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RESUMEN

El desarrollo del Megaproyecto Baktun, consistidé en la elaboracion de un
sistema de desarrollo econédmico a nivel hogar rural en el departamento de
Totonicapan. Para ello se seleccionaron personas de acuerdo a criterios
establecidos de diversas comunidades. Un alto porcentaje de la poblacion de
éste departamento tiene necesidades de transportar agua desde una fuente de
abastecimiento externo hasta sus hogares, por lo que se implementé un
producto que pudiera suplir sus necesidades y generar un ingreso econémico
para los participantes, al comercializarlo. La ejecucion del proyecto debia ser
auto sostenible a largo plazo y replicable en otras comunidades y municipios del

pais que presenten necesidades similares.

Durante mucho tiempo, el instrumento que han utilizado las personas para
transportar agua ha sido la tinaja. El proyecto consistio en la implementacion de
una mochila que presente mayor comodidad, durabilidad y capacidad para los

usuarios. Debia brindar un beneficio econémico para los vendedores.

Se investigaron factores clave del departamento de Totonicapan: niumero
de habitantes (hombres y mujeres), numero viviendas por municipio y acceso a
agua potable; se determind que era factible llevar a cabo el proyecto y abarcar el

mercado con quienes tienen necesidad de transportar agua.

Se trabajéo con personas que han formado parte de distintos proyectos
desarrollados por la ONU. La primera etapa consistié en levantar una linea base
y presentacion de la mochila a quienes estuvieran interesados en generar un
ingreso extra y formar parte del proyecto. Luego se entrevistd a las personas

para conocer mas a detalle la situacion en la que viven.

Para la siguiente fase, se seleccion6 a personas que cumplieran una lista
de criterios y estuvieran interesadas en formar parte del proyecto. Luego se
elaboré un manual de capacitacion como instrumento de apoyo para facilitar el

proceso de ventas, planificacién, estrategia y administracion financiera.

Xi



INTRODUCCION

El Megaproyecto “Baktun” tiene como objetivo “Identificar y desarrollar un
modelo exitoso de capacitacién de la mochila para acarrear agua AGUAPAC e
implementarlo en comunidades de escasos recursos, tomando en cuenta los
factores, econdmicos, sociales y ambientales”. Durante el presente afio (2013),
el equipo de megaproyecto ha completado este objetivo por medio de la
ejecucion de un modelo de trabajo en las areas de Administracion, Educacion,
Nutricion y Agroforestal. En este informe se dan a conocer todas las actividades

realizadas para llegar a cumplir con el objetivo general del equipo.

Durante el tiempo de estudio, que fue comprendido de julio 2012 a octubre
2013, se realizaron distintos estudios, los cuales proporcionaron suficiente
informacion para establecer un plan de trabajo en el cual se respondiera a las
necesidades socioculturales de las comunidades seleccionadas del

departamento de Totonicapan.

A lo largo de este informe de trabajo de investigacion, se logra describir, la
linea de trabajo que se utiliz6 durante la tercera etapa del Megaproyecto
“‘Baktun” en el area de las capacitaciones de las areas financieras, logisticas,
ventas, nutricion y agricultura. Asi mismo se presentan los resultados obtenidos

durante el proceso de capacitaciones.

Cada una de las areas participé activamente para lograr un proyecto en
conjunto y completo. Capacitarlos en cada una de las areas donde se enfoca
este proyecto fue sumamente importante, ya que de esta manera se podia
garantizar que el manual de capacitaciéon fuera una herramienta viable y

validada.



En el area de logistica y finanzas, era importante reforzar el tema de cémo
calcular gastos y ganancias, como hacer pedidos, y como llevar un inventario.
Dentro del area de mercadeo, era muy importante enfocarse en como el
vendedor iba a promocionar la mochila. Se hizo énfasis en los beneficios que
tenia la misma y como se debia hacer la planificacion para hacer una salida de
venta de mochilas AGUAPAC.

El &rea de nutricion se enfocé especificamente en la seguridad alimentaria,
dieta saludable y limpieza de alimentos. Esta area es importante para el
desarrollo de las personas, ya que sin esto, el crecimiento y desarrollo intelectual
se ve afectado. El area de la agricultura se enfocé en como crear un sistema de
riego por goteo para huertos familiares, siempre utilizando la mochila como
recipiente para almacenar el agua. Por ultimo el area de educacion se enfoco en
analizar cada tema propuesto por cada uno de los integrantes, unirlo,
estructurarlo y crear un modelo de capacitacién viable para la comercializacion
de las mochilas AGUAPAC.



A.

B.

Il. OBJETIVOS

Objetivo general

1.

Implementacion de mochila transportadora de agua como un medio de

desarrollo en comunidades rurales de Totonicapan, Guatemala.

Objetivos especificos

Implementar estrategias de comercializacion para la venta de mochilas
transportadoras de agua en comunidades rurales del departamento de
Totonicapan, para apoyar el desarrollo sostenible en hogares de

€SCas0s recursos.

Disefar la propuesta para el proceso de logistica que conllevara la
implementacion de la mochila, desde su importacion hasta la

distribucion interna.

Identificar y desarrollar un modelo de capacitacion de la mochila
transportadora de agua e implementarlo en comunidades de escasos
recursos y bajo nivel educativo, de acuerdo a los factores,

econdmicos, sociales y ambientales.

Promover la alimentacién saludable e higiene en la preparacién de los
alimentos para prevenir la malnutricibn de los participantes del
megaproyecto Baktun a través de un programa de educaciéon

alimentaria y nutricional.

Diseflar un sistema de mini riego, para la optimizacién del recurso

hidrico, en el cultivo de vegetales en huertos familiares.



II. ANTECEDENTES

A. Condiciones en Guatemala

La Republica de Guatemala tiene una extension territorial de 108,889
kilbmetros cuadrados, distribuida en 22 departamentos. Cuenta con una
poblacion estimada de 14,636,487 habitantes y una densidad promedio de 135
habitantes por kilbmetro cuadrado. El 70% de la extension territorial se destina a
actividades agropecuarias y forestales. (Instituto Nacional de Estadistica, 2011)

En el afio 2011, el Instituto Nacional de Estadistica (INE), realizo la tercera
Encuesta Nacional de Condiciones de Vida (ENCOVI), con el objetivo de
determinar las lineas de pobreza extrema y pobreza en general. Se deseaba
hacer la comparacion entre el gasto per capita anual y las lineas de pobreza.
Abarca los temas de poblacidén, educacion, hogar, salud, trabajo, pobreza y
desarrollo. De esta manera se puede caracterizar estadisticamente las
condiciones de vida de la sociedad guatemalteca y el impacto que éstas tienen
sobre los niveles de pobreza y el grado de desarrollo por departamento y en el

pais.

Guatemala es un pais multiétnico, multilingiie y pluricultural, en el que
cohabitan 22 comunidades linguisticas de origen maya, ademas de los pueblos
Xinca y Garifuna. La relacién entre la poblacion indigena y el total, se denomina
indice de Etnicidad (IEt); la Republica, presenta un IEt de 0.4 (de cada 100
habitantes, 60 son ladinos y 40 pertenecen a las restantes 24 comunidades

linglisticas). (Instituto Nacional de Estadistica, 2011)

El indice de Juventud (1J), es definido como la relacion entre la poblacion
menor a 20 afios y el total. En general, los habitantes de Guatemala son
relativamente jévenes, ya que presenta un 1J es de 0.52 (el 52% de su poblacion

es menor de 20 afios). (Instituto Nacional de Estadistica, 2011)



El indice de Masculinidad (IM), muestra la relacién entre la poblacion de
hombres y mujeres en el pais; Guatemala refleja un IM de 0.96 (Por cada 100
mujeres, hay 96 hombres). Es equitativa la cantidad de mujeres y hombres que

habita en él. (Instituto Nacional de Estadistica, 2011)

CUADRO NO. 1: indices de Guatemala

Descripcion Valor
indice de Etnicidad (IEt) 0.4
indice de Juventud (1J) 0.52
indice de Masculinidad (IM) 0.96

B. Pobrezaen el Altiplano de Guatemala

La ENCOVI, cuantifica el nivel educativo de la poblacion a través del indice
de Escolaridad (IE), el cual se obtiene a partir de un promedio ponderado entre
la tasa bruta de alfabetismo (ponderacion 2/3) y la tasa bruta de matriculacion
(1/3). Los departamentos del Altiplano que reportan los indices mas bajos de
escolaridad en el pais son: Solola, Totonicapan, San Marcos Huehuetenango y
Quiché.

El indice de Relacion de Dependencia (RD), muestra la relacion entre la
poblacién dependiente y la que es econémicamente activa. De esta manera se
obtiene para la republica de Guatemala un RD de 0.76 (de cada 10 personas
productivas econémicamente, tienen entre 7 y 8 personas dependientes), el cual
refleja que en general, las familias guatemaltecas son numerosas y requiere de
altos ingresos econdmicos para poder satisfacer las necesidades de los
dependientes. El indice de RD de los departamentos del Altiplano oscilan entre 8

y 9 dependientes; el mas alto es Quiché con 0.9, el resto de departamentos del




Altiplano oscila dentro de 0.77 y 0.89. Se muestra la gran dependencia que
existe de las personas econOmicamente activas en esa region del pais.
(Instituto Nacional de Estadistica, 2011)

La ENCOVI, establecio intervalos para definir la pobreza en Guatemala.
Cuando el gasto total en alimentos es menor a Q4,380.00 per cépita por afio, es
considerado como una situacion de pobreza extrema y si el gasto es menor a
Q9,030.93 per céapita por afio, sera pobreza no extrema. La poblacién que
supere estos intervalos, no se contempla en situacién de pobreza. La pobreza
general es la sumatoria del indice de pobreza extrema y el de pobreza no

extrema.

Entre los departamentos que integran el altiplano guatemalteco; Solola,
Quiché, San Marcos y Totonicapan, superan los indices de 15.00 de pobreza
extrema. Sin embargo, el indice de los mismos es menor a 21.00; entre 15y 21
personas de cada 100 que integran el Altiplano guatemalteco, no llega a tener
un gasto total en alimentos de Q4,380.00 per capita por afio. Quetzaltenango
posee un indice de 10.44, lo cual muestra que es el departamento de ésta region
gue menor indice de pobreza extrema presenta. (Instituto Nacional de
Estadistica, 2011)

A excepcion de Quetzaltenango, todos los departamentos que integran el
altiplano guatemalteco, superan el indice de 50.00 en pobreza no extrema; el
mas alto es Solola con 59.51. Entre 50 y 60 personas por cada 100 que viven en
ésta region, invierten en alimentos entre Q4,380.00 y Q9,030.93 per capita por
afio. Los departamentos que son mas afectados por la pobreza total es
Totonicapan con un indice de 73.29 y Solola con 77.47, lo cual establece que
entre 73 y 78 personas de cada 100 que habitan los mismos, invierten en
alimentos menos de Q9,030.93 por afio. (Instituto Nacional de Estadistica,
2011)



C. Departamento de Totonicapan

Esta situado en la Regiéon Sur Occidental de la republica de Guatemala.
Limita al Norte con el departamento de Huehuetenango; al Sur con el
departamento de Solol4; al Este con el departamento de Quiché; y al Oeste con
el departamento de Quetzaltenango. Su cabecera departamental se encuentra
ubicada a una distancia 203 kilometros de la ciudad capital. La superficie total
del departamento es de 1,061 kilébmetros cuadrados. Ramificaciones de la Sierra
Madre atraviesan el departamento, ademas de las montafias Cuxliquel y
Campanabaj. (Instituto Nacional de Estadistica, 2004)

Presenta un indice de Etnicidad (IEt) de 0.97, lo cual muestra que la gran
mayoria de sus habitantes pertenece a alguna comunidad linguistica diferente a
la ladina. El indice de Juventud es de 0.54, lo cual muestra que tiene una
poblacién muy joven (Mas de la mitad de las personas son menores de 20
afios). Existen mas mujeres que hombres, ya que el indice de Masculinidad
(0.91) muestra que por cada 100 mujeres pertenecientes al departamento de

Totonicapan, hay 91 hombres. (Instituto Nacional de Estadistica, 2011)

D. Pobrezaen Totonicapan

El indice de Relaciéon de Dependencia (RD) segln la ENCOVI es de 0.8, el
cual determina que por cada persona productiva econdmicamente, tiene 8
personas dependientes de él. Es un numero elevado en comparacion al
departamento de Guatemala (RD de 0.57) lo cual refleja las enormes
necesidades econdémicas que presentan la mayoria de habitantes de este
departamento, para satisfacer las necesidades de los dependientes; ademas, en
promedio, cada hogar es habitado por 5.37 personas. Estos indices muestran
que es un departamento conformado por familias extensas. (Instituto Nacional
de Estadistica, 2011)



La ENCOVI presenta un indice de Pobreza Extrema para el departamento
de Totonicapan de 20.99; establece que 21 de cada 100 personas, tiene un
gasto en alimentos menor a Q4,380.00 per cépita por afio. Son cifras alarmantes
si se compara con el departamento de Guatemala (indice de 0.69 en pobreza
extrema). El indice de pobreza No Extrema es de 52.30 (53 personas de cada
100 esta en el rango de pobreza no extrema), lo cual muestra que el gasto en
alimentos de la mayoria de los habitantes esta en el rango entre Q4,380.00 y
Q9,030.93 per capita por afio. Unicamente 27 de cada 100 personas gastan mas

de Q9,030.93 en alimentos, por lo tanto estan considerados en la no pobreza.

CUADRO NO. 2: indices de Totonicapan

indice de Etnicidad (IEt) 0.97

indice de Juventud (1J) 0.54

indice de Masculinidad (IM) 0.91

indice de Relacion de Dependencia 0.8
(RD)

indice de pobreza extrema 20.99

indice de pobreza No Extrema 52.30

Fuente: Megaproyecto Baktun



V. JUSTIFICACION

La poblacién guatemalteca que vive en condiciones de pobreza es un 54%;
dedica gran parte de su tiempo para cubrir sus necesidades basicas como
alimentacion, vivienda y agua; que por lo general son provenientes de la
naturaleza para su subsistencia. El proyecto involucra a personas que viven en
dichas condiciones y tengan el deseo de formar parte de él para su superacion.
De ésta manera podran obtener un beneficio econdmico en base a su trabajo,
esfuerzo y dedicacion por medio de promocionar y vender un producto nuevo e
innovador en sus comunidades. El producto que se eligio fue mochila
transportadora de agua, la cual es un instrumento de alta calidad que mejora y
facilita el transporte de agua, que sustituye a métodos tradicionales como la

tinaja y el tambo.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica, el 41% de las viviendas del
departamento de Totonicapan no tienen instalacion de agua potable, por lo que
estas personas se ven en la necesidad de transportarla desde alguna fuente de
abastecimiento externo hasta su hogar. Es un mercado bastante amplio para
quienes deseen participar en el proyecto. Dicho departamento tiene un indice de
Dependencia elevado (0.8), lo cual muestra que existen altas necesidades de

superacion y desarrollo para satisfacer las necesidades de sus pobladores.

Se realizé un andlisis de la situacion actual de los habitantes para la
implementacion de la mochila en comunidades del departamento de
Totonicapan para determinar areas de mejora y optimizar el proceso. El andlisis
financiero refleja las condiciones en las que es posible realizar el proyecto y que

el mismo sea auto sostenible.



