herramientas:

AREA ADMINISTRATIVA

Primero los objetivos tanto general como especificos por cada drea funcional, esto para
definir un beneficio importante de la empresa como lo son las funciones y caracteristicas como
los resultados que se desean alcanzar o como los fines hacia los cuales se dirige su

comportamiento.

Segundo, en el drea administrativa de la empresa también se ha tomado en cuenta otras
herramientas necesarias en la empresa tales como: la visién y mision, estas estin enfocadas

directamente sobre la imagen de la empresa.

ALf Sobre la Misién nos referimos a la razén de ser de la empresa considerando sobre todo la

atractividad del negocio. En la misién de la empresa se hace un anélisis del macro y micro

entorno que permita construir €l escenario actual y posible, para que sea posible ver con mayor

énfasis la condicion y razon de ser de la empresa en dicho mercado.
A

iy

3

Cuando hablamos de 1a Visién nos referimos a las intervenciones disefiadas para ayudar a
los miembros de la organizacion a ver hacia el futuro, no son nuevos en el desarrollo
organizacional, pero se ha desarrollado un interés renovado en el uso de la intervenciones para

estudiar tendencias proyectadas hacia el futuro y sus implicaciones para la organizacion.
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Herramientas Administrativas y Mercadolégicas

Tercero, a demas de estas herramientas, en el drea administrativa se ha tomado en cuenta
la elaboracion de un organigrama que sea reflejo de la empresa, es un modelo abstracto y
sistematico, que permite obtener una idea uniforme acerca de un organizacion. El Organigrama
tiene doble finalidad: 1. Desemperia un papel informativo, al permitir que los integrantes de la
organizacion y de las personas vinculadas a ella conozcan, a nivel global, sus caracteristicas
generales. 2. De instrumentos para andlisis estructural al poner de relieve, con la eficacia propia

de las representaciones graficas, las particularidades esenciales que la organizacion representa.

AREA MERCADOLOGICA

La herramienta que se disefia para esta drea de la empresa es un Plan Estratégico de Marketing,
el cual sirve para lograr los objetivos de la empresa. Se usaran diversas herramientas para tres
funciones promocionales indispensable que son: informar, persuadir y comunicar un recordatorio
al auditorio metas que serian los clientes potenciales de la empresa. La importancia de estas tres

funciones dependera de las circunstancias que enfrente la empresa.

El Plan Estratégico de Marketing esti estructurado por varios niveles o puntos basicos para
conformar un plan informativo que servira de guia a la empresa. Dentro de este plan estratégico
de marketing también se adjunta un Plan de Publicidad que tiene como objetivo el dar a conocer
la “Panaderia y Pasteleria” combinando mensajes publicitarios con la cormecta compra de
espacios en los medios de comunicacion que ofrecen informacion a las grandes masas. Lo que
significa, persuadir adecuadamente con el mensaje y establecer un presupuesto adecuado
utilizando los diferentes canales de comunicacién masiva, obteniendo el mejor resultado de

efectividad.
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Herramientas Administrativas y Mercadolégicas

Objetivo general de la empresa

Objetivo de la Empresa

Contribuir al logro de las metas establecidas para las dreas Administrativa, Produccion, Venta y
Distribucién, por medio del buen funcionamiento de los procesos de cada una de estas areas,

trabajando en equipo, en un ambiente de respeto, cordialidad y amabilidad.
Estrategia:

Conociendo y desarrollando los objetivos propuestos por cada drea funcional de la empresa, por
los empleados segiin su 4rea de trabajo, se realizarén los procesos con mds determinacién,

sintiendo el compromiso de lograrlos.
Tactica:

Colocar cada objetivo desarrollado en un lugar visible para los trabajadores segin el rea

funcional respectivamente.
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Herramientas Administrativas y Mercadolégicas

Elaboracion de objetivos, estrategias y tdcticas para las dreas
JSuncionales de la empresa

La claboraci6n de los objetivos, estrategias y tacticas pretenden ser una guia para las diferentes
dreas funcionales de la empresa, sirviendo como base fundamental para encaminar esfuerzos,

logrando la productividad y competitividad en el mercado.
Por lo expuesto anteriormente, se expone lo siguiente:

’I:E Area Administrativa: Se proponen tres objetivos, de los cuales Gnicamente se desarroll6 el
objetivo del organigrama, los otros dos quedan a criterio de la propietaria de la empresa para su

realizacion.