V. SITUACION ACTUAL

El siguiente capitulo describe aspectos generales en que viven las
personas que residen en los municipios y comunidades del departamento de

Totonicapan, elegidos para el megaproyecto.

CUADRO NO. 3: Comunidades elegidas

Municipio Comunidad
Panca
Momostenango S—
San José Siguila
Chuatzabe
Santa Lucia La Reforma Jocote Seco

Pabaquit Sacasiguan

. - Pacorral
Santa Maria Chigquimula

Racana

Fuente: Megaproyecto Baktin

Se consideran las caracteristicas de las viviendas de comunidades, asi
COMO Su acceso a agua potable y fuentes de abastecimiento. Luego se detalla el
deseo de superacion de estas personas e interés en probar un nuevo producto,

asi como su experiencia en ventas y apoyo familiar para realizarlo.

A. Situacion del departamento de Totonicapan

De acuerdo a informacion del Instituto Nacional de Estadistica, se investigo
los siguientes factores: niamero de habitantes (hombres y mujeres), niumero
viviendas por municipio y acceso a agua potable. A partir de ello, se determiné
la necesidad de transportar agua desde alguna fuente de abastecimiento hasta
sus hogares. Esta informacién se complementa con la recopilacion de datos que
se llevdé a cabo en las comunidades mencionadas anteriormente del

departamento de Totonicapan. Se entrevistd a un total de 87 personas que
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pertenecen a estas comunidades para conocer factores importantes sobre su

situacion actual.

1. Poblacion. El siguiente grafico muestra la distribucion de los
habitantes por municipio. Se presenta la cantidad de los mismos en cada uno

de ellos para el afio 2004.

GRAFICO No. 1: Distribucion de habitantes por municipio

13,479 8,684

22,362
M Totonicapan M San Cristébal Totonicapan
M San Francisco el Alto M San Andrés Xecul
B Momostenango H Santa Maria Chiquimula
M Santa Lucia La Reforma San Bartolo

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica, 2004)

El total de habitantes del departamento de Totonicapan es de 339,254
personas. La mayor concentracion se encuentra en el municipio de Totonicapan
con un 28%, seguido de Momostenango con 26%. Los municipios que presentan

menos habitantes son Santa Lucia La Reforma y San Bartolo.
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B. Evaluacién de ventas

Con el objetivo de conocer la experiencia y deseo de vender algun
producto nuevo, se realiz6 una encuesta a 87 personas pertenecientes a ciertas

comunidades del departamento de Totonicapan.

1. Interés en ventas. A continuacion, se presenta el grafico con los

resultados de las encuestas.

GRAFICO No. 2: Interés en ventas

HSi mNo

100% 100%

90% 91% 90% 90% 92%

0% 0%

Pabaquit Jocote Seco Racana Pacorral CacerioSan Chuatzabe  Panca
Sacasiguan Jose Siguila

Fuente: Megaproyecto Baktin

Mas del 90% de los entrevistados, mostraron interés en formar parte del
proyecto por medio de la venta de un nuevo producto. Un porcentaje minimo de
todas las comunidades indic6é que no tenia interés en formar parte del proyecto.
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Las comunidades que mostraron mayor interés fueron: San José Siguila y

Jocote Seco con un 100%.

2. Experiencia en ventas. Para conocer si estas personas ya habian

formado parte de algun proyecto relacionado con ventas o bien si tenian alguna

experiencia en ventas, se les hizo la pregunta especifica. A continuacion se

presenta el grafico con los resultados.

GRAFICO No. 3: Experiencia en ventas

ESi mNo

84%

64% 63%

50%50%

54%
46%

50%50%

Pabaquit Jocote Seco Racana Pacorral  CacerioSan
Sacasiguan Jose Siguila

Fuente: Megaproyecto Baktun

Chuatzabe Panca

El grafico muestra que en algunas comunidades cerca del 50% de las

personas tienen alguna experiencia en ventas, sin embargo, en otras es notable

gue la mayoria no han tenido ninguna experiencia en ese ambito. Los

entrevistados de San José Siguila fueron los que mayor experiencia han tenido.
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3. Apoyo familiar en las ventas. En la encuesta se preguntd si
contaban con algun respaldo o apoyo familiar al momento de vender, para
identificarlo

GRAFICO No. 4: Apoyo familiar en ventas

ESi mNo

100%

86% 85%

0%

Pabaquit  Jocote Seco Racana Pacorral CacerioSan  Chuatzabe Panca
Sacasiguan Jose Siguila

Fuente: Megaproyecto Baktin

El grafico muestra que en la mayoria de los casos, las personas cuentan
con apoyo de sus familiares para vender algun producto. La tendencia determina
gue mas de 70% de los entrevistados de las comunidades seleccionadas si
cuentan con apoyo familiar para las ventas. La Unica comunidad que respondio
en su mayoria que no contaba con ningun apoyo familiar para las ventas fue el

Caserio San Joseé Siguila.



VI. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El producto se llama AGUAPAC consiste en una mochila que se utiliza para
acarrear agua desde nacimientos, pozos, rios o cualquier otra fuente de liquido
hasta el hogar de cada persona. Esta hecha de polipropileno tejido de alta
calidad, el cual representa la mejor combinacion de fuerza, peso y costo de
cualquier otro material disponible. Su capacidad es de 19 litros, equivalente a
dos tinajas medianas. El agua se dispensa de manera facil por medio de una
boquilla, al estar llena, se para por si sola. La bolsa interna es desechable y
reemplazable. Posee tirantes ajustables de acuerdo a la estructura fisica de la
persona y a actividad a desarrollar. Tiene una duracién aproximada de 2 afios,
esto depende del cuidado de la misma.

ILUSTRACION No. 1: Mochila transportadora “AGUAPAC”

Fuente: Megaproyecto Baktun
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A. Partes de la mochila
Las partes de la mochila son las siguientes:

Bolsa de plastico

Valvula de salida de agua
Sujetador

Tirantes

® 2 6o T 92

Ajuste de tirantes

ILUSTRACION No. 2: Partes de la mochila

Sujetador

BOLSA

DE PLASTICO Tirantes

Cuerdas
de Ajuste
amarre
de
Tirantes

|
Vdlvula de salida de agua
Fuente: Megaproyecto Baktun

B. Beneficios del producto

AGUAPAC es un producto enfocado en la creacién de oportunidades
econdmicas y en mejorar la situacion de la escasez de agua. El objetivo del
producto es sustituir el uso de tinajas u otros recipientes y transportar una mayor
cantidad de agua de una forma cémoda, con mayor seguridad e higiene. Es una

idea muy simple, pero muy prometedora debido a que:
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a. Facilita el proceso de acarrear agua, disminuye la carga fisica sobre la
persona (por ejemplo, una tinaja en la cabeza) y por tener mas
capacidad disminuye la cantidad de viajes que deben hacer las
personas (especialmente mujeres y nifios) para acarrear agua.

b. Por medio de la difusion de informacion y educacion, ayuda a eliminar
contaminantes peligrosos.

c. Por ser un producto util y sobretodo innovador, representa una
oportunidad para crear nuevos ingresos econémicos para grupos de

familias que se desempefien como vendedoras.

C. Antecedentes del producto

El producto ha sido introducido de manera exitosa en Haiti y en Kenia. En
ambos paises se trabajé con voluntarios comunitarios para entregarles a mas de
300 familias una mochila para que la utlizaran a diario y relataran sus
experiencias 3 meses después. Las familias que recibieron las mochilas, la
utilizaron para sustituir los recipientes que utilizaban antes y mencionaron que
eran mas Utiles y coémodas. ElI 100% de los hogares, la utilizaron
aproximadamente 3 veces por dia por un total de 2.6 horas al dia. Mas de la
mitad de los hogares reportaron que gracias a la mochila el tiempo que le

dedicaban a buscar agua disminuy®é.

Se reportaron pocos problemas, estos fueron solucionados por la empresa
GREIF al crear un modelo mas actualizado. Ademas, los tejidos y los tirantes

fueron reforzados.

La calidad de la nueva version de las mochilas ha sido verificada por
Battelle, la organizacién de investigacion independiente mas grande del mundo
al igual que por la Universidad de Harvard. Battelle verifico la calidad y
durabilidad del material que se utiliza para fabricar la mochila, desde el plastico
tejido hasta los tirantes. Inclusive se verificé la fuerza del material de dos
mochilas después de ser utilizadas en Haiti y en Kenia, para confirmar la

durabilidad del material.
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D. Empresas involucradas

Se llevo a cabo una alianza estratégica entre el proveedor, importador y
distribuidor para realizar el proyecto de las mochilas AGUAPAC. A continuacion
se presentan todas las empresas que forman parte del proceso de
implementacion de la mochila AGUAPAC, en las distintas comunidades del

departamento de Totonicapén.
E. Proveedor

Greif es una empresa lider mundial en productos y servicios de embalaje
industrial. Fabrica acero, contenedores de plastico, fibra, flexible y corrugado,
accesorios de embalaje y carton corrugado. Dentro de la alta variedad de gamas
de produccion, fabrican la Mochila AGUAPAC, destinada para el transporte de
agua de usuarios en escasos recursos. Ademas proporcionan mezclado, llenado
y envasado de servicios para una amplia gama de industrias. La central esta

ubicada en 425, Winter Road Delaware, Turquia.

ILUSTRACION No. 3: Greif

Fuente: Megaproyecto Baktun
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F. Importador

Cemaco es una empresa que se fundé en 1977 en Guatemala, como una
tienda de comercio al detalle. Actualmente cuenta con 1,700 empleados; ofrece
a sus clientes una experiencia conveniente, que permite realizar las compras de
distintos articulos de ferreteria y el hogar en un solo lugar. Se divide en cuatro
segmentos dentro de sus tiendas: Home center (hogar y muebles),
Construcentro, Cemaco Express y Juguetdn. Cuenta presencia a nivel nacional
a través de seis sucursales en la capital, una en el departamento de
Quetzaltenango y otra en Mazatenango. La vision de Cemaco es: ser la cadena
mas grande y mas rentable de tiendas de mejoras para el hogar en Centro
América, admirada por su gente y por sus resultados. La mision: ser una
empresa innovadora que con sentido social busca mejorar la calidad de vida de
sus clientes a través de un excelente servicio y productos de calidad con la
rentabilidad adecuada para garantizar la sostenibilidad del negocio a largo plazo.
Cemaco cuenta con una empresa subsidiaria, llamada, AGUAPAC, la cual esta

destinada para el desarrollo de proyectos sociales.

ILUSTRACION No. 4: Cemaco

Fuente: Megaproyecto Baktun
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G. Distribuidor

AGUAPAC es una empresa subsidiaria de Cemaco, que esta enfocada en
el desarrollo de proyectos sociales dentro de comunidades en los distintos
departamentos de Guatemala. AGUAPAC esta encargada de todo el proceso de
implementacion de la mochila, desde su importacion en el pais de origen, hasta
la distribucién de la misma en las comunidades del departamento de
Totonicapan.

ILUSTRACION No. 5: AGUAPAC

]

Waguapoc

Fuente: Megaproyecto Baktun



VI ESTUDIO DE MERCADO

Un estudio de mercado es un proceso de recoleccion y analisis de datos
acerca de los posibles clientes, sustitutos y competidores de un producto para
establecer las posibilidades de venta. En él se definen las caracteristicas del
mercado objetivo y segmento atractivo del producto, para luego establecer un

tamano de mercado.

A. Productos sustitutos y complementarios

Los productos sustitutos directos de AGUAPAC, son las tinajas o botes
plasticos que utilizan las comunidades para transportar agua desde una fuente
de abastecimiento. El destacar claramente los beneficios que posee este nuevo

producto, sobre los sustitutos, atraera nuevos consumidores.

ILUSTRACION No. 6: Productos sustitutos y complementarios

Fuente: Megaproyecto Baktun
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B. Posicion y participacion de mercado

Este producto es relativamente nuevo, tanto en Guatemala como a nivel
internacional. Surgi6 como una soluciébn simple a un problema complejo
existente en los paises en vias de desarrollo. El hecho de ser un nuevo producto
trae consigo una barrera de entrada significativa, su costo es mayor a lo que el
consumidor objetivo estd acostumbrado a pagar. Es cuestion de dar a conocer
sus multiples ventajas y su superioridad frente a los posibles productos

sustitutos.
C. Mercado objetivo

Mercado objetivo, es un grupo de personas que responden a un
determinado perfil demografico y socioeconémico al cual se quiere ofrecer un
producto. Una vez establecido se debe segmentar, con el fin de ofrecer una

oferta en funcién de sus habitos, costumbres y valores.

Los criterios de seleccion de comunidades se basaron en  perfil
demografico y socioeconémico. Una vez establecido, se segmentd, con el fin de
ofrecer un producto en funcion de sus habitos, costumbres y valores. El grupo
objetivo debe tener las siguientes caracteristicas: Grupos sociales

guatemaltecos en estado de pobreza no extrema con inseguridad alimentaria.

» Comunidades rurales de escasos recursos gque carezcan directamente
del servicio publico de agua potable y saneamiento, es decir no deben
poseer agua entubada o chorro propio.

» Necesidad de transportar agua de fuentes naturales como rios, pozos,
y nacimientos de agua.

» Interés comunitario en probar un producto nuevo e innovador para
transportar agua.

» Equidad de género, edad o etnicidad en las personas.
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Al conocer nuestro grupo objetivo optimizamos recursos, tales como,
tiempo y dinero. Esto nos permite elegir los medios adecuados de publicidad y
comunicacion para comercializar AGUAPAC de manera eficiente.

D. Segmentacién de mercado

El segmento atractivo para a este producto son aquellas personas que
presenten déficit de escases de agua potable para consumo propio. El objetivo
de AGUAPAC es brindar un producto de alta calidad y comodidad para tas
personas.

E. Introduccién del producto

Para determinar la viabilidad del producto, las 87 familias de las siete
comunidades seleccionadas, recibieron dos mochilas: una para ser utilizada por
ellos mismos y asi poder recomendar el producto con mayor facilidad y otra para
determinar la probabilidad de venta. La aceptacion del producto se evalué por
medio de una encuesta (Ver Apéndice B). A continuaciébn se muestran
solamente los resultados de mayor relevancia.

GRAFICO No. 5: Medio de transporte de agua al obtener AGUAPAC

B Aguapac
E Tinaja

m Aguapacy tinaja

Fuente: Megaproyecto Baktun
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De las 87 personas a las cuales se les entrego el producto, 22 utilizaron
solamente AGUAPAC y 33 ambos utensilios. Estos identificaron los beneficios,
en comparacion con la tinaja. Se logré evidenciar que los consumidores estan

interesados en probar un producto nuevo e innovador.

Cabe mencionar que de las 87 familias, 40 compraron AGUAPAC. Esto
representa un 45% del total de familias encuestadas. Como fue mencionado
anteriormente, otro aspecto que se evalud, fue quienes de estas familias

lograron vender la mochila extra.

GRAFICO No. 6: Venta introductoria de AGUAPAC

mSj
ENo

= Mas tiempo

Fuente: Megaproyecto Baktun

El problema del vendedor es la falta de capacitacion y preparaciéon en
ventas, un 71% vendié la mochila, pero decidié no pedir mas mochilas y otro
19% pidid6 mas tiempo para venderla. Al identificar, dicho déficit, se procedid a
elaborar un manual de capacitacion en ventas para guiar a los futuros
vendedores.

El interés que tengan los vecinos de las comunidades aledafias en
AGUAPAC es punto clave para que el producto sea exitoso. Se pregunté si las

familias habian notado algun interés en personas ajenas al programa.
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GRAFICO No. 7: Interés en vecinos o conocidos por AGUAPAC
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Fuente: Megaproyecto Baktun

Se puede observar que mas de la mitad de las familias expresaron que
vecinos y conocidos no estaban interesados. En la etapa de comercializacion se

buscara despertar el interés de las mismas.

F. Analisis de lademanda

El mercado estad conformado por los consumidores actuales y potenciales
de un determinado producto. Su tamafio es la poblacion total a la que se desea
dirigir. En esta seccion, mediante el mercado objetivo, se definira el segmento de

clientes que hay en los 8 municipios de Totonicapan.

AGUAPAC por ser un producto nuevo introducido en el mercado, no cuenta
con datos histéricos que ayuden a determinar la demanda futura. Por lo mismo
para determinarla, se utilizaron datos cualitativos recabados en el INE sobre:
namero de viviendas por area y necesitad de abastecimiento de agua. Dichos

factores ayudaron a determinar nuestro tamafio de mercado.
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GRAFICO No. 8: Numero de viviendas en los 8 municipios del
departamento de Totonicapan

B Totonicapan
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® Momostenango

B Santa Maria Chiquimula

m Santa Lucia La Reforma

1 San Bartolo

( Instituto Nacional de Estadistica, 2004)

El departamento de Totonicapan cuenta con total de viviendas de 75,502.
El municipio con mayor concentracion es Totonicapan con un 31% seguido por
Momostenango con 25%. Por el contrario, los municipios que presentan menor

numero de viviendas son Santa Lucia la Reforma y San Bartolo.
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Luego se investigo el numero de viviendas sin instalacion de agua potable
directa hacia su hogar.

GRAFICO No. 9: Numero de viviendas sin instalacion agua potable
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Totonicapan

B San Francisco el Alto
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( Instituto Nacional de Estadistica, 2004)

El total de viviendas del departamento de Totonicapan sin instalacion de
agua potable directa es de 31,185, esto representa, el 41% de viviendas totales.
Cabe sefalar que el 21% de esta poblacion, vive en pobreza extrema, el 52% en
pobreza no extrema y el 27% en no pobreza. De modo que, solamente las
personas que se encuentran sobre el nivel de pobreza no extrema, son aptas
para comprar el producto. Por consiguiente, el tamafio de mercado para

AGUAPAC es de 16,310 viviendas, como lo muestra el siguiente cuadro.
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CUADRO NO. 4: Tamafio de mercado - NUmero de viviendas por municipio

sin acceso a agua potable

Momostenango 9,090 4,727
Totonicapan 6,550 3,406
San Cristébal 4,371 2,273
San Francisco El Alto 4,070 2,116
San Andrés Xecul 2,915 1,516
Sta. Lucia La Reforma 2,513 1,307
San Bartolo 944 491
Santa Maria Chiquimula 732 381
Viviendas totales 31,185 16,216

Fuente: Megaproyecto Baktin

De las 31,185 viviendas que no poseen agua potable, el tamafio de
mercado se calculd, en base al 52% de la poblacién que pertenece al nivel de
pobreza no extrema, la cual cuenta con los recursos para poder adquirir el
producto. De acuerdo al tamafio de mercado mostrado en el cuadro anterior,
San Bartolo y Santa Maria Chiquimula contienen menos de 1,000 viviendas sin
acceso a agua potable, el resto de los 6 municipios mas de 1,000 viviendas por

area.



VIII. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Las estrategias de mercadeo, son las herramientas utilizadas para lograr
alcanzar una meta en el mercado objetivo. Es fundamental saber elegir las
estrategias adecuadas para el éxito o fracaso de un producto nuevo en el

mercado.

La penetracion del producto, debe basarse en una mercadotecnia agresiva
de: politicas de precios y paquetes, medios de comunicacion, promociones y
publicidad, eventos especiales y puntos de venta. Para definir las estrategias de
mercadeo de AGUAPAC, se tomo como guia los 4 elementos del marketing mix:
estrategias para el producto, precio, plaza y promocion.

A. Estrategias de producto

La estrategia de producto es el conjunto de beneficios que AGUAPAC
brinda a los consumidores. En el CUADRO No.2 los diferenciadores clave del

producto comparado con la tinaja, sustituto principal.

CUADRO NO. 5: Ventaja diferencial AGUAPAC comparada con la tinaja

DIFERENCIADORES CLAVE
AGUAPAC TINAJA

Capacidad 19 litros 9 Litros
Durabilidad 2 anos 6 meses— 1 ano
Precio 40.00 35.00
Uso Huerto familiar Exclusivo para transportar agua

Transporte de agua
Uso Apta para cualquier género

de sexo Mujeres y nifios
Comodidad Tensidn en la columna

Posee tirantes ajustables Tension sobre la cabeza
Contaminacion de agua No se contamina Se contamina con mayor facilidad

Fuente: Megaproyecto Baktun
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B. Estrategia de precios

Se utilizé la estrategia de penetracion de precios, por ser un producto
nuevo en el mercado. Se fij6 un precio inicial bajo para conseguir una
penetracion inmediata, generar un volumen masivo en ventas, lograr una fuerte
participacion en el mercado objetivo y atraer consumidores. Reflejar el
costo/beneficio de los diferenciadores clave de AGUAPAC justifica el precio del

producto.

Es importante acordar con los vendedores estabilidad e igualdad de precio,
ya que ofrecer precios distintos, podria causar inconformidad por parte del

consumidor.

La implementacion de esta estrategia tiene como finalidad:

1. Lograr que los vendedores eleven tanto sus ventas como Sus
ingresos.

2. Mediante la elevaciéon del volumen en ventas, lograr reducir los costos
tanto del distribuidor como del vendedor y asi alcanzar un punto de

equilibrio de una manera mas rapida y eficaz.

C. Estrategias de plaza

La plaza se refiere al canal de distribuciéon empleado para hacer llegar el
producto al consumidor objetivo. En este caso, los vendedores deben hacer su
pedido al distribuidor asignado por Cemaco en Totonicapan del programa
AGUAPAC.

1. Canales de distribucion. Unicamente vendedores autorizados por el
programa podran vender el producto, para ello se establecieron criterios de
seleccién para identificar a los individuos potenciales. En la seleccién de los
candidatos se valoran especialmente los criterios como participacién,

entusiasmo e interés, y disponibilidad de tiempo para la venta de las mismas.
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Las caracteristicas con las que debe cumplir el individuo para ser

seleccionado como vendedor de mochilas AGUAPAC, se presentan a

continuacion:

a.

La participacion se define como la accion de formar parte de algo. Este
criterio es indispensable para que las personas puedan formar parte del
programa. Deben asistir sin falta a todas las capacitaciones en ventas que
se impartan e interesarse desde el principio.

El entusiasmo e interés en participar lo podemos definir como aquella
persona que tiene la capacidad de tener una vision y quererla alcanzar. El
individuo debe estar interesado en hacer crecer el programa y mejorar su

situacion economica y la de su comunidad.

La disposicion esta definida como una actitud tomada por parte de un
individuo por llevar algo a cabo. Los individuos deben estar dispuestos a

poner de su parte para vender mas mochilas.

La disponibilidad de tiempo para estar integrado en el programa es
fundamental. Los individuos deben tener el tiempo suficiente para poder
realizar las gestiones de adquirir mas producto para la venta,
promocionarlo y venderlo. Al mismo tiempo, como parte fundamental del

programa es el tiempo para las capacitaciones en ventas.

Entre otras cualidades secundarias, se debe tomar en cuenta que el
vendedor sea sociable, tenga un buen trato con sus posibles

compradores y les transmita confiabilidad.

Un vendedor seleccionado debe estar identificado y familiarizado con la

mochila, tener claro el beneficio que tiene y el deseo de aprender mas.
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Actualmente, el programa AGUAPAC, seleccion6 17 participantes con los
cuales se ha estado trabajando, ubicados en 4 municipios: San Bartolo, Santa
Maria Chiguimula, Santa Lucia La Reforma y Momostenango.

2. Puntos de venta. Se establecieron cuatro puntos de venta durante el
desarrollo del proyecto: ventas de mercado, ventas de puerta en puerta en
comunidades aledafas y comunidades retiradas, reuniones municipales y venta

en casa.

Para medir el impacto de cada punto, se realizaron visitas periédicas en

donde se monitorearon las ventas mensuales de cada vendedor.

Al observar el bajo movimiento y la falta de experiencia de estos, se
procedié a elaborar un “manual de capacitacion en ventas”. Parte de este, son
los acompafiamientos de “venta de mercado”, en donde se evalu6 el nimero de

mochilas vendidas por vendedor — area.

» Santa Lucia La Reforma: la primera capacitacion se realizg, a finales de
abril. Luego en mayo, época de invierno, un acompafamiento de ventas.
Municipio con un tamafio de mercado mayor a mil viviendas. Se
vendieron 15 mochilas, con un total de 3 vendedores.

» San Bartolo Aguas Calientes: la primera capacitacion y el
acompafiamiento de venta se realizaron en el mes de octubre, finales de
época de invierno. Municipio con un tamafio de mercado menor a mil

viviendas. Se vendieron 2 mochilas, con un solo vendedor.

Adicionalmente, se convocaron dos reuniones municipales por medio del
distribuidor de AGUAPAC, Santa Lucia La Reforma y Momostenango. Se vendio

un total de 3 y 4 mochilas, respectivamente.

En base al impacto que cada una de las estrategias reflejo, se definieron
dos tipos de estrategias esenciales para la comercializacion de AGUAPAC, de
acuerdo al niamero de viviendas por municipio: mayor a 1,000 viviendas por area

y menor a 1,000 viviendas por area.
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ESTRATEGIA DE MERCADEO: Mayor a 1,000 viviendas por area

» Momostenango » San Francisco, El Alto
> Totonicapan » San Andrés Xecul
» San Cristébal » Santa Lucia, La Reforma.

Las siguientes estrategias deben aplicarse en cada uno de los 6 municipios, con
un maximo de 4 vendedores por area, con excepcion de Momostenango, por su alto

ndmero de viviendas.

3. Venta de mercado. Las ventas de mercado deben realizarse una vez al mes
por cada vendedor. Cada uno debe tener a su disponibilidad un equipo de sonido y una
manta vinilica para promocionar AGUAPAC, exponer sus caracteristicas, beneficios y
precio. El tiempo estipulado para la aplicacion de esta estrategia es de medio dia. El

equipo de sonido se adquirira por medio de una de las dos opciones:

Opcion 1: ElI programa AGUAPAC debe realizar un convenio con cada
municipalidad de los 6 municipios. Ellos reciben como donacion un equipo de sonido a
cambio de prestarlo cuatro veces por mes los dias especificos de mercado,
adicionalmente brindar una plaza en el mercado con acceso a electricidad para el

funcionamiento de este.

Opcidn 2: Comprar un equipo de sonido ambulante por municipio. Los vendedores
deben coordinarse para utilizarlo una vez por mes, de manera que todos puedan tener

acceso a él.
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ILUSTRACION No. 7: Estrategia de Mercadeo — Venta de mercado

Fuente: Megaproyecto Baktun

4. Venta de puerta en puerta. Comunidades aledafias: cada vendedor debe
ofrecer de puerta en puerta el producto. Programar salidas cuatro dias por mes, con un
tiempo estipulado de medio dia. Larga distancia: contar con la disponibilidad para
ofrecer AGUAPAC, en comunidades lejanas a la que habitia. Programar Uunicamente

una salida por mes, la cual le tomara el dia completo.

5. Reunion Municipal. Parte del entusiasmo que cada vendedor seleccionado
debe tener, es el interés de hacer crecer el programa. Con la finalidad de dar
informacion sobre producto y comercializarlo, cada uno de los vendedores debe, como
minimo una vez por mes, participar una reunion municipal, despertar el interés en las

personas y atraer nuevos consumidores.

6. Venta en casa. El vendedor debe contar con la disponibilidad de ofrecer el
producto en su casa e identificarse como “vendedor autorizado” por el programa
AGUAPAC.

ESTRATEGIA DE MERCADEOQO: Menor a 1,000 viviendas por area

» San Bartolo Aguas Calientes

» Santa Maria Chiquimula
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Las estrategias descritas con anterioridad: ventas de puerta en puerta, reuniones
municipales y venta en casa, deben aplicarse en cada uno de los 2 municipios, con un
maximo de 4 participantes por area. Por ser areas con un numero de viviendas menor a
1,000, no se realizaran ventas en mercado, la demanda e impacto que esta estrategia

causa, no es significativa como para invertir en un equipo de sonido.

Los siguientes cuadros presentan el impacto que causa cada una de las

estrategias al ser implementadas correctamente.

CUADRO NO. 6: Impacto estratégico de mercadeo — Mayor a 1,000 viviendas por

area
IMPACTO ESTRATEGIAS DE MERCADEO - Verano
Estrategia de mercadeo Mensualmente Impacto por dia TOt?I
mochilas
Venta de mercado 1 dia x mes 5 5
Venta puerta en puerta
comunidad cercana 4 dias x mes 3 12
Venta puerta en puerta larga
distancia 1 dia x mes 4 4
Reunién municipal informativa 1 dia x mes 4
Venta en casa 2
Unidades mensuales por vendedor 27
Unidades semestrales 162
IMPACTO ESTRATEGIAS DE MERCADEO - Invierno
Estrategia de mercadeo Mensualmente Impacto por dia TOt‘f’“
mochilas
Venta de mercado 1 dia x mes 4 4
Venta puerta en puerta
comunidad aledafia 4 dias x mes 2 8
Venta puerta en puerta larga
distancia 1 dia x mes 3 4
Reunién municipal informativa 1 dia x mes 3
Venta en casa 1
Unidades mensuales por vendedor 19
| Unidades semestrales | 114
| Total de unidades anuales por vendedor | 276

Fuente: Megaproyecto Baktun
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El total de unidades anuales vendidas por vendedor sera de 276 mochilas.
Basandose en las estaciones del afio, se define: noviembre a finales de abril época de
verano, mayo a finales de octubre, época de invierno. Las lluvias son un factor
influyente en las ventas de AGUAPAC, por consiguiente estas disminuiran

significativamente en este periodo.

CUADRO NO. 7: Impacto estratégico de mercadeo — Menor a 1,000 viviendas por

area
IMPACTO ESTRATEGIAS DE MERCADEO - Verano
Estrategia de mercadeo Mensualmente Impacto por dia m;rg:]?llas

Venta puerta en puerta

comunidad cercana 4 dias x mes 2 8
Venta puerta en puerta

larga distancia 1 dia x mes 3 3

Reunién municipal informativa 1 dia x mes 4 4

Venta casa 1

Unidades mensuales por vendedor 16

Unidades semestrales 96

IMPACTO ESTRATEGIAS DE MERCADEO - Invierno
Estrategia de mercadeo Mensualmente Impacto por dia mggé?llas

Venta puerta en puerta

comunidad cercana 4 dias x mes 1 4
Venta puerta en puerta

larga distancia 1 dia x mes 2 2

Reunién municipal informativa 1 dia x mes 2 2

Unidades mensuales por vendedor 8

| Unidades semestrales | 48
| Unidades anuales por vendedor | 144

Fuente: Megaproyecto Baktun
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El total de unidades anuales por vendedor sera de 144 mochilas, pues el tamafio
de mercado de estos dos municipios es menor a los demas. AGUAPAC por ser un
producto para transportar agua, las estaciones del afio, verano e invierno, marcan su

ritmo de venta.