3:2’ Area de Produccién: Se proponen tres objetivos, los cuales se elaboraron debido a la
necesidad de la empresa en esta drea de establecer metas claras que enfoquen los esfuerzos del

personal. El desarrollo de éstos objetivos queda a criterio de la propietaria de [a empresa.

i:f* Area de Ventas: Se elaboraron tres objetivos de los cuales Gnicamente se desarroll6 el
objetivo del plan estratégico de marketing, los otros se desarrollaran segin el criterio de la

propietaria de la empresa.

i:(‘ Area de Distribucion: Se elaboraron tres objetivos para orientar al personal sobre las
metas que la empresa pretende alcanzar en esta drea, el desarrollo de los mismos queda a

disposicion de la propietaria de la empresa.
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Herramientas Administrativas y Mercadoldgicas

Objetivos, estrategias y tacticas especificas propuestas

para: AREA ADMINISTRATIVA.

1. Elaborar un organigrama
en donde se muestre la
estructura, jerarquia y
autoridad que existe en
la empresa.

Elaborar un Manual de
Induccién  para  los
empleados de nuevo
ingreso, de modo que le
facilite la integracion a la

empresa, dando a
conocer los
procedimientos

administrativos de la
organizacion.

Motivar a los empleados
de  la empresa
desarrollando un
ambiente laboral
agradable.

Fuente: Elaboracién propia.

1. Utilizar

el organigrama
propuesto, elaborado en
este trabajo de
investigacion
especialmente  para la

empresa.

Que la gerencia con apoyo
del asesor administrativo
busquen dentro de
literaturas  administrativas
¢ internet diversas guias
de Manual de Induccién
para empleados de nuevo
ingreso.

Proponer ~ formas  de
motivacién no monetaria,

para que los empleados
. construyan un ambiente de
 trabajo  agradable  por
‘medio del liderazgo y la
'cc)municacién“ S
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Buscar un lugar clave que sea
visible para los empleados de de
todas las areas de la empresa.

Preparar una Guia de [nduccion
de personal para que los de
nuevo ingreso conozcan aspectos
importantes de la empresa tales
como su mision, su vision, sus
funciones, los servicios que se

ofrecen y las politicas de personal

que le afectardn, y otras que la
gerencia necesite que conozca el
nuevo empleado.

3. Planificar reuniones mensuales
para todos los trabajadores de la
empresa para felicitar a los
trabajadores que han logrado
mejor desempefio laboral.

4.  Organizar circulos de calidad
para trabajar con  grupos = de
empleados por cada drea de la
empresa para motivarlos,




Herramientas Administrativas y Mercadolégicas. |

Combinacion de estrategias y tdcticas para el alcance de los
objetivos propuestos

1 1 Elaborar un organigrama en
donde se muestre la estructura,
jerarquia y autoridad que existe
en la empresa.

2 2 Elaborar un Manual de
Induccién para los empleados
de nuevo ingreso, de modo que
le facilite la integracion a la
empresa, dando a conocer los
procedimientos administrativos
de la organizacién.

3 3,4 Motivar a los empleados de la
empresa  desarrollando  un
ambiente laboral agradable.

Fuente: Elaboracién propia
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Herramicntas Administrativas y Mercadologicas

Objetivos, estrategias y tacticas especificas propuestas:™ 2

AREA DE PRODUCCION.

1. Adquirir la mejor maquinaria
con tecnologia avanzada, para
que el area de produccion crezca.

1. Seleccionar la mejor tecnologia 1. Busqueda de maquinaria de
y equipo avanzado para el drea de alta tecnologia internacional,
produccién, logrando ser una teniendo como objetivo expandir
empresa competitiva ante las el area de produccion.

empresas que le hacen rivalidad,
alcanzando niveles altos de
productividad, obteniendo una
capacidad a largo plazo.

2. Poseer una infraestructura
adecuada para la colocacion del
equipo tecnolégico, elaborando
un sistema capaz de producir con
rapidez productos de calidad.

2. Cotizaciéon de maquinaria
enfocéndose a una tecnologia
avanzada, con caracteristicas que
minimice costos de desecho.

2. Aumentar la produccion de
pan y pasteles, utilizando
tecnologia de punta para la
expansion de  esta  drea,
minimizando los costos de
desecho.

3. Buscar técnicos preparados y
con experiencia en utilizacién de
maquinaria de alta tecnologia
para preparar a los empleados en
las diferentes ramas preductivas
de pan y pasteles.

3. Capacitar a jefes de
produccién y panificadores, para
aprender a utilizar la maquinaria
nueva de manera eficiente.

3. Capacitar al personal de
produccion para obtener una
mano de obra  adecuada 'y
calificada para el puesto de
trabajo, obteniendo asi una mejor
produccion, =

Fuente: Elaboracion propia.
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Herramientas Administrativas y Mercadologicas..

Combinacion de estrategias y tdcticas para el alcance de los
objetivos propuestos

Seleccionar la mejor tecnologia y
equipo avanzado para el 4rea de
produccion, logrando ser una
empresa competitiva ante las
empresas que le hacen rivalidad,
alcanzando niveles altos de
productividad, obteniendo una
capacidad a largo plazo.

Aumentar la produccion de pan y
pasteles, utilizando tecnologia de
punta para la expansién de esta
4rea, minimizando los costos de
desecho.

Capacitar  al  personal de
produccién para obtener una mano
de obra adecuada y calificada para
el puesto de trabajo, obteniendo
asi una mejor produccion..

Fuete: Elaboracion propia
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Herramientas Administrativas y Mercadoldgicas

Objetivos, estrategias y tdicticas especificas propuestas:

v

AREA DE VENTA.

1. Incrementar las ventas a un
10% del afio anterior tomando
como base las ventas de ese afo.

1. Mantener los precios de los
productos que compiten con otras
empresas.

1. Buscar nuevos proveedores
que ofrezcan insumos de calidad
con entrega a tiempo.

2. Que las y los empleados del
area de ventas, se capaciten para
brindar una buena atencion,
especializada y oportuna al
cliente y cliente potencial.

2. Elaborar diferentes estrategias
de venta para llamar la atencion
de los consumidores.

2. Reforzar los lazos que ligan a
la empresa con las asociaciones o
empresarios que mantienen la
exclusividad con la empresa.

3. Elegir los temas especificos
con que se capaciten a las y los
empleados para una buena
atencion al cliente.

3. Cotizar empresas de servicios
como INTECAP, Servicios
Culturales de Guatemala, entre
otras, para capacitar a los y las
empleadas.

3. Implementar distintas ideas de
promocién llamando la atencién
del plblico, expandiéndose a
diferentes mercados en los que la
empresa no ha llegado.

4, Utilizando un plan estratégico
de marketing que de a conocer a
la empresa y los productos que
ella ofrece, para extenderse hacia
diferentes mercados que quieran
llegar.

4. Ejecutar un plan de marketing
para alcanzar diferentes
mercados = meta  que  desea
alcanzar la empresa s

Fuente: Elaboracion propia.
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Combinacidn de estriegas y ticticas para el alcance de los

Herramientas Administrativas y Mercadolégicas-

objetivos propuestos

1,2

Incrementar las ventas ”
del afio anterior tomando como
base las ventas de ese afio.

Que las y los empleados del drea
de ventas, se capaciten para
brindar una buena atencién,
especializada y oportuna al cliente
y cliente potencial.

Implementar distintas ideas de
promocion llamando la atencién
del piblico, expandiéndose a
diferentes mercados en los que la
empresa no ha llegado.

Fuente: Elaboracion propia,
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Herramientas Administrativas y Mercadolégicas

Objetivos, estrategias y ticticas especificas propuesla:-

AREA DE DISTRIBUCION.

1. Fortalecer los canales de

distribucion actuales para
asegurar la entrega oportuna de
los productos al consumidor
final.

2. Aumentar los canales de
distribucion para ampliar la
cobertura del mercado.

3. Establecer procedimientos de
logistica para llevar los controles
necesarios en la entrega de
producto.

Fuente: Elaboracion propia.

1. Analizar los canales utilizados
por la empresa por medio de
herramientas  como: FODA,
causa — efecto y Pareto.

2. Seleccionar los mercados meta
a los cuales la empresa pretende
alcanzar,

3. Elaborar diagramas de flujo
detallando los diferentes procesos
para la entrega de! producto al
consumidor.

4. Disefiar controles para las
diferentes  tareas que  se
desarrollan en el 4rea de
distribucién.
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1. Implementar las medidas
correctivas necesarias y
oportunas.

2. Utilizar los siguientes canales
de distribucion:

< Productor # Consumidor final
<+ Productor # Mayorista #C. final

% Productor # Detallista # C. final

3 Preparar un manual de
procedimientos en donde se
encuentren detallados los

diferentes flujos de procesos
elaborados.

4. Llevar a cabo los controles
elaborados para cada proceso del
4rea de distribucion.



Herramientas Administrativas y Mercadoldgicas-

Combinacion de estrategias y tdcticas para el alcance de los
objetivos propuestos

i

1 1 Fortalecer los canales de
distribucion actuales para asegurar
la entrega oportuna de los
productos al consumidor final.

2 2 Aumentar  los canales de
distribucién para ampliar la
cobertura del mercado.

3 3,4 Establecer procedimientos de

logistica para llevar los controles
necesarios en la entrega de
producto.

Fuente: Elaboracién propia.
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Herramientas Administrativas y Mercadolégicas- .

Q Elaboracién de la visién y mision de la empresa

consumidores de pan dulce, desabrido y pasteles de todo tipo,
ubriendo los municipios del departamento de Chiquimula, creando
roductos de calidad que llenen las expectativas de nuestros clientes
_en cuanto a higiene, sabor, variedad y distribucion.