“Paquete de ventas” AGUAPAC

Para poder aplicar las estrategias de comercializacién y venta, se les entrega a
los participantes un material de publicidad, Estos deben ser utilizados obligatoriamente
para ser identificados como “vendedores autorizados” por el programa AGUAPAC,
incluye: un botén, una playera, boletines informativos y una manta vinilica. A

continuacion, se muestran algunos de ellos.

ILUSTRACION No. 8: Botdn de identificacion AGUAPAC

Fuente: Megaproyecto Baktun



ILUSTRACION No. 9: Playera AGUAPAC

Fuente: Megaproyecto Baktin

ILUSTRACION No. 10: Boletin informativo AGUAPAC

MANUALDEUSO

1 La Bolsa Aguapac

+E5 una bolia gue sirve para cargary
almacenar agua

+Es cémasda y ficil de usar

+ Se carga sobre los hombras come una machila

«Capacidad: 18 litros {5 galones)

+ Es duradera y de ahta calidad

+H plastico gue Beva por dentra
esimpermeable

- Saca ol agua an forma de chomo

2

o Doble la parte de arriba de la bolsa @ Centinde enrollands hasta
mente

y enrolle, apretando fuerte, Begar al nivel del agua

0 Use sus manas para hacer presion 0 Jale las pitas hacia arviba y amarre
y sacar el aire con un nudo para cerrar la bolsa

Fuente: Megaproyecto Baktun

Para usarla:

Puede clorar directamente Puede echar en un
elagua en lamochils recipiente para hervids o
utifzarda (si ya estd bmpia)

Quite el tapén azul y jakar.
Ermpuje el reste del sl
cla dentro

Sevushve a mater ol
Inli.ﬂln dentro de
a boka

Desprenda el vekoro
nq.?;‘n bolsa intator

iNo olvide volverla a
armar antes de utilizarla
de nuevo!
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ILUSTRACION No. 11: Manta vinilica AGUAPAC

Fuente: Megaproyecto Baktun

D. Estrategias de publicidad

Las estrategias de publicidad y promocién consisten en comunicar, informar y dar
a conocer la existencia del producto a los consumidores. En este caso existen dos

medios: dentro de la linea y fuera de la linea de los vendedores.

La publicidad dentro de linea de los vendedores, son las actividades que estan
dentro del alcance de un vendedor: Promociones de mercado mensual, ventas de
puerta en puerta, charlas informativas por medio de la municipalidad, publicidad de
boca en boca y uso efectivo del material promocional para identificarse como
vendedores de AGUAPAC.

La publicidad fuera de linea de los vendedores, son las actividades promocionales

fuera del alcance del vendedor:

a. Kit de ventas: el distribuidor del programa AGUAPAC (Cemaco), debe

entregar a cada vendedor un “Paquete de ventas”.
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b. Acompafiamiento de ventas: se debe realizar como minimo un
acompafiamiento de venta en el mercado por cada uno de los 6
municipios designados de Totonicapan, con el propdsito de capacitar

futuros vendedores en la implementacion de esta estrategia.

c. Ferret Expo: se participara en una feria en Tikal Futura del 7 al 10 de
noviembre. AGUAPAC cuenta con un “stand” para exponer los beneficios

del producto y despertar el interés del ferretero.

d. Publicidad en medios de comunicacion:
» Pagina en linea: se cuenta con una pagina en internet, la cual informa
sobre el programa AGUAPAC, [www.aguapac.com]
» Revista de la Industria Ferretera: “El Ferretero” es una revista
bimestral editada en Guatemala que presenta diversos productos de
interés enfocados en negocios de ferreteria. AGUAPAC publico un

anuncio en dicha revista.

ILUSTRACION No. 12: Anuncio Revista “El Ferretero” AGUAPAC

La bolsa @aguopac

La anica mochila para cargar,
almacenar y servir agua

Comprobado:

* Mas comoda que la tinaja

* Mejor para la postura del cargador

* Le caben 5 galones de agua

* Mas higiénica - la bolsa interna se limpia sola
al exponerla al sol

Precio de ferretero:

Precio sugerido de venta:
Pidela ya: info@aguapac.co / 24995000 aguapac

(Ferretexpo, 2013) Se reserva el precio de venta



IX. MANUAL DE CAPACITACION AGUAPAC

Desarrollar un manual de capacitacion en ventas para dar formacién sustentable
a una poblacion de escasos recursos y bajo nivel educativo, fue uno de los principales
objetivos de este proyecto. Este funciona de la siguiente manera:

» El manual contiene 4 médulos:

GRAFICO No. 10: Médulos del manual de capacitacion

* NUTRICION
*Plan de intervenciones de caracter alimentario nutricional a implementar.

Fuente: Megaproyecto Baktun

» El manual esta dirigido al distribuidor de AGUAPAC, este sera quien realice la
capacitacion descrita en el manual.

» Contiene informacion e instrucciones que debe seguir el distribuidor para
explicar a los participantes las formas de comercializar la mochila e invertir

ingresos extras en una alimentacién adecuada.

Para poder otorgar el manual al distribuidor y perfeccionar el mismo, se realizaron
tres capacitaciones, en dos municipios: Santa Lucia La Reforma y San Bartolo Aguas
Calientes. Luego se evalu6 el impacto mediante el incremento en ventas. Dicho manual

se encuentra en el Apéndice.



X. RESULTADOS

A. Impacto del manual de capacitacion

Los resultados obtenidos durante la investigacion reflejan los resultados obtenidos
de las evaluaciones realizadas durante el proceso de capacitacion.

La presentacion de resultados se divide en dos grupos:

e La primera parte es el reflejo de la evaluacion de conocimiento de las
personas seleccionadas y que recibieron la capacitacion. A estas

personas se les realizé una pre y una post-evaluacion.

e La segunda es aquella realizada por el capacitador para evaluar si su
rendimiento al capacitar fue positivo o requeria algin mejoramiento dentro

del proceso.

GRAFICO No. 11: Evaluacion de la capacitacion (Manual de capacitacion inicial y

final)
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Fuente: Megaproyecto Baktun
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Como se puede observar, hubo un incremento de conocimiento del 51% sobre la
puntuacién del manual de capacitacion inicial. También cabe recalcar que en el manual
inicial, no estaba contemplada el area de Nutricion, ni el de Agricultura. Esto se debe a
que el enfoque inicial del manual era especificamente de logistica y mercadeo. El
manual de capacitacion inicial fue cambiando y modificandose sobre la marcha para ir
haciendo las mejoras necesarias para que el programa de capacitacion fuera lo mas
completo posible.

GRAFICO No. 12: Evaluacion de capacitacion en la comunidad de San Bartolo

Aguas Calientes, Totonicapan
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Fuente: Megaproyecto Baktun

Con base a los resultados de la evaluacion de la capacitacion en la comunidad
San Bartolo, se puede observar que hubo un incremento de conocimiento por un 39%

sobre la puntuacion inicial.
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GRAFICO No. 13: Evaluacion de capacitacion en la comunidad de Santa Lucia la
Reforma, Totonicapan
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Con base a los resultados de la evaluacion de la capacitacién en la comunidad
Santa Lucia La Reforma, se puede observar que hubo un incremento de conocimiento
por un 42% sobre la puntuacion inicial.

Las dos graficas anteriores indican como la capacitacion fue exitosa ya que en
ambas se tuvo relativamente el mismo incremento en puntuacion del conocimiento
inicial al final.
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GRAFICO No. 14: Gréfico de ventas mensuales en el afio 2013

Ventas mensuales 2013

25
20
15

10

Numero de mochilas

Fuente: Megaproyecto Baktun

Como se puede observar en esta gréafica, en el mes de abril comenzaron a bajar
la cantidad de mochilas vendidas. Esto se debe a que comenzé la época de invierno y
no hay mucho interés en comprar por parte de las comunidades ya que no hay
necesidad. A partir del mes de septiembre, que fue cuando se impartieron las
capacitaciones, comenzaron a subir las ventas de nuevo y se le atribuye a que el

modelo es viable y eficaz.
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B. Plan de intervencion de caracter alimentario y nutricional y evaluacion

nutricional.

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en el conocimiento
obtenido mediante la implementacion del plan de intervencion de caracter alimentario
nutricional y la evaluacion nutricional. El Cuadro 4 y el Cuadro 5 contienen informacién
sobre el conocimiento y los habitos alimenticios de los participantes. Los Cuadros: 6, 7,
8y 9, son los resultados obtenidos de las mediciones antropométricas realizadas a 12
integrantes del megaproyecto Baktun.

GRAFICO No. 15: Puntuacién respecto al conocimiento de los temas de
seguridad alimentaria y nutricional
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Las preguntas de evaluacion se hicieron antes y después de la implementacion
del programa, con un punteo de 1 a 5. Se esperaba que obtuvieran un mejor resultado
luego de la implementacion del programa, los valores finales al ser mayores que los
iniciales indican que los participantes aprendieron sobre el tema. Se puede observar
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que lo 12 participantes en el megaproyecto Baktin tenian muy poco conocimiento
respecto a los temas de las capacitaciones. El promedio de conocimiento de los temas
“‘Combinaciones de alimentos nutricionalmente mejorados” y “Lactancia materna”

tuvieron el punteo mas bajo con 1.5 antes de la implementacion del programa.

El siguiente cuadro muestra la frecuencia de consumo de los grupos de alimentos
de los 12 participantes evaluados del megaproyecto. Por medio de este indicador se
puede determinar los habitos alimenticios, cambios en la dieta y deficiencias de macro

0 micronutrientes.

GRAFICO No. 16: Frecuencia de consumo segun la cantidad de dias de la
semana que consumen los participantes los diferentes grupos de alimentos
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Fuente: Megaproyecto Baktun

El cuadro anterior muestra cuantos dias a la semana consumen los participantes
de los diferentes grupos de alimentos. Los primeros 2 grupos de alimentos: granos,
cereales y tubérculos, y hierbas y verduras; son alimentos que se deben comer diario
tal y como los participantes lo hacen en su dieta. El grupo de las frutas aumento6 el
consumo, lo cual indica un cambio positivo ya que lo deben consumir diario. Seguido

por la leche y huevos, lo ideal es consumirlo 3 veces por semana, no llegaron a la meta
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pero aumento la ingesta. Finalmente, la carne, por ser un alimento econémicamente
alto permanecié sin cambio su consumo, ya que no lograron consumirlo por lo menos

una vez por semana.

Los siguientes cuadros muestran el estado nutricional de los participantes
evaluados. Por medio del plan de intervencion se mejoraron los habitos alimenticios y
gue mantuvieran el estado nutricional adecuado que mostraron al inicio. La intervencion
enfocada en prevenir y evitar la malnutricién por lo que al capacitar a padres 0 madres,

hombre y mujeres que luego formaran una familia se puede lograr un cambio.

GRAFICO No. 17: Cambio en el estado nutricional segtn el IMC (kg/m?) de los
participantes de la venta de mochilas
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El cuadro anterior se muestra el IMC (indice de Masa Corporal) de los 12
participantes evaluados. Los valores entre 18.5 y 24.9, representan un estado
nutricional adecuado. Aquellos con un valor mayor, se clasifican con sobrepeso. En el
cuadro se puede observar que un participante se encontraba arriba de lo normal. Tras
la capacitacion y el mes de por medio para observar cambios el participantes disminuyo
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su IMC. Otro participante, en la evaluacion inicial se encontraba por debajo de 24.9

indicando normalidad y luego del mes de por medio aumento.

La circunferencia abdominal es una medicion que permite determinar la
posibilidad de un riesgo cardiovascular. En el siguiente cuadro se observan las

mediciones de los participantes adultos o0 mayores de 18 afos.

En la siguiente gréfica, se realiz6 una comparacion de la talla de los participantes
con la talla para la edad a los 19 afios por sexo, segun la WHO (World Health
Organization). Se determind la media de la talla con el fin de evaluar si existi6 un

retardo en el crecimiento en los participantes evaluados.

GRAFICO No. 18: Talla de las mujeres comparado con la talla para la edad media

alos 19 afios segun la WHO
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Comparada la talla de las 9 mujeres con la talla segun la edad de la WHO
(puntaje z) todas las participantes femeninas se encuentran por debajo del promedio de
talla a los 19 afios la cual es aproximadamente 164 centimetros. Esto indica que las

participantes no tuvieron una alimentacion adecuada durante el crecimiento.
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GRAFICO No. 19: Tallade los hombres comparado con la talla para la edad
media a los 19 afios segun la WHO
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En cuanto a los hombres la talla promedio es de aproximadamente 176 cm. Los 3
participantes masculinos todos tienen una talla menor a la del promedio, en donde
pudo haber interferido la alimentacion que tuvieron durante el crecimiento.

GRAFICO No. 20: Riesgo cardiovascular segtin la medicién de la circunferencia

abdominal (cm) para mayores de 18 afios
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Para el sexo femenino un valor mayor a 80 representa un valor aumentado de
riesgo cardiovascular, mientras que en los hombres es de 94 cm. Solamente una
participante de los 10 se encontraba con riesgo aumentado. Se evaluaron 10
participantes, ya que 2 eran menores de 18 afios por lo que no se puede aplicar el
indicador.

C. Analisis del impacto esperado de los huertos

1. Impacto del sistema de mini riego en las comunidades. El impacto
evaluado del sistema implementado en las comunidades fue obtenido mediante cual es

el efecto del sistema en los beneficiarios.

a. Evaluacion capacitacion implementacion de sistema de mini riego, pre
implementacion de sistema de mini riego en huertos.

Resultado de la encuesta posterior a la capacitacion y la implementacion del
sistema de mini riego en las comunidades de los municipios con la participacion de 6

beneficiarios.

1) ¢ Tiene usted algun conocimiento sobre la implementacion de
huertos familiares? El 100% de las personas capacitadas ya poseen un conocimiento
basico de los parametros importantes en la implementacion de huerto familiar, al igual
la ha implementado alguna vez en el hogar, en conclusién implementar un sistema de
mini riego en sus huertos familiares fue una de las prioridades en las que se capacité a

los beneficiarios.
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2) ¢Recibi6o alguna vez apoyo para la implementacién de
huertos familiares? El 100% de las personas capacitadas indican que han recibido
apoyo en tanto a la implementacion de huertos familiares, siendo mayor la intervencién
de programas del gobierno junto a programas de naciones unidas, la intervencion de
estas organizaciones ha sido desde capacitaciones sobre el manejo de huertos

familiares y apoyo con insumos para la implementacion de huertos.

3) ¢Qué cultivos ha producido usted en su huerto familiar? El
100% de los beneficiaros indicaron que han cultivado zanahoria, acelga y rabano, las
semillas les fueron proporcionadas por la intervencion de entidades para la seguridad
alimentaria de sus hogares, mas no tienen conocimiento del cultivo de chipilin, este es

un cultivo apto para el clima de las comunidades y es un vegetal altamente nutritivo.