* MISION:

La “Panaderia y Pasteleria”, con 47 afios de experiencia, 1
proporciona atencion especializada a nifios, jévenes y adultos,

- ofreciendo variedad de pan y pasteles de todo tipo, por medio de la

feinn calidad, el sabor y la higiene. ;

Fuente: .El.é.bofaci.c'm propia.
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Herramientas Administrativas y Mercadoldgicas

E> Elaboracion del organigrama de la empresa

Para la elaboracion del organigrama se tomaron en cuenta las dreas funcionales y la jerarquia que

existe en la empresa, segin como se desempefia la organizacion, siendo una empresa fabricante y

distribuidora de pan y pasteles de todo tipo.

El tipo de organigrama que debe utilizar la empresa es General, debido a que facilita una visién
de la organizacion ya que se limita a las unidades de mayor importancia. Contiene informacidn
de la organizacién hasta determinado nivel jerarquico, por la magnitud y caracteristicas de la

empresa.
Por lo anterior la empresa se divide jerarquicamente de la siguiente manera:

=+ Gerencia: se refiere al cargo que ocupa el director general (o gerente) de la empresa,
quien cumple con distintas funciones: coordinar los recursos internos, representar a la
compaiiia frente a terceros y controlar las metas y objetivos. Este ocupa el lugar mas alto

de la organizacion.

% Asesoria: no estd directamente dentro de la organizacion, pero su funcidn es importante
para la empresa, es un profesional que tiene como funcidn el ofrecer servicios de
asesoramiento y gestion en diversos temas en los que es especialista (bolsa, finanzas,

fiscalidad, derecho laboral, contabilidad, etc.), a cambio de unos honorarios.
Para reducir costos se redujeron los departamentos en cuatro grandes gerencias:

% Gerencia Administrativa y Financiera: 6rgano fundamental para el cumplimiento de los
objetivos organizacionales, en esta drea se encuentra la secretaria, que es la encargada de

los asuntos administrativos y financieros de la empresa.

% Gerencia de Produccién: es la transformacidn de materias primas con los otros factores de

produccion (trabajo y capital) para obtener un producto terminado: producto final,
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e

+ Gerencia de Distribucion: Es la encargada de coordinar las diferentes actividades para -

hacer llegar los productos al mercado meta.

+ Gerencia de Ventas: Es la actividad estimuladora de demanda que financiara el
patrocinador, ideada para complementar la publicidad y facilitar las ventas personales.

Consiste en un incentivo temporal para alentar a una venta o una compra.

Organigrama de la “Panaderia y Pasteleria”:

3 l ASESORIA

g’

GERENCIA
DMINISTRATIV.

GERENCIA DE |} iGERENCIA DE {88 | GERENCIA DE
) Y FINANCIERA

{ | PRODUCCION {888 |  VENTAS {8 IDISTRIBUCION 1§

Fuente: Elaboracion propia.
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Area mercadologica

=~ Elaboracidn del plan estratégico de marketing

indice del plan estratégico de marketing

. Introduccién

. Analisis de la situacion.

. Analisis del mercado meta

. Problemas y oportunidades

. Objetivos de marketing

. Desarrollo de las estrategias de marketing
. Desarrollo de las tacticas de marketing

. Ejecucién y control
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1. Introduccién

Viene a ser una definicién mas o menos formal, del objeto del proyecto: el producto o servicio.

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

Los productos que la empresa vende son panes dulces, desabridos e integral con variedad en
tamafio y textura, pasteles frios, normales y desabridos y con una gran variedad en sabores,

tamafio y disefio, su ventaja diferencial ante la competencia es la siguiente:

% Sabor: el sabor de los productos varian debido a que se elaboran panes dulce y desabrido,
también elaboran pasteles dulces y salados, frios, calientes y normales, esto significa que se

adapta al gusto del consumidor.

4% Calidad: los productos estin hechos con controles de calidad, incluyendo la higiene, los
materiales para fabricar los productos y el capital humano capacitado. En este caso la empresa ha
recibido diferentes premios por la calidad de los productos y por la higiene de la empresa en su

totalidad.

% Precio: los productos que ofrece la empresa, estan al alcance de todas las personas, debido a que

su precio es igual o en diferentes productos mas comodo que el de la competencia.

=+ Servicio: la atencién que recibe el cliente es rapida, tratando de asistir oportunamente a las

personas que compran los productos.

Los productos son distribuidos por diferentes medios: sucursales que estdn ubicadas en
diferentes areas estratégicas de la cabecera departamental del municipio de Chiquimula, sala de

ventas central y los vehiculos de entrega para los municipios de Esquipulas y San José la Arada.
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2. Analisis de la situacion actual

El anilisis de la situacién 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 1a propia empresa.