4) ¢Vende usted los vegetales que cultiva en su huerto familiar?
El total de las personas, 100% beneficiadas, no vende los productos obtenidos del
huerto familiar, en conclusion Unicamente estan destinados para el consumo en el
hogar, para la seguridad alimentaria de las familias, segun los programas que han
apoyado a las personas. La mayoria de las familias ha implementado huertos familiares

por lo que produce vegetales en su hogar.

5) Temporada en la implementan huertos familiares. El 100% de
los participantes indica que no cultiva en temporada seca, esto entre Diciembre a
Mayo, la mayoria cultiva en temporada lluviosa, en conclusion dependiendo de las
condiciones climaticas ellos producen sus vegetales para su consumo en el hogar, en

la temporada seca.
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b.  Evaluacién post implementacion de sistema de mini riego por goteo en

huertos familiares.

1) ¢Qué opinidn tiene usted sobre el uso de sistema de mini
riego por goteo para su huerto familiar? El 100% de los participantes opin6 sobre el
sistema de mini riego, el cual tienen en posesion y la mayoria solo tienen expectativas
positivas del sistema, puesto que la se acerca la temporada seca en el pais, e indican
qgue en la region que viven los cultivos que ellos realizan, en especial en huertos
familiares, dependen de la precipitacion, por lo que el transporte de agua es la opcion
gue queda para abastecer de dicho recurso el hogar, el agua potable escasea y se
vuelve limitado, el sistema es facil de colocar en el terreno, los participantes indicaron

gue no habia visto algo similar en huertos.

2) ¢Uso usted el sistema de mini riego en su huerto familiar en
el hogar? El 50% de las personas que participaron implementé el sistema de mini riego
por goteo en su huerto, y el otro 50% no la implementd, en conclusion se determino
debido a que fue innecesaria su aplicacion en los huertos debido a que aun se tiene
precipitacion pluvial, lo cual es de gran beneficio a las personas tanto en recoleccion de
agua y cultivos, el estudio fue efectuado los meses de Septiembre, Octubre y
Noviembre del presente afio. Segun INSIVUME pronosticé lluvias en el pais hasta el 8

de Noviembre.

3) ¢Promociond usted el sistema de mini riego a sus vecinos o
amigos? El 100% de los participantes promocionaron el sistema de mini riego por
goteo a sus vecinos o0 personas, en los momentos en la que promocionaron la mochila
transportadora, esto enfocado como una fuente mas de ingresos econémicos para los

participantes.
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4) Opinion de vecinos sobre el sistema de mini riego se
implementdé en los huertos familiares. El 100% de los beneficiarios ofrecieron el
producto a personas cercanas a sus hogares y las mismas aportaron los comentarios
gue sus vecinos opinaron del sistema de mini riego bajo estudio. En conclusion Indican
que el sistema de mini riego no es conocido ni aplicado en el &rea, por lo que los
vecinos desconocen los beneficios del sistema. Nuevamente los entrevistados esperan
implementarla en temporada seca para al fin tener experiencia en cultivos y asi tener

una demostracion del sistema en campo.

5) ¢Qué beneficio obtuvo usted mediante de la implementacion
del sistema de mini riego en su huerto familiar? El 50% de las personas que
capacitadas, implementaron el sistema de mini riego por goteo en sus huertos
familiares, indican no tener una experiencia ni beneficio en el uso de la mochila, ya que
las dltimas lluvias ayudaron con los cultivos de rabano y acelga que han implementado.
En conclusion el sistema de mini riego en temporada lluviosa puede ser implementado
en huertos familiares como riego de cultivos en tanto no haya precipitacion pluvial, su
implementacion en los huertos familiares en los meses de estudio hubo una presencia
de precipitacion irregular debido a los cambios climaticos que se viven actualmente en

Guatemala.

6) ¢Qué problemas encontré usted durante el uso del sistema
de mini riego en su huerto? El sistema de mini riego no fue implementado en todos
los huertos familiares, el que lo implementé 50%, no tuvo una experiencia de uso, por
las razones anteriormente explicadas, por lo que en conclusion no se tienen un
problema en su implementacion en huertos familiares, los implementados indican los

participantes que el riego es uniforme y facil de efectuar.
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7)  ¢Qué sugerencias puede aportar usted, para mejorar el riego
y el sistema de mini riego por goteo? El 100% de los participantes no pudo aportar
una sugerencia para la mejora del sistema de mini riego, lo cual no fue util para los
huertos familiares en temporada lluviosa, por lo que se espera que las personas la
utilicen en la temporada seca a partir de los meses ultimos afios del 2013 e inicios del

afio préximo.

8) ¢Estausted con la disponibilidad de producir vegetales en su
hogar? El 100% de las personas poseen huerto familiar y cada una de ellas afirma
estar dispuesto a producir vegetales en el huerto familiar y seguir cultivando, en
conclusion el sistema de mini riego es una oportunidad de promover actividades de

cultivos en temporada seca, lo cual es la expectativa de los participantes.

En base a las experiencias Obtenidas mediante la encuesta antes y después de la
capacitaciones Sobre la implementacion del sistema de mini riego en huertos familiares
en las comunidades, al igual que las observaciones en campo sobre los resultados del
riego del sistema de riego se concluye que: debido al cronograma y la temporada en la
gue se implementd el sistema de mini riego no se pudo determinar el impacto del
sistema en las comunidades bajo estudio, lo cual se recomienda efectuar un estudio en

la temporada seca.

D. Andlisis de proceso de logistica

1. Empresas involucradas. Se llevé a cabo una alianza estratégica entre el
proveedor, importador y distribuidor para realizar el proyecto de las mochilas
AGUAPAC. A continuacion se presentan todas las empresas que forman parte del
proceso de implementacion de la mochila AGUAPAC, en las distintas comunidades del

departamento de Totonicapan.
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2. Proveedor. Greif es una empresa lider mundial en productos y servicios de
embalaje industrial. Fabrica acero, contenedores de plastico, fibra, flexible y corrugado,
accesorios de embalaje y cartén corrugado. Dentro de la alta variedad de gamas de
produccién, fabrican la Mochila AGUAPAC, destinada para el transporte de agua de
usuarios en escasos recursos. Ademas proporcionan mezclado, llenado y envasado de
servicios para una amplia gama de industrias. La central esta ubicada en 425, Winter
Road Delaware, Turquia.

ILUSTRACION No. 13: Greif

Fuente: Megaproyecto Baktun

3. Importador. Cemaco es una empresa que se fundé en 1977 en
Guatemala, como una tienda de comercio al detalle. Actualmente cuenta con 1,700
empleados; ofrece a sus clientes una experiencia conveniente, que permite realizar las
compras de distintos articulos de ferreteria y el hogar en un solo lugar. Se divide en
cuatro segmentos dentro de sus tiendas: Home center (hogar y muebles),
Construcentro, Cemaco Express y Juguetdn. Cuenta presencia a nivel nacional a

través de seis sucursales en la capital, una en el departamento de Quetzaltenango y
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otra en Mazatenango. La visibn de Cemaco es: ser la cadena mas grande y mas
rentable de tiendas de mejoras para el hogar en Centro América, admirada por su
gente y por sus resultados. La mision: ser una empresa innovadora que con sentido
social busca mejorar la calidad de vida de sus clientes a través de un excelente servicio
y productos de calidad con la rentabilidad adecuada para garantizar la sostenibilidad
del negocio a largo plazo. Cemaco cuenta con una empresa subsidiaria, llamada,
AGUAPAC, la cual esta destinada para el desarrollo de proyectos sociales.

ILUSTRACION No. 14: Cemaco

Fuente: Megaproyecto Baktun

4. Distribuidor. AGUAPAC es una empresa subsidiaria de Cemaco, que
estd enfocada en el desarrollo de proyectos sociales dentro de comunidades en los
distintos departamentos de Guatemala. AGUAPAC esta encargada de todo el proceso
de implementacién de la mochila, desde su importacion en el pais de origen, hasta la

distribucion de la misma en las comunidades del departamento de Totonicapan.
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ILUSTRACION No. 15: AGUAPAC

Fuente: Megaproyecto Baktun

5. Sistema de costeo Cemaco — AGUAPAC. Los productos que vende la
empresa, el margen es determinado, de acuerdo al departamento que lo esté
manejando, dependiendo del SKU. Cada departamento es responsable de cubrir los
costos que incurre en la venta de sus productos. En general, manejan presupuestos

gue contemplan salarios, utiles de oficina, mantenimiento, etc.

El proceso de logistica de la implementacion de la mochila AGUAPAC, involucra
los siguientes procesos: produccidén, exportacion desde Turquia, importacién a
Guatemala, transporte a Totonicapan, recepcion por parte del distribuidor y envio del

producto a los vendedores en los municipios del departamento de Totonicapan.

6. Importacién de la mochila AGUAPAC. AGUAPAC, desde Guatemala,

solicita una cotizacion via electrénica del costo de mil mochilas a Greif. El proveedor
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cotiza por con envio aéreo e Incoterm CIF para agilizar su implementacién; el costo de
las mismas, ya incluye el transporte desde Turquia a Guatemala. En un inicio, el
importador desconoce el producto y la aceptacién del mismo en el mercado, por lo que
deciden aceptar un costo alto al comprar un volumen bajo con transporte aéreo. Greif
prepara el pedido para el envio del producto; el arribo es en 15 dias. Se importa en los

meses enero, marzo, junio y octubre.

CUADRO NO. 8: Flete y costo de las mochilas

Descripcion Unidades Costo
Mochilas 1,000 Q 43,678.80

Fuente: Megaproyecto Baktun

7. Recepcion de mochilas en Guatemala. AGUAPAC cuenta con el servicio
de la empresa Sertobar, encargada de tramites aduanales y transporte interno desde
el puerto hasta las bodegas de Cemaco ubicadas 27 calle 41-55 zona 5, ciudad de
Guatemala. Una vez que el producto arriba a pais, AGUAPAC debe pagar por medio
de Sertobar, el impuesto de derechos arancelarios de importacion (DAI) para la
nacionalizacion o internaciéon definitiva del producto en el pais (15% sobre el valor del

producto).

8. Logistica interna desde ciudad de Guatemala a Totonicapan. AGUAPAC
cuenta con un distribuidor que reside en la cabecera departamental de Totoniacapan.
El es el encargado de hacer el pedido via telefonica con algin agente de AGUAPAC. El
agente solicita la cantidad de mochilas a bodega y contacta a Guatex, para transportar
las mochilas desde la ciudad de Guatemala, hasta la cabecera departamental de
Totonicapan; el cobro se realiza dependiendo del peso de la cantidad de mochilas que
se envia. La empresa llega a recoger el producto a las bodegas de Cemaco, ubicadas
en 27 calle 41-55 zona 5, ciudad de Guatemala para luego transportarlas a
Totonicapan. El producto es entregado el mismo dia que se hizo pedido, en la

residencia del distribuidor en Totonicapan, quien almacena el producto en este lugar.
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9. Distribucién de mochilas a vendedores. Los vendedores se comunican
con el distribuidor para acordar una fecha, hora y lugar en la que se les hara entrega el
pedido de mochilas. El distribuidor se moviliza por medio de una moto propia, en la cual
reparte lo solicitado. Los vendedores efectian el pago por el producto cuando lo
reciben. Actualmente se cuenta con 17 vendedores, por lo que se fija una fecha de
entrega distinta para cada vendedor.

CUADRO NO. 9: Listado de vendedores activos al 15 de octubre de 2013

Genaro Obispo Chan Ixcoy

Braulio Armando Tzarax Sontay ]
San Bartolo Aguas Calientes

Alicia Argueta Ixcoy

Mayda Elisefia Ixcoy Pojoy

Juan de Leén

Irma Violeta Tiu i
Santa Lucia La Reforma

Catarina Castro

Maribel Sarate Bate

Maria Teresa Ventura

Momostenango

0 Petronila Col

1 Teresa Ixmay Vicente

2 Micaela Vicente Vicente

) ) ) San Vicente Buenabaj

3 Juliana Vicente Vicente

4 Juana Vicente Vicente

5 Juliana Guox Vicente

6 Margarita Lux Castro o
Santa Maria Chiquimula

7 Marcos de Ledn

Fuente: Megaproyecto Baktun
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10. Reporte de venta de mochilas. El reporte lo realiza el distribuidor cada vez
que el usuario de AGUAPAC lo solicita, no se tiene un periodo establecido para la
entrega del mismo. Se realiza en un documento Excel y detalla la informacién por cada

vendedor como se indica en el Cuadro No.8 y 9.

CUADRO NO. 10: Informacién por vendedor

San Bartolo Aguas Calientes

Mochilas que se le han entregado 36

Mochilas que ha vendido 20

Mochilas en existencia con el

vendedor 16
TOTAL 36

Fuente: Megaproyecto Baktin

Para tener un control general de las mochilas, se contempla que el vendedor
incluya dentro del reporte, el destino de las mismas. La Ultima parte, se incluye la
cantidad de mochilas que hay en existencia en la bodega del distribuidor.

CUADRO NO. 11: Informacion del inventario

Inventario general

En manos de vendedores 69
Vendidas 65
Mochilas entregadas como

muestra 19
Mochilas en mal estado o

dafiadas 28
Mochilas en bodega 26
TOTAL 207

Fuente: Megaproyecto Baktun
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11.Matriz FODA del proceso actual

CUADRO NO. 12: FODA del proceso actual

Fortalezas Debilidades

e El envio del producto por via aérea e Se tiene un costo alto por unidad.
es rapido.

e No cuenta con un periodo

e El transporte de la ciudad de establecido para el reporte de
Guatemala a Totonicapan llega el ventas por parte del distribuidor de
mismo dia. AGUAPAC.

e EI distribuidor de  mochilas ¢ No se tiene una confirmaciéon por
AGUAPAC abarca todas Ilas escrito del pedido solicitado por el
comunidades del departamento de distribuidor de AGUAPAC.

Totonicapan.

Fuente: Megaproyecto Baktun
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CUADRO NO. 13: Proceso actual de logistica de la mochila AGUAPAC

Cemaco solicita cotizacion

Cemaco confirma el pedido

Cemaco efectia el pago

El Cemaco elige a un
embarcador en Turquia con
representacion en Guatamala

El Cemaco le informa al
embarcador los datos de Graif
v viceversa

El Greif confirma |a recepcion
del pago v prepara el pedido

Greif realiza despacho al
embarcador

El embarcador recibe el
producto y lo traslada a
Guatemala

El pedido ingresa a la aduana
de Guatemala

El embarcador realiza tramites
aduanales y calculo de
Impuestos a cancelar para el
retiro del padido

Cemaco realiza pago de
impuestos y emite cheque para
pago de flete

SAT realiza la liberacidn del
pedido

Pégina 2

i

=
L

T L

0

I

FUNCIONES |
3
§ 13| % s | 3
= n =
PROCESOS % E g £ a Comentarios
g g 2 £
E & & 2 =]
Hd
=
Inicic

Greif envia cotizacidn via
electronica

Es posible negociar por medio
de escalas de compra

Por medio de un giro a la
vista, pago contra entrega de
documentos o transferencia
bancaria

Incoterm CIF

Se realiza mediante via aérea

El pago de impuestos se
realiza por medio de
BANCASAT
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CONTINUACION - CUADRO NO. 14: Proceso actual de logistica de la mochila
AGUAPAC

FUNCIONES |
3
g 5 § = $
= ]
PROCESOS é’ g g g E. 2 Comentarios
0
£ < & g 8
o
=
Sertobar se encarga de Personal de Cemaco recibe el
trasladar la mercaderia a pedido
bodega

El padido minimo es de 45

Distribuidor solicita un pedido mochilas

Guatex recoge el pedido en
bodega

El producto arriba €l mismo dia
a Totonicapan

El distribuidor almacena las

Distribuidor recibe pedido mochilas

Se acuerda fecha, lugar y hora
para entrega de pedido.

Los vendedores solicitan
pedido al distribuidor

El distribuidor entrega el pedido

Los pagos son en efectivo
a los vendedores pag

El distribuidor recibe el pago de
las mochilas

El distribuidor deposita el
dinero en el banco
seleccionado por Cemaco

Fin

Fuente: Megaproyecto Baktun
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E. PROPUESTA DEL PROCESO DE LOGISTICA DE LA MOCHILA AGUAPAC

1. Importacion de mochilas AGUAPAC. AGUAPAC, desde Guatemala,
solicita una cotizacion via electronica del costo de 7,200 mochilas a Greif. El proveedor
cotiza costo unitario de Turquia Ex Works. El costo del transporte desde Turquia a
Guatemala deberd ser absorbido por AGUAPAC. Se debe cotizar el costo del flete
maritimo de un contenedor de 20 pies. Una vez pactado los costos y el transporte
maritimo, Greif prepara el pedido. El envio tardara 45 dias en arribar a Guatemala, a
partir de la fecha de la orden de compra. Se realizara una Unica importacion en el mes

de enero del afio proyectado.

Cada mochila pesa 0.50 Kg, equivalente a 1.1 Ibs. El envio del producto por
parte de Greif como consolidado maritimo, es en pallets que contienen 400 mochilas

cada uno, presenta siguientes caracteristicas:

e Largo: 100 cm (40 pulgadas)
e Ancho: 120 cm (48 pulgadas)
e Altura: 115 cm (45 pulgadas)
e Peso: 225 kg (496 Ibs.)

CUADRO NO. 15: Flete y costo de las mochilas

Descripcion Unidades Costo
Mochilas 7,200 Q 38,016.00

Fuente: Megaproyecto Baktun

2. Recepcién de mochilas en Guatemala. AGUAPAC debera continuar
con el servicio empresa Sertobar, encargada de completar tramites aduanales y
transporte interno desde el puerto hasta las bodegas de una empresa que le brinda el
servicio de Almacenaje a Cemaco en la ciudad de Guatemala. Una vez que el producto
arriba a Guatemala, AGUAPAC debe pagar por medio de Sertobar, el impuesto de
derechos arancelarios de importacién (DAI) para la nacionalizacibn o internacion

definitiva del producto en el pais (15% sobre el valor del producto).



59

3. Logistica interna desde ciudad de Guatemala a Totonicapan. AGUAPAC
cuenta con un distribuidor que reside en la cabecera departamental de Totonicapan. El
es el encargado de hacer el pedido via telefénica con algun agente de AGUAPAC;
deberé solicitar la cantidad de mochilas requeridas y enviar un correo electronico a ésta
persona. Las mochilas seran enviadas, una vez recibida la confirmacion por parte del
usuario de AGUAPAC. El sera el encargado de solicitar la cantidad de mochilas a
bodega y contacta a Guatex, quien es la empresa encargada de transportar las
mochilas desde la ciudad de Guatemala, hasta la cabecera de Totonicapan; el cobro
se realiza dependiendo del peso de la cantidad de mochilas que se envia. La empresa
llega a recoger el producto a las bodegas donde se almacenan en la ciudad de
Guatemala para luego transportarlas a la cabecera departamental de Totonicapan. El
producto es entregado el mismo dia que se hizo pedido en la residencia del distribuidor

en Totonicapan, quien almacena el producto en este lugar.

4. Distribucién de mochilas a vendedores. Para solicitar un pedido por parte
de los vendedores, debera seguir los siguientes pasos:
e Dep0sito de Q31.88 por cada mochila solicitada en el banco seleccionado por
Cemaco, al numero de cuenta asignado.
e Llamar (o en persona) al distribuidor de mochilas AGUAPAC vy solicitarle la
cantidad deseada de mochilas.
e Entre 2 y 5 dias después, el distribuidor de mochilas o Guatex hara entrega de
las mochilas. Si el tramite se hace por teléfono y por Guatex, tendra que
brindarle al vendedor el numero de boleta como comprobante. Si se hace en

persona con el distribuidor, debera entrega la boleta.

El distribuidor de AGUAPAC seguira entregando mochilas por medio de su
moto como medio de transporte. Sin embargo, se desea involucrar a Guatex para la
entrega de pedidos, ya que en un futuro, el distribuidor podria no darse abasto, por lo
gue una empresa externa entregaria directamente el producto desde Guatemala, hasta

la comunidad en el departamento de Totonicapan.
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5. Reporte de mochilas. El reporte debera ser elaborado por el distribuidor y

entregado el ultimo dia habil de cada mes en Excel; contendra los siguientes datos:

e Ventas en el mes por vendedor.

e Ventas totales en el mes.

e Ventas totales a lo largo del tiempo por vendedor.

e Inventario de mochilas por mes.

e Dinero depositado por el distribuidor.

e Dinero depositado por vendedores.

e Numero de boletas de pago.

CUADRO NO. 16: Ventas mensuales por vendedor

Machilas Vendidas por vendedor en 2014
No. [Vendedor Comunidad Ene [Feb [Mar [Ab [May [1un [1ul [Ag [sep [oct [Mov [Dic [Total
1|Genaro Obispo Chan Ixcoy SAN BARTOLO AGUAS CALIENTES o o0 o o o o 0o 0 O O o o0 ]
2|Braulic Armando Tzarax Sontay [SAN BARTOLO AGUAS CALIENTES o o o o0 o 0 0 O o o o o o
3|Alicia Argueta Ixcoy SAN BARTOLO AGUAS CALIENTES o o o 0 o 0 0 O o o o o o
4|Mayda Elisena Ixcoy Pojoy SAN BARTOLO AGUAS CALIENTES o o o 0 o 0 0 O o o o o o
5|luan de Ledn SANTA LUCIA LA REFORMA o o o o0 o 0 0 O o o o o o
&|Irma Violeta Tiu SANTA LUCIA LA REFORMA o o o o0 o 0 0 O o o o o o
7 |Catarina Castro SANTA LUCIA LA REFORMA ] o o o0 o 0 0 O o o o o ]
8|Maribel S5arate Bate SANTA LUCIA LA REFORMA o o0 o o o o 0o 0 O O o o0 ]
9|Maria Teresa Ventura MOMOSTENANGO o o o o o 0 o0 0 o o o o o
10|Petronila Col MOMOSTENANGO o o o 0 o 0 0 O o o o o o
11|Teresa Ixmay Vicente SAM VICENTE BUENABAI o o o 0 o 0 0 O o o o o o
12 |Micaela Vicente Vicente SANM VICENTE BUENABAJ o o o o0 o 0 0 O o o o o o
13[Juliana Vicente Vicente SAM VICENTE BUENABAJ o o o o0 o 0 0 O o o o o o
14|Juana Vicente Vicente SAM VICENTE BUENABAJ ] o o o0 o 0 0 O o o o o ]
15|Juliana Guox Vicente SAM VICENTE BUENABAJ o o0 o o o o 0o 0 O O o o0 ]
16|Margarita Lux Castro SANTA MARIA CHIQUIMULS o o o o0 o 0 0 O o o o o o
17|Marcos de Leon SANTA MARIA CHIQUIMULS o o o 0 o 0 0 O o o o o o
Total mensual 0 o0 ] 0O 0 0 0 0 O o o0 0

Total en el afio 2014 j

Fuente: Megaproyecto Baktun

El distribuidor de mochilas AGUAPAC, deberd documentar las ventas de cada
vendedor a lo largo del tiempo, indicando la cantidad que se haya vendido mes a mes 'y
a lo largo del afio. Se documentara la cantidad de mochilas en inventario el dltimo dia

habil de cada mes.
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CUADRO NO. 17: Inventario mensual

Mochilas en Bodega
Mes Enero
Mercaderia No. de mochilas
En buen estado -
Dafnadas -
TOTAL -

Fuente: Megaproyecto Baktin

Todas las transacciones que haya recibido el distribuidor deberdn ser
documentadas y presentadas al personal de AGUAPAC, con el nombre del vendedor,
la fecha, nimero de boleta y el monto. El distribuidor debera escanear las boletas,
adjuntarlas en el reporte mensual y enviar el documento al correo electronico del
usuario AGUAPAC.

CUADRO NO. 18: Depositos de vendedores

Depositos de los vendedores
Nombre del NUmero de
vendedor Fecha boleta Monto
Vendedor 1 01/01/2014 - -
Vendedor 7 01/01/2014 - -
TOTAL -

Fuente: Megaproyecto Baktun

Todo el dinero que el distribuidor haya recibido como pago de las mochilas,
debera ser depositado en la cuenta de banco de AGUAPAC. Se reportara cada
depdsito con la fecha que se realizd, vendedor que pagd, numero de boleta, el monto
gue deposité el distribuidor.

Las mochilas que sean devueltas serdn consideradas como pérdidas para
Cemaco. El distribuidor debera detallar en el reporte el motivo de la devolucion, asi
como el estado en la que sea recibida. Deberan ser devueltas a la bodega central de

Cemaco.
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CUADRO NO. 19: Devoluciéon de mochilas

. Cantidad de
Vendedor que esta k < s
X mochilas Causa de la devolucion
devolviendo
devueltas
Vendedor 1 -
Vendedor 9 -

CUADRO NO. 20: Propuesta de proceso de logistica de la mochila AGUAPAC

FUNCIONES |
g
HEEE s | 8
= w
PROCESOS g g g E 2 Comentarios
g 5
£ E & £ 8
=
=
Inicio
Cemaco solicita cotizacidn de Greif envia colizacian via
un contenedor de mochilas electrénica
Es posible negociar por medio
Cemaco confirma el pedido o_.l I de escalas de compra
Si Por medio de un giro a la

. vista, pago contra entrega de
Cemaco efectua el o N
pagd documentos o transferencia
bancaria
El Cemaco elige a un

embarcador en Turquia con Incoterm Exworks
representacion en Guatemala

El Cemaco le informa al
embarcador los datos de Graif
y viceversa

El Greif confirma la recepcion
del pago y prepara el pedido

Grelf realiza despacho al
embarcador

El embarcador recibe el
producto v lo traslada a Se realiza via maritima
Guatemnala

El pedido ingresa a la aduana
de Gualemala

El embarcador rEquza trémites Sertobar es la smpresa que se
aduanales y calculo de .
impuestos a cancelar para el encarga de los tramites
aduanales

retiro del pedido
Cemaco realiza pago de

. . El pago de impuestos se
impucsios y emite checue para| [ Je————| pago do impuesos:

pago de flete BANCASAT

SAT realiza la liberacion del
pedido r“ll_

d
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CONTINUACION - CUADRO NO. 21: Propuesta de proceso de logistica de la
mochila AGUAPAC

FUNCIONES |

g
) = -

g 5 2 = £
= w

PROGESOS ‘g E g E. 2 Comentarios

g i

= o & g a
e
=

Sertobar se encarga ,de Personal de Cemaco recibe el
trasladar la mercaderia a "
pedido
bodega
Distribuidor seolicita un pedido El pedido minimo es de 45
via telefdnica y electronica maochilas
Guatex recoge el pedido en
bodega
El producto arriba el mismo dia :l
a Totonicapan

e ) . E:l El distribuidor almacena las
Distribuidor recibe pedido maochilas

Se acuerda fecha, lugar y hora
para entrega de pedido o por
medio de Guatex

"
-+

Los vendedores solicitan
pedido al distribuidor

—
L]

-
d

Los pagos son en efectivo o
realizando un depdsito en el
banco de la cantidad solicitada

El distribuidor o Guatex entrega
el pedido a los vendedores

=
L]

-
-+

El distribuidor recibe el pago o
la boleta de depdsito

—
L]

"
-+

El distribuidor deposita el
dinero en el banco
seleccionado por Cemaco

Se indica los ndmeros de
boletas recibidas

El distribuidor detalla las
boletas recibidas

[ ]
[ A

El distribuidor realiza un reporte h J
mensual de las ventas de
mochilas
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Anédlisis Financiero AGUAPAC

A continuacion, se presenta el andlisis financiero para determinar las condiciones,

gastos y vias necesarias para hacer rentable y sostenible el proyecto.

1. Costos de la mochila. Para determinar la viabilidad del proyecto, fue
necesario investigar los costos a los que se incurre en los distintos escenarios para la
implementacion de la mochila AGUAPAC en comunidades rurales del departamento de
Totonicapan. El andlisis se hizo en quetzales; La tasa de cambio que se utilizé es de
Q8.00 x US$1.00.

CUADRO NO. 22: Datos generales

Mochilas por pallet 400.00 Mochilas
Peso por pallet 496.00 Ibs.
Peso por mochila 1.24 Ibs.
Demanda anual 3,900 Mochilas
Pallets para cubrir

demanda 10.00 Pallets

CUADRO NO. 23: Costos generales

Costo por mochila en origen Q 2.00
Almacenamiento por 250 mochilas Q 70.00
Costo unitario de almacenamiento Q 0.28
Flete por 50 Ibs. (45 mochilas) Q 29.84
Costo unitario por flete de Bodega a

Totonicapan Q 0.66
Almacenamiento de 250 mochilas Q 70.00
Costo unitario de almacenamiento Q 0.28




CUADRO NO. 24: Logistica para 1,000 mochilas por importacién via aérea

Datos del proceso actual

Pallets (unidades) 2.50
Peso (Ibs.) 1,240.00
Mochilas (unidades) 1,000
Importacion
Costo de producto en el origen Q 2,000.00
Flete de Turquia a Guatemala (aéreo) Q 41,678.80
DAI Q 6,551.82
Agente de aduanas Q 450.00
Transporte de puerto a bodega y tramites aduanales
Costo de agente de aduanas Q 450.00
Almacenamiento en aduana Q 198.33
Flete del puerto a bodega Q 558.00
Otros gastos / agente de aduana Q 41.80
Flete a Totonicapan
Flete | O 663.11
Administracion
Administracion Q 5,144.90
Almacenamiento Q 280.00

GRAFICO No. 21: Distribucién de costos del proceso actual

B Producto en el origen B Administracién B Importacidnvia aérea
m Agente de aduanas M Flete de puerto a bodega m Flete a Totonicapan
1% 1% _4%

1%

Fuente: Megaproyecto Baktun
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En el escenario actual, el costo de ventas mas elevado se encuentra en la
importacion de Turquia a Guatemala via aérea. Se investigo distintas alternativas para

evaluar como se podrian disminuir los costos de flete.