En la empresa “Panaderia y Pasteleria”, se desarrolla una promocién desde hace 10 afios,
utilizando como medios publicitarios la radio, television por cable, revistas y participando en
degustaciones en diferentes ferias patronales o de otra indole; abarcando los municipios de
Esquipulas, San José la Arada y Chiquimula, este dltimo es el lugar en donde se encuentra
ubicada la Panaderia y Pasteleria; por tal razén se llevé a cavo una encuestas a personas de
distinta edad y sexo de estos tres municipios para evaluar el impacto que tiene la promocidn de la

empresa. Por lo que se pudo encontrar lo siguiente:

4+ Esquipulas: este es ¢l municipio mas retirado de donde estd ubicada la empresa, para que el
producto llegue hasta los consumidores se venden los productos en diferentes tiendas o
abarroterias distribuyéndolo por medio de vehiculos, muchos de los encuestados no han
escuchado sobre las promociones que ofrece la empresa y conocen sus productos porque han
visitado a Chiquimula y la empresa esta ubicada en un lugar de maximo comercio, de esta forma

es que conocen la calidad y sabor de los productos.

% San José la Arada: este municipio estd mas cerca del municipio donde est4 ubicada la empresa,
de manera que se encuentra bien posicionada, ya que ademds de distribuir los productos por
medio de vehiculos de entrega a diferentes tiendas y despensas, las personas tienen més
posibilidad de viajar a Chiquimula. Los medios publicitarios que las personas reconocen en la

publicidad de la empresa son la radio y la Television por cable, por lo que en este municipio si
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estd siendo efecto la publicidad de la empresa. Las personas conocen sus productos y ubicai

perfectamente la sala de venta central y algunas sucursales.

Chiquimula: este es el municipio en donde se encuentra ubicada la empresa, por lo que ha vivido
con ella durante todo su desarrollo comercial, las personas conocen la calidad y sabor de sus
productos, prefiriéndola entre sus competidoras, ademas de escuchar anuncios publicitarios en
radio, television por cable y revistas conociendo, con diferencia entre los otro municipios, las
personas de este lugar han participando en diferentes promociones que la empresa ha utilizado,

por lo que se puede decir que esta bien posicionada entre los nifios, jévenes y adultos.

También se deben sefialar las siguientes condiciones:

Condiciones generales: la empresa esta rodeada por diferentes factores externos como la
inseguridad de nuestro pais, debido a la delincuencia y violencia que cada dia se hace mas
grande, también esté la inseguridad econdmica sobre la inestabilidad bancaria y la corrupcion en
Instituciones Gubernamentales y presion fiscal, y las politicas respecto al alza en los precios de
los insumos o materiales para la elaboracién de los productos, todo elio se vive dia a dia en

nuestro pais y la empresa esta inmersa en todo esto.

Condiciones de Ia competencia: los principales competidores de la empresa es una a la que solo
se dedica a la venta de pasteles frios, normales, dulces y salados, pero no venden pan,
actualmente tiene diferentes promociones en distintas radios del departamento de Chiquimula por
lo que es muy conocida por el publico, su sabor y precio no compite con el de la Panaderia y
Pasteleria.

Condiciones de la propia empresa: Es una empresa que tiene mucha experiencia en el mercado
de pan y pasteles, sus productos son de gran sabor y calidad, y su precio es factible para toda
persona, su personal estd capacitado, su publicidad la hacen por medio de la radio, television por
cable, revistas departamentales y ferias patronales, los productos los puede consumir toda clase

de persona ya que si alguien esta a dieta existe pan integral.
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3. Analisis del mercado meta

El analisis del mercado meta, una vez considerado el entorno econdémico y los factores externos
que en el futuro pueden afectar la marcha de la empresa, el paso siguiente consiste en analizar la

situacién y perspectivas del sector concreto en el que la empresa se ubicara.

Los clientes que la empresa desea alcanzar es a los consumidores de pan y pasteles de todo tipo,
desde nifios, adolescentes, jovenes, padres y madres de familia, personas solteras y casadas,
trabajadores de toda indole, personas a dieta, de diferente nivel social de la alta hasta la baja, de
diferentes religion y cultura, todos puede consumir los productos en diferentes cantidades y

frecuencias.

Debido a que los productos estén elaborados para todos los consumidores como por ejemplo para
las personas que se encuentran a dieta existe un delicioso pan integral que puede consumirlo, para
las celebraciones de distintas indoles, como lo son: dia del carifio, dia de la madre, dia del padre,
dia del nifio, cumpleafios, reuniones diversas, etc. tradicionalmente en esta region el desayuno es

pan con café por lo que también la costumbre se toma en cuenta.
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Un plan debe resaltar los problemas y determinar la mejor forma de actuar ante ellos, ayudando
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de esta manera a poner en practica el plan.

PROBLEMAS
01 Que la Publicidad estratégica que se va a utilizar no llegue a los
clientes y futuros clientes de la empresa.
02 Que los Productos fallen en la calidad de la distribucién y que el
precio no sea aceptado por el cliente
03 Que los Objetivos de marketing no sean claros.
04 Que los Productos no se puedan posicionar en los municipios en

donde llega la publicidad.