CUADRO NO. 25: Logistica para 2,400 mochilas por importacion en consolidado

maritimo
Descripcion \ Cantidad
Datos de flete por consolidado maritimo
Pallets (unidades) 6.00
Peso (lbs.) 2,976.00
Mochilas (unidades) 2,400
Importacion

Costo de producto en el origen Q 4,800.00
Flete de Turquia a Guatemala

(maritimo) Q 17,600.00
DAI Q 3,360.00
Agente de aduanas Q 450.00

Transporte de puerto a bodega y tramites aduanales
Costo de agente de aduanas Q 450.00
Almacenamiento en aduana Q 475.99
Flete del puerto a bodega Q 1,339.20
Otros gastos / agente de aduana Q 100.32
Flete a Totonicapan
Flete | Q 1,591.47
Administracién

Administracion Q 5,144.90
Almacenamiento Q 672.00

Los costos para el escenario 2, se calcularon en base a la importacién de 2,400

mochilas de Turquia a Guatemala por consolidado via maritima.
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CUADRO NO. 26: Logistica para 7,200 mochilas por contenedor completo via

maritimo
Descripcion \ Cantidad
Datos de flete por contenedor maritimo
Pallets (unidades) 18.00
Peso (Ibs.) 8,928.00
Mochilas (unidades) 7,200
Importacion

Costo de producto en el origen Q 14,400.00
Flete de Turquia a Guatemala

(maritimo) Q 23,616.00
DAI Q 5,702.40
Agente de aduanas Q 450.00

Transporte de puerto a bodegay t

ramites aduanales

Costo de agente de aduanas Q 450.00
Almacenamiento en aduana Q 1,427.98
Flete del puerto a bodega Q 4,017.60
Otros gastos / agente de aduana Q 300.96
Flete a Totonicapan
Flete | Q 4,774.40
Administracion
Administracion Q 5,144.90
Almacenamiento Q 2,016.00

Los costos para la propuesta del proceso de logistica de mochila AGUAPAC, se

calcularon en base a la importacion de un contenedor de 7,200 mochilas en

importacion via maritima de Turquia a Guatemala.
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GRAFICO No. 22: Distribucién de costos de propuesta para proceso de logistica
de mochila AGUAPAC

B Producto en el origen B Administracion M Flete por contenedor

B Agente de aduanas ¥ Flete de puerto a bodega ™ Flete a Totonicapan

Fuente: Megaproyecto Baktun

En la propuesta para el proceso de logistica de la mochila Aguapac, disminuye
considerablemente el costo del flete de Turquia a Guatemala de un 84% a 49% de los

costos.

CUADRO NO. 27: Escenarios de logistica

Descripcién Aéreo Conscal.ldado Contenedor
maritimo

Costo de producto en el origen Q 200|Q 2.00 | Q 2.00
Flete por mochila Q 4168 | Q 7.33 | Q 3.28
DAI Q 6550 140 Q 0.79
Agente de aduanas Q 045]|Q 019 | Q 0.06
Almacenamiento en aduana Q 020]Q 020 | Q 0.20
Otros gastos/agente de aduana Q 004]0 004 | Q 0.04
Flete de puerto a bodega Q 04510 045 | Q 0.45
Costo de venta Q 5137 |Q 1161 | Q 6.82
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El costo de venta mas elevado es de Q51.37 por via aérea, seguido por Q11.61

por consolidado maritimo. La forma mas econdémica es por medio de la importacion de

un contenedor de 20 pies con 7,200 mochilas en 18 pallets. Al costo de venta, se le

deberan adicionar los gastos administrativos.

e Costos fijos. Los costos fijos para el desarrollo del proyecto son: costo en el

origen del producto, agente de aduanas y los gastos en administracion ya que

éstos no variaran si se vende mas o menos mochilas en un periodo mensual.

e Costos variables. La mayoria de costos para implementacién de la mochila son

variables, ya que los pedidos no seran mensuales. Se tienen contemplados los

siguientes: flete de Turquia a Guatemala, impuestos de derecho arancelario a la

importacion, otros gastos Yy el transporte de puerto a bodega.

2. Estado de resultados. A continuacion, se reflejan la proyeccion de ventas

para el afio 2014 de la empresa AGUAPAC con un precio de venta sin IVA de Q13.39

a los vendedores de las mismas.

CUADRO NO. 28: Escenario actual

Estado de resultados
Proyectado al afio 2014
Cifras expresadas en quetzales

Ventas
Costo de venta
Pérdida bruta

Gastos de operacion
Flete a Totonicapan
Administracién
Almacenaje

Mercadeo

Pérdida en operacion

Q
Q
Q

52,232.14 100.00%
200,345.93 383.57%
(148,113.78) -283.57%

2,586.13  4.95%
61,738.80 118.20%
1,633.52 3.13%
1,150.00 2.20%
(215,222.24) -412.05%
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Bajo las condiciones actuales, se estara obteniendo pérdidas para AGUAPAC.
Los costos de venta son mayores que los ingresos por venta en un 383.57%, por lo que
se obtiene una pérdida bruta de Q148,113.78. Al final del 2014, se estaria perdiendo
Q215,222.24 por lo que es rentable seguir utilizando el proceso actual de logistica para
la implementacién de las mochilas AGUAPAC en comunidades del departamento de
Totonicapan.

CUADRO NO. 29: Escenario 2

Logistica por consolidado maritimo

Estado de resultados
Proyectado al afio 2014
Cifras expresadas en quetzales

Ventas Q110,994.00 100.00%
Costo de venta Q 45,282.76 40.80%
Utilidad bruta Q 65,711.24 59.20%

Gastos de operacion
Flete a Totonicapan Q 2,586.13 2.33%

Administracién Q 61,738.80 55.62%
Almacenaje Q 4,097.52 3.69%
Mercadeo Q 1,150.00 1.04%

Pérdida en operacion Q (3,861.21) -3.48%

Se plantea un escenario por medio de transporte por consolidado maritimo de 6
pallets con 2,400 unidades para la venta. Presenta la ventaja que se paga menos
almacenaje de producto en bodega, sin embargo, al finalizar afio se genera una
pérdida en operacion de Q3,861.21 de los ingresos por ventas. EIl mayor gasto se

encuentra en los administrativos con un 55.62%.
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CUADRO NO. 30: Escenario 3

Propuesta para proceso de logistica de mochila AGUAPAC

Estado de resultados
Proyectado al afio 2014
Cifras expresadas en quetzales

Ventas Q110,994.00 100.00%
Costo de venta Q 26,616.06 23.98%
Utilidad bruta Q 84,377.94 76.02%

Gastos de operacion
Flete a Totonicapan Q 2,586.13 2.33%

Administracién Q 61,738.80 55.62%
Almacenaje Q 18,881.52 17.01%
Mercadeo Q 1,150.00 1.04%
Utilidad en operaci Q 21.49 0.02%
ISR Q 6.66 0.01%
Utilidad neta Q 14.83 0.01%

La propuesta que se plantea para el proceso de logistica en la implementacion de
la mochila AGUAPAC en las comunidades del departamento de Totonicapan, resulta
ser la mas rentable para el proyecto; genera Q14.83 de utilidad neta. Se basa en la
importacion de un contendor completo de 18 pallets con 7,200 unidades para la venta.
El costo variable mas elevado, es el almacenaje de gran cantidad de unidades durante
el afo, sin embargo, el monto va disminuyendo conforme se despachan las mochilas

para la venta.



72

1. Integracion del Impuesto al Valor Agregado
a. IVA por importacién. Al momento de realizar cada importacion,

AGUAPAC paga el 12% del Impuesto al Valor Agregado, el cual se calcula en base a
la suma de: costo de la mercaderia en pais de origen, valor del flete, seguro y DAI.

CUADRO NO. 31: IVA por importacion de 1,000 mochilas via aérea

| Importacién via aérea enero marzo junio octubre Annual

Costo de mercaderia Q 2,00000 Q 200000 Q 200000 Q 200000 Q 8,000.00
Flete Q 41,678.80 Q 41,678.80 Q 41,678.80 Q 41,678.80 Q 166,715.20
DAI Q 655182 Q 655182 Q 655182 Q 655182 Q 26,207.28
VA Q 6,027.67 Q 6,027.67 Q 6,027.67 Q 6,027.67 Q 24,110.70
Total Q 56,258.29 Q 56,258.29 Q 56,258.29 Q 56,258.29 Q 225,033.18

Se determin6 que para cubrir la demanda de 3,900 mochilas, se debera importar

1,000 mochilas en los meses de enero, marzo, junio y octubre.

Al momento de realizar la importacion de un contenedor completo de 7,200
mochilas via maritima, AGUAPAC paga el 12% del Impuesto al Valor Agregado, el
cual se calcula en base a la suma de: costo de la mercaderia en pais de origen, valor

del flete, seguro y DAI.
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CUADRO NO. 32: IVA por laimportacion de 7,200 mochilas en contenedor via

maritima
Importacion via maritima Anual
Costo de mercaderia Q 14,400.00
Flete Q 23,616.00
DAI Q 5,702.40
IVA Q 5,246.21
Total Q 48,964.61

b. IVA en las ventas. AGUAPAC factura cada unidad vendida, el cual ya
incluye el Impuesto de Valor Agregado de 12%.

A continuacion, en los cuadros 24 y 25, describen los ingresos de ventas
proyectadas para el afio 2014 de 3,900 unidades.

CUADRO NO. 33: IVA de precio de venta Q 15.00

Ventas
Proyectado al afio 2014
Cifras expresadas en quetzales

Unidades vendidas 3,900
Venta neta Q 58,500.00
IVA Q 7,020.00

Total ventas con IVA Q 65,520.00
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CUADRO NO. 34: IVA de precio de venta Q 31.88

Ventas
Proyectado al afio 2014
Cifras expresadas en quetzales

Unidades

vendidas 3,900
Venta neta Q 124,313.28
IVA Q 14,917.59
Total ventas con
IVA Q 139,230.87

c. Impacto tributario. En cada importacion se genera un crédito fiscal al
momento de realizar el pago del Impuesto al Valor Agregado en la aduana de
Guatemala. Al momento de facturar cada unidad se contempla el IVA que se paga en
cada venta. Mensualmente se compensa el monto del IVA pagado en la importacion y

el IVA que corresponde por las ventas realizadas mensualmente.

d. Analisis financiero del vendedor. Realizar un prondéstico de ventas en
base a las estrategias de mercadeo, estimar costos e ingresos en base a 3 escenarios
distintos y establecer un punto de equilibrio para el funcionamiento del programa, fue

uno de los principales objetivos del presente informe.

Los siguientes analisis se evaluaron desde el punto de vista de Cemaco y desde

el punto de vista del vendedor (participante del programa AGUAPAC.

2. Prondstico de ventas. Para el afio 2014 se realizd un prondstico de ventas en
base al tamafio de mercado e impacto que debe causar cada una de las estrategias a
implementar. Se proyect6 un total de 393 unidades mensuales en época de verano e
invierno 257 unidades, con un total de ventas anuales de 3,900 unidades. (Ver
CUADRO No.5) Para que el proyecto se desarrolle de acuerdo a la proyeccion, las

estrategias se deben aplicar segun las indicaciones descritas en este informe.
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CUADRO NO. 35: Proné6stico de ventas 2014

PRONOSTICO DE VENTAS
2014
Enero 393
Febrero 393
Marzo 393
Abril 393
Mayo 257
Junio 257
Julio 257
Agosto 257
Septiembre 257
Octubre 257
Noviembre 393
Diciembre 393
Total de ventas
anuales 3,900.00

Fuente: Megaproyecto Baktun

3. Estimacion de costos. A continuacion, se presentaran cuadros donde se
explica los costos de las estrategias de mercadeo que deben realizarse para
incrementar las ventas de AGUAPAC, desde de punto de vista del distribuidor

(Cemaco) y desde el punto de vista del vendedor.

Costos Cemaco

Estos costos se basan en la cantidad de participantes actuales.



76

CUADRO NO. 36: Costos Publicidad distribuidor AGUAPAC

Costos Publicidad

Costo Por Unidad

Costo total 2013

Costo total 2014

Botones

Fuente: Megaproyecto Baktuin

Q 3.55 | Q 60.35| Q -
Playera Q 19.00 | Q 323.00 | Q -
Boletin informativo Q 110 | Q 1,100.00 | Q -
Manta vinilica (1 x region) Q 100.00 | Q 200.00 | Q -
Capacitacion Q 250.00 | Q -1 Q 250.00
Equipo de Sonido (1 x
region) Q 450.00 | Q -1 Q 900.00
Q1,683.35 Q1,150.00

Con un numero de 17 participantes, en el aiflo 2013 se invirtio Q1,683.35 en

publicidad. Para el afio 2014, se planifica invertir Q1,500.00. No se invertira de nuevo

en botones, playeras y mantas vinilicas, ya que estos costos fueron cubiertos en afio

anterior. Al incrementar el numero de participantes al programa, los costos aumentan.



Costos Vendedor AGUAPAC

I

Estos costos se basan en los gastos que cada vendedor realiza al aplicar cada

una de las estrategias, entre ellos: costo de transporte, costo de pedido y

organizacion.

CUADRO NO. 37: Costos vendedor AGUAPAC

Costos mensuales de un vendedor - Mayor a 1,000 viviendas

COSTOS MENSUALES |

Estrategia de mercadeo | Mensualmente Costo Costo

transporte | llamadas

Venta de mercado 1 dia x mes Q 10.00 [Q 5.00

Venta puerta en puerta .

comunidad cercana 4 dias x mes Q -9 )

Venta puerta en puerta 1 dia x mes 0 1000 | Q )

larga distancia

Reunion municipal .

informativa 1 dia x mes Q 10.00 [Q 5.00
Q 30.00 Q 10.00

Costo mensual

estrategias Q40.00

Costo pedido Q

(lamada telefonica) 5.00
Q45.00

Costos mensuales de un vendedor - Menor a 1,00 viviendas

COSTOS MENSUALES |

Fuente: Megaproyecto Baktun

Estrategia de mercadeo | Mensualmente Costo Costo
Transporte | lamadas
Venta puerta en puerta .
comunidad cercana 4 diasxmes | Q -1 Q -
Venta puerta en puerta ;
larga distancia ldiaxmes | Q 10.00 [ Q -
Reunlon_ municipal 1 dia x mes o 1000|0 500
informativa
Q 20.00 Q 5.00

Costo mensual

estrategias Q25.00

Costo pedido Q

(Ilamada telefénica) 5.00
Q30.00
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Existen dos tipos de costos, el vendedor con mayor a 1,000 viviendas de Q45.00
mensuales y menor a 1,000 viviendas por area de Q30.00. No se incluyé comidas
durante la aplicacién de las estrategias, ya que el vendedor puede evitar ese gasto.

3. Evaluacion de escenaros

Vendedor AGUAPAC

En base a los escenarios del distribuidor, se evaluaron dos distintos escenarios
desde el punto de vista del vendedor AGUAPAC, con un numero mayor a 1,000

viviendas por area y con un numero menor a 1,000 viviendas por area sin acceso a
agua potable.

CUADRO NO. 38: Escenarios vendedor AGUAPAC

ESCENARIO 1: ESCENARIO 2:
Actual subsidiado Real - ideal
Precio de Compra Q 15.00 Q 32.00
Precio de Venta Q 25.00 Q 40.00

Fuente: Megaproyecto Baktun

En el primer escenario el precio de compra subvencionado actual para el
vendedor es de Q15.00 y precio de venta actual para el consumidor de Q25.00. Luego
al haber elegido el mejor escenario en donde no se contd con el subsidio, se definié un

precio de compra para el vendedor de Q32.00 y el precio de venta para el consumidor
de Q40.00.
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CUADRO NO. 39: Escenarios vendedor con niumero mayor a 1,000 viviendas por

area sin acceso agua potable.