Fuente: Elaboracién propia.

OPORTUNIDADES

01 Implementacion de estrategias de promociéon de marketing,
tomando en cuenta los productos que la empresa ofrece para
satisfacer a los consumidores.

02 Tener pleno conocimiento de los objetivos de marketing,
especificamente los del area de ventas, para que los empleados
también se sientan comprometidos con ellos.

03 Posionar los di;';al:s;)—s‘productos que ofrece la empresa a los mercados
que no se han llegado a cabalidad.

04 Expansion de nuevos mercados.

Fuente: Elaboracion propia.
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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, un margen de beneficios

sobre los competidores a largo plazo si se es capaz de mantener esa ventaja.

OBJETIVOS

1. Lograr alcanzar Ia
mdxima atraccion de los clientes
y clientes potenciales para la
empresa, de los distintos
mercados metas que se desean
alcanzan llegando desde los
nifios hasta los adultos mayores,
por medio de la publicidad y
promocién que se desarrolle en

la empresa.

2. Expandir el nimero de
puntos de distribucién en un 10
ciento medio de

por por

sucursales y vendedores

mayoristas.

3. Incrementar en un 10
por ciento los ingresos por venta

sobre el Gltimo afo.

Fuente: Elaboracién propia.

Desarrollo de las estrategias de marketing

Trata las lineas maestras que hay que seguir para alcanzar los objetivos propuestos, incluyendo

el analisis de las relaciones de los agentes contrarios: los competidores.

ESTRATEGIAS

1. Utilizacion de una promocién
estratégica de marketing, en la
cual ocupa una implementacion

la mezcla de marketing para

desarrollar una entrega de
beneficios  tanto  para el
consumidor como para la
empresa.

2. Incrementar esfuerzos por
medio de la promocién que se
utilizara

para penetrar a

grandes y nuevos mercados.

3. Para aumentar los ingresos

por ventas es  necesario
enfocarse en los vendedores y

en los clientes.

Fuente: Elaboracién propia.
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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.

TACTICAS

1. Implementar la estrategia de

promocién  de  marketing,
utilizando Spocks publicitarios
televisivos y radiales,
elaboracién de una pagina Web,
revistas y degustaciones de

productos para alcanzar el
objetivo propuesto, evaluindolo

periédicamente.

2 Buscar los medios
publicitarios mas importantes a
nivel departamental para
promocionar los productos que

la empresa ofrece.

3. A los vendedores:
incentivarlos por medio de un
programa en donde se premie
los resultados que se busca

(aumentar las ventas).

A los clientes: incentivarlo por
medio de descuentos, o producto

gratis a cambio de comprar

mas.

Fuente: Elaboracion propia.

Ejecucion y control

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

facilitar la puesta en marcha.

El Potencial del mercado: El mercado de consumo de pan dulce, desabrido e integral y de
pasteles frios, normales y salados, es grande y diverso debido a que nuestra cultura guatemalteca

esta acostumbrada a consumirlo en todo momento y en cualquier tiempo estos productos.

El Potencial de ventas: La capacidad que tiene el mercado para atraer Jas ventas de la empresa,
sobrepasa las expectativas, debido a la experiencia que tiene la empresa para elaborar productos
de calidad en sabor, higiene y variedad de productos, conociendo el potencial del mercado para

consumir los productos. Para explotar este potencial la empresa debe de hacer lo siguiente:

Primero se contrata personas profesionales en la elaboracion de spots publicitarios para radios

locales que abarquen los lugares donde quiere llegar la publicidad con un valor aproximado de
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Q400.00 mensuales, television por cable ya que esta es la que abarca mds los municipios del
Departamento con un valor aproximado de Q600.00 mensuales, la elaboracion de una pagina web
para llegar a todas las personas que utilizan este medio de comunicacion e informacion con un
valor aproximado de Q2.500.00 por la creacion de la pagina web. Para la elaboracién del spoke,
su valor aproximado es de Q3, 000.00. También deben tomarse en cuenta los anuncios en las

revistas locales de los municipios, el precio varia seglin tamafio y elaboracidn puede costar entre

150 a 300 quetzales.
Medio de Promocién a Costo aproximado
Comunicacién utilizar por elaboracion
Radio local Vifietas Q. 500.00
publicitarias.
Televisién por cable | Anuncio Q. 700.00
publicitario.
Pagina web Péagina web. Q. 2,500.00
Anuncio por la web. | Anuncios en la web. Q. 3,000.00
Revistas locales Anuncio Q. 300.00
publicitario.
Total Q.7,000.00

Fuente: Elaboracion propia.
Los precios varian segiin el tamafio, tiempo, duracion y calidad de elaboracion.

Teniendo la publicidad necesaria para penetrar y posicionar los productos que la empresa ofrece a
los consumidores, se requiere de que los consumidores conozcan el sabor y la calidad de éstos,

se deben llevar a cabo las estrategias y tacticas de Promocion.

Capacitar a los empleados que estin en el areca de Distribucién y venta, ya que estos son los
responsables de atender a los clientes, y los que reflejan a la empresa con sus valores, como la
amabilidad, servicial, prontitud, entre otros para que se la atencion que reciban de la empresa sea

especializada.
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La prevision de ventas: Para que la empresa se expanda en el mercado es necesario hacerlo
poco a poco, primero se debe cubrir una parte del mercado que atn no estd bien posicionado
como lo es Esquipulas, teniendo en cuenta que no es posible cubrir todo el mercado pero que de
aqui a 3 afios estara bien posicionada la empresa.

Para determinar y prevenir diferentes situaciones deben tomarse en cuenta lo siguiente:
Producto: el producto que la empresa vende es de alta calidad en sabor, higiene y texturas, por lo
que para el cliente es llamativo y confiable al comprarlo y consumirlo.

Precio: el precio del producto es accesible para todo el piblico, ya que estan al alcance de las
personas de diferentes rangos sociales desde alta hasta la media baja y baja.

Plaza: el lugar de ventas de los productos es en las sucursales, sala de venta central y la
distribucion a diferentes 4reas del departamento por medio de vehiculos de reparto. Ademis se
debe tomar en cuenta el empaque para ser distribuido, de manera que al comprarlo esté en buenas
condiciones.

Promocién: se elaboran diferentes estrategias de promocion, para posicionar y penetrar en el

mercado, aumentado asi la clientela y por ende sus ventas.

Financiamiento: La propietaria de la empresa debera otorgar una partida en la contabilidad para

financiar el plan de marketing de acuerdo al presupuesto establecido para la misma.

105



Herramientas Administrativas y Mercadoldgicas

Pasteleria”.

Objetivos del plan de publicidad:

% Ser una herramienta para la “Panaderia y Pasteleria”, ofreciendo un mejor servicio,
implementdndose a partir del afio 2010; el que tendrd por finalidad promocionarla,

logrando un incremento de sus clientes.

% Orientar ¢ influir a la poblacién potencial para consumir los productos que ofrece la
empresa; logrando un incremento en las ventas de un 10% a 20% anual, utilizando las

estrategias del plan.

% Utilizar publicidad audiovisual e impresa, elaborando una imagen creativa exponiendo la

calidad de los productos, servicios y la imagen de la “Panaderia y Pasteleria”.
% Implementar el plan masivamente para generar mayores resultados.

Estrategias del plan de publicidad:

4% Para persuadir eficazmente a la poblacion potencial, se debe utilizar los medios de
comunicacion que posean las mejores ventajas siendo estos: radio, televisién... etc. para

hacer uso 6ptimo de cada uno de ellos.

% Es necesario utilizar el slogan de la “Panaderia y Pasteleria”, como estrategia en el
mensaje siendo este el compromiso para toda la poblacion del departamento de
Chiquimula; asi como la utilizacién de colores (morado, amarillo y blanco), lo cual

significa la fuente de persuasion para la mente del mercado meta.

<% Utilizar la creatividad e innovacién, dando un giro transformador a la forma tradicional

de la publicidad que ha sido utilizada por la “Panaderia y Pasteleria” y posicionarla en
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las mentes de la poblacion meta.

% El material de la campafia publicitaria debe ser de calidad, tomando en cuenta las

imagenes, colores y contexto de la misma.

Desarrollo del plan de publicidad.

Duracién de la campaiia

% La campafia debe de ser 3 meses.
4% Inicio de la campafia: se debe considerar lo que la propietaria disponga.

% Fecha de finalizacion: 3 meses después de la fecha que la propietaria decida.

Creatividad
La creatividad es un factor muy importante que motiva e influye en el mercado meta para lograr

el objetivo adquirido Y por ser una empresa comercial la mejor manera de dar a conocer sus

productos y servicios es a través de un plan creativo reflejando las cualidades y ventajas que

posee la empresa.

Actividades del plan

% Plan de medios de comunicacién
=% Spots publicitarios en radio

& Spots publicitarios en television
% Afiches

% Mantas publicitarias

Plan de medios de comunicacion.

Con fundamento al diagndstico efectuado en relacion a la actual de la publicidad en donde se

determiné que la Panaderia y Pasteleria debe de formular el plan de medios de comunicacion.

Se detalla cada actividad.
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Plan de medios de comunicacién.

TELEVISION

Canal 13 de Telecom:

2 Spots de 30” pautados de lunes a sabados en horario de 18:00 a 22:00 hrs; por

medio de los programas Rescate S-20 y Enfasis la Noticia.

2 Sport de 30” los dias sdbados en el programa de Pachangén Sabatino que se
transmite en horario de 14:00 a 16:00 hrs.

RADIO

Radio Perla FM. S spots diarios de lunes a viernes (Dias alternos) en horarios de
noticieros de 12:00 a 13 horas y en franja musical de 14:00 a 18:00 hrs.

VALLAS O MANTAS

Circuito de 8 vallas de 1.5 mts. De largo en las calle més transitadas del departamento

de Chiquimula durante 6 meses.

Colocadas en diferentes puntos de alto trifico.

INTERNET

Presentar los productos y la imagen por medio de una pagina web para la Panaderia y
Pasteleria, con fotografias en donde se muestran la calidad de los productos y la

atencion a los clientes.

Fuente: Elaboracion propia
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SPOTS PUBLICITARIOS EN RADIO
¢ Qué se va a realizar?

La imagen y la calidad de los productos ademds del servicio que presta la Panaderia y Pasteleria,
son aspectos psicologicos que influyen en la mente del consumidor para que éste se sienta

motivado para consumir en la empresa; cualidades que se sobresalen en los anuncios de Radio.
{Como se realizara?
Los soportes que se utilizarn son:

% La Pegona: por ser la radio de mayor audiencia juvenil en la region oriental.
* Radio Perla: tiene mayor cobertura en todos los municipios de Ia regién.

+ Radio Coqueta: porque su audiencia es en Chiquimula.

¢Cuando se realizara?

Inserciones:

% En los dos soportes se harén inserciones en los horarios de la mafiana y tarde.

% Se haran convenios con las radios, alternando los meses para sus servicios.

=% Cilculo de radio: repeticion diaria*cantidad de anuncios en el dia 3 * 30 dias al mes= total.
Asi 1*3*30=90
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Suponiendo que la propietaria de la empresa decida entre las fecha de Julio a Septiembre, este™=

seria el calendario.

Calendarizacion de Anuncios de Radio

ELEMENTO 2010

Radio Perla 30 30 30 90 1,200.00
Q

La Pegona 30 30 30 90 1,200.00
Q

Coqueta 30 30 30 90 1,200.00

Fuente: Elaboracidn propia.

Spots publicitarios en television
;Qué se realizara?

Se elaboraran anuncios televisivos en donde se represente a la Panaderia y Pasteleria como una
empresa de prestigio; mostrando imégenes de las instalaciones, productos y calidad de atencién al

cliente.
Como se realizara?
Los soportes que se utilizaran son:

Canal 13 de Chiquimula: porque es un canal local, que es visto por el publico objetivo.

110



Herramientas Administrativas y Mercadolégicas

¢Cuando se realizara?
Inserciones:

En el canal 13 de Chiquimula utilizando de los programas siguientes:

+ Pachangdén Sabatino: por ser un programa juvenil con mayor raintig que se transmite los
fines de semana.

% Rescate $-20 y Enfasis: por son programas de gran audiencia en la region oriental, que
transmite noticias relevantes que suceden en nuestro medio y ademds son ideales para dar a
conocer mensajes publicitarios y de 20:00 a 21:00 horas, todos los dias, alternandose.

% Calculo de anuncios de pachangén sabatino: repeticion de programa 1 vez/ semana *

cantidad de anuncios en la hora 2* 4 semanas= total de 8 spots al mes.

Mantas y afiches publicitarios

¢ Que se realizara?
Seran un instrumento de publicidad creativo, original e innovador, con la utilizacion de colores

llamativos y primarios.

Se colocaron fotografias de la empresa, los productos y de la atencion especializada que se da a

los clientes.

¢(Como se realizard?
Se realizard utilizando las caracteristicas siguientes.
% Calidad: Full color.

% Tamafio: 1 mtx 1.5 mts, para los Mantas.
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;Cuando se realizara?

Las mantas publicitarias se ubicaran en las principales calles de cada departamento a partir de los

mese de Julio de cada afio.
Chiquimula:

<% En la 3ra. Calle frente al Banco Agromercantil o Superintendencia de Administracion
Tributaria. SAT.

% En la 6ta. Avenida frente al Instituto de Sefioritas de Oriente INSO y al Instituto para Varones
de Oriente INVO.

PRESUPUESTO

Para poder realizar un plan de publicidad efectivo se debe de contar con un factor fundamental
que es un presupuesto acorde para cubrir todos los gastos adquiridos para se puede atraer mas

clientes potenciales hacia la Panaderia Pastelerfa.

Presupuesto general del plan de publicidad

Actividad Costo Unitario Costo Total * 3 meses

12 Mantas Vinilicas de Q. 80.00 Q. 960.00
1mts *1.5mt.

90 Anuncios por Radioal | Q. 1,200.00 * mes Q. 3,600.00
mes.
Anuncio de Television 48 Spots al mes Q.1,500.00 x 3 meses =
Q. 57.00 c/u Q.4,500.00
TOTAL PRESUPUESTO - Q. 9,060.00 anual.

Fuente: Elaboracién propia.
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