Estado de Resultados AGUAPAC
Evaluacion - escenarios
Cifras expresadas en quetzales(Q)

Escenario 1: Actual

Escenario 2: Real

subsidiado e ideal

Unidades vendidas 276 276
Precio de Compra Q 6,900.00 | Q 11,040.00
Precio de venta Q 4,140.00] Q 8,832.00
Utilidad bruta| Q 2,760.00 | Q 2,208.00

Costos fijos anuales
Costo transporte Q 360.00 | Q 360.00
Costo organizacion Q 120.00 | Q 120.00
Costo pedido Q 60.00 | Q 60.00
Costos anuales| Q 540.00 | Q 540.00
Utilidad neta anual| Q 2,220.00 | Q 1,668.00

Fuente: Megaproyecto Baktun

No se tomo en cuenta el primer escenario para tomar una decision final, ya que se

busco que el programa fuera auto sostenible. El escenario “Real e idea” presenta una

utilidad neta anual de Q1,668.00. Cabe mencionar que el mercado objetivo de

AGUAPAC, esta dirigido a personas que se encuentran sobre el nivel de pobreza no

extrema, con un gasto per capita anual en alimentos de Q9,030.00. La utilidad que un

vendedor obtendria representa aproximadamente un cuarto de sus gastos anuales,

brindandoles un ingreso extra significativo.
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CUADRO NO. 40: Escenarios vendedor con numero menor a 1,000 viviendas por

area sin acceso agua potable.

Estado de Resultados AGUAPAC
Evaluacion - escenarios
Cifras expresadas en quetzales(Q)
Escenario 1: Actual | Escenario 2: Real
Costos fijos anuales subsidiado e ideal
Unidades vendidas 144 144
Precio de venta Q 3,600.00 | Q 5,760.00
Precio de venta a vendedor Q 2,160.00 | Q 4,608.00
Utilidad bruta] Q 1,440.00 | Q 1,152.00

Costos fijos mensuales

Costo transporte Q 240.00 | Q 240.00
Costo organizacion Q 60.00 | Q 60.00
Costo pedido Q 60.00 | Q 60.00

Costos mensuales| Q 360.00 | Q 360.00
Utilidad neta annual| Q 1,080.00 | Q 792.00

Fuente: Megaproyecto Baktun

Al igual que en el cuadro anterior, no se tomo6 en cuenta el primer escenario, ya

gue se buscoé que el programa fuera auto sostenible. Los resultados muestran que sin

un subsidio econdmico, la utilidad neta anual para un vendedor sera de Q792.00
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4. Evaluacion del punto de equilibrio. Este analisis permite establecer las
cantidades minimas de operacién del proyecto para que financieramente esté en
equilibrio. En base a los costos fijos y contribucion marginal se conoce el numero de
unidades necesarias que se deben vender para no presentar pérdidas y estar un punto
de equilibrio. Se evaluaron dos puntos de vista: Cemaco y vendedor AGUAPAC

Cemaco

No se tomé en cuenta el primer escenario, ya que se buscoé que el programa fuera
auto sostenible. Al haber elegido el tercer escenario, se establecié que la cantidad
minima a vender anualmente es de 3,900 unidades para que el programa sea auto

sostenible.

Vendedor AGUAPAC

No se tomo en cuenta el primer escenario, ya que se busco que el programa fuera
auto sostenible. En el segundo escenario, la cantidad necesaria a vender anualmente
por vendedor con un numero mayor a 1,000 viviendas por area es de 68 unidades.

Para un vendedor con menor a 1,000 viviendas por area es de 45 unidades.



XI. CONCLUSIONES

Mediante el numero de consumidores potenciales en cada uno de los 8
municipios, se definieron las estrategias de comercializacion a implementar en el
programa AGUAPAC: venta en mercado, venta de puerta en puerta, reuniones

informativas municipales y venta en casa.

Se constatd que en base a las proyecciones de ventas de 3900 unidades
anuales, la propuesta de importacion por medio de contenedor via maritimo de 18

pallets con 7,200 mochilas, disminuye el costo de venta de las mismas.

Se establecio que el escenario actual de flete aéreo del producto de Turquia a
Guatemala; incrementa el costo al punto de generar pérdida. Los escenarios de
flete maritimo por consolidado y contenedor disminuyen el costo de venta de las

mochilas.

Se logr6 comprobar la validez del manual de capacitacion, utilizando una
evaluacion pre y post, en donde si, el puntaje final era mayor al inicial, si se habia

logrado adquirir un aprendizaje significativo.

El uso del manual fue beneficioso para los vendedores, ya que el porcentaje de
incremento de conocimiento es de 40% superior a la puntuacién inicial, lo cual

nos dice que el manual es un instrumento viable.
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6. El programa de educacion alimentaria y nutricional implementado es una guia
para un capacitador que contiene el la informacion necesaria y actividades para
realizar, sobre los temas de alimentacion saludable, mezclas vegetales, lavado

de manos, higiene y manipulacion de alimentos, y lactancia materna.

7. Mediante los resultados del analisis de la rentabilidad anual del sistema en cada
uno de las cuatro hortalizas implementadas, se determind totalmente rentable la
implementacion del sistema de mini riego en huerto familiar para la optimizacion
del recurso hidrico en temporada seca, el esfuerzo e inversion esta enfocado al

apoyo a la seguridad alimentaria de las comunidades beneficiadas.



XIl. RECOMENDACIONES

1. Para que el proyecto se desarrolle de acuerdo a la proyeccion de ventas
2014, las estrategias de comercializacibn se deben aplicar segun las
indicaciones descritas: no exceder el nimero de participantes por municipio,
otorgar un “Paquete de ventas” a cada uno de los vendedores y realizar
capacitaciones de acuerdo a la guia otorgada. (Manual de capacitacién
AGUAPAC)

2. Se importe via contenedor maritimo de Turquia a Guatemala para generar un
costo mas bajo en las mochilas transportadoras de agua. Al contar con mayor
inventario, permite la expansion del proyecto a mas comunidades de otros
departamentos que presenten una situacion similar a la del departamento de
Totonicapan; para comercializar un mayor volumen y de esta manera se

disminuyan los costos de logistica y de implementacién del producto.

3. AGUAPAC capacite a la fuerza de ventas constantemente para desarrollar el
potencial de sus vendedores de las comunidades elegidas, a través de la

comercializacion de la mochila y se incrementen las ventas de la misma.

4. Las visitas domiciliares permitiria evaluar por individual las condiciones de
vida del participantes y sus familiares. Durante la visita determinar el nivel de
educacion, servicio de saneamiento, material de construccion de la casa,
tamafo y distribucién de la casa, el area de cocina, cual es la fuente de agua
potable, habitos de limpieza y orden. Con esta informacion recopilada se
puede hacer una intervencion profunda y se conocen las posibles temas que
el participante necesita refuerzo y tener mayor comprension. El dia de visita
se podria realizar la evaluacion nutricional y la capacitacion, dandoles
recomendaciones y consejos especificos segun los errores y fallas

determinadas.
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Implementar el sistema de mini riego por goteo en huertos en la temporada
seca, para la optimizacién del recurso hidrico, por medio del volumen de agua
intervalo de riego recomendado para cada comunidad. Usar adecuadamente
el sistema de mini riego en el huerto y evitar dafios a la cinta de riego por
goteo, para que alcancen una vida util de tres a mas afios, de lo contrario el

sistema sera inatil y no se optimizara el agua para el riego.
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XIll. APENDICE

A. Inventario Importacion via aérea y subsidio de 1000 mochilas

Muestras 220
Totonicapan | Vendidas | 133
""""" Enbodega | 101
Muestras 62
Quiche | Vendidas | 50
""""" Enbodega | 41
Alta Verapaz (Fundacion 13 aguas) 25
Magueyes, Chimaltenango (eco filtro) 19
Donacion en la Gomera, Escuintla 50
Comunidades de wakami 15
Muestras varias a otras organizaciones 70
Vendidas a clientes ferreteros 72
Enviadas de regreso al proveedor (para evaluar
daios) 25
Bodegas CEMACO 117
TOTAL 1000

94
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En el Megaproyecto Baktun, se alcanzo la venta de 108 mochilas. En las bodegas
de Cemaco, se tienen en existencia 117, el resto fue vendido o donado través de
proyectos sociales.

B. Manual de capacitacion AGUAPAC

Este manual fue elaborado en conjunto por estudiantes de la Universidad Del
Valle de Guatemala, pertenecientes a las Facultades de Ingenieria, Educacion,

Nutricion y Agroforestal.



MANUAL

DE CAPACITACION
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e Introduccion

El presente documento es un manual de capacitacion con actividades
estructuradas y detalladas para llevar a cabo una planeacién en ventas. En él se
pueden encontrar una guia para dar formacién, gestion y administracién de
microempresas sostenibles y sustentables a una poblacién de escasos recursos y

bajo nivel educativo.

La importancia de llevar a cabo este manual es corregir los limitantes que
conllevan a que los participantes no logren desarrollar sus habilidades en ventas y
administracion de ingresos adecuadamente y no obtengan beneficios econémicos.
Por lo que por medio de esta guia practica, puedan obtener todo el conocimiento
necesario para organizarse administrativamente y las cualidades que se deben de

tener para ser un vendedor exitoso.

e Objetivos
o Determinar las caracteristicas, herramientas y virtudes necesarias para
instruir al personal que formara parte de la venta y distribucion de

mochilas.

o Determinar si el programa de capacitaciones en ventas mejora la
capacidad en los participantes de desenvolverse y organizarse en la

venta de mochilas.
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Metodologia a desarrollar

La metodologia tiene como principal objetivo educar en los temas
pertenecientes a cada unos de los modulos, a personas de bajos ingresos que
participan en el proyecto “Baktin”, mediante un proceso practico, emotivo,
interesante y util, para el desarrollo de capacidades que les permita mejorar la
toma de decisiones sobre el uso de su dinero, evitando gastos innecesarios, y asi
lograr ahorrar con el fin de contar con un respaldo econémico para emergencias y

aprovechar oportunidades de inversion.

El proceso estéa disefiado con una metodologia participativa para facilitar el
proceso de aprendizaje en donde se requiere que las personas se involucren en
diferentes actividades y utilicen habilidades como: tomar decisiones, escuchar,
involucrarse en el proceso, crear ideas y estar dispuestos actuar con el propdsito

de mejorar su estado de vida.

ANALISISY

REFLEXION
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e Guia de Capacitacion

Para el desarrollo del proceso de aprendizaje se han disefiado una
serie de instrumentos que de manera agradable y facil comprensién
ofrecen un aprendizaje practico y de aplicacion inmediata del
conocimiento.

Esta guia metodoldgica es una herramienta para la multiplicacién
de los conocimientos financieros tanto como en adultos, como en los
jovenes que manejan y toman decisiones sobre el dinero. La participacion
de las personas, permite construir conocimientos, comportamientos y
descubrimientos de herramientas necesarias para cumplir sus suefios
financieros. El disefio es de facil uso y comprension, este se detalla a

continuacion:




MODULO 1

PLAN DE INTERVENCIONES
DE CARACTER ALIMENTARIO
NUTRICIONAL A

IMPLEMENTAR

MODULO 1

PLAN DE INTERVENCIONES DE CARACTER
ALIMENTARIO NUTRICIONAL A IMFLEMENTAR




AguapPAC

Objetivo

Promover la alimentacién saludable e higiene en la preparacion de los alimentos
para prevenir la desnutricion o malnutricién de los participantes del megaproyecto
Baktun a través de un programa de educacioén alimentaria y nutricional.

Alimetos que componen una
Plan de di ludabl Identificar los
intervencion de Er sHleslR
elementos que
caracter componen una
alimentario dieta saludable
nutricional Uso de mezclas
vegetales
componentes
higene y manipulacion de los de una mezcla
alimentos vegetla

cuidados en la prepracion de

la lactancia materna los alimentos

importancia de la lactancia
materna




AgUOPAC

I. INTRODUCCION

En el presente trabajo se desarrollan una serie de temas y actividades que se
realizaran con la finalidad de prevenir y disminuir la malnutricion que afecta las
comunidades de los participantes. Como parte del material de apoyo se utilizaron las

Guias Alimentarias para Guatemala del 2012.

El plan de intervencion estd compuesto por 4 temas: “Alimentos que componen
una dieta saludable”, “Combinaciones de alimentos nutricionalmente mejorados”,
“Lavado de manos, higiene y manipulacion de alimentos”, y “Lactancia materna”. Para
que los participantes no se distraigan y pongan atencion se debe dividir la capacitacién

en dos dias, dando 2 temas por dia.

Presentarse explicando brevemente las actividades que se llevaran a cabo y el fin
que se espera al realizar la intervencion y evaluacion nutricional a los participantes y

familiares o personas que viven en su casa.

Antes de iniciar se debe tener listo el material necesario que se utilizara para la
capacitacion. Realizar las preguntas de evaluacion del tema que se va a presentar a
cada participante por individual, las cuales se volveran a preguntar al finalizar la
presentacion del tema para determinar la efectividad y la comprensién de los
participantes. Iniciar pasd a paso con el contenido, siguiendo las instrucciones. En el
momento que se realizar la actividad dar tiempo para que los participantes puedan
pensar y discutir entre ellos. Repartir el material didactico, el cual se elabord a color,
importante que se entregue hasta el momento de utilizarlo para evitar que se distraigan

los participantes.
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Como incentivo se les indicara que al obtener un puntaje mayor al que obtuvieron
inicialmente recibiran un premio. Los premios seran alimentos utilizados para las

capacitaciones o algun otro alimento saludable que se les desee regalar.

II. OBJETIVO

Realizar una evaluacion nutricional a los participantes del megaproyecto Baktun
antes y después de realizar la intervencién de caracter alimentario y nutricional con los
temas: dieta saludable, la lactancia materna, el uso de mezclas vegetales y el lavado de

manos, higiene y manipulacion en la preparacion de los alimentos.




III. PROCEDIMIENTO

AgudpPaAC

Medicin antropometrica

Evaluacion dietetica

Analisis de los resultados

Capacitacion de los temas (cada
15 dias)

Medicion antropometrica

Evaluacion dietetica

Analisis de los resultados

Comparar cambios

Determinar nuevas estrategias
para mejorar el estado nutricional
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IV. EVALUACION DEL ESTADO NUTRICIONAL

1. Mediciones antropométricas:
- Talla
- Peso

- Circunferencia abdominal (adultos)

2. Determinacion del estado nutricional:
- Adultos
o IMC

o circunferencia abdominal

- Menores de 18 afnos, ninos y bebes
o IMC para la edad

o Estatura o longitud /edad

*Utilizar los patrones y tablas de la OMS

W

. Evaluacion dietética:
- Frecuencia de consumo

- Recordatorio de 24 horas

Analisis de a evaluacion dietética
Capacitaciones cada 15 dias
Medicion antropométrica
Determinacion del estado nutricional

Comparar cambios

w ® N o v A

Evaluacion dietética
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10. Analisis de la evaluacion dietética
11. Comparar cambios

12. Determinar nuevas estrategias para mejorar el estado nutricional
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V. EVALUACION DE CONOCIMIENTO

Utilizar el siguiente cuadro para evaluar a cada participante sobre cada tema. Se
debe evaluar por individual antes de realizar la actividad. Para comprobar si obtuvieron
un conocimiento evaluar con las mismas preguntas, 2 meses después de haber recibido

la capacitacion. La puntuacién es de 1 a 5, en donde 5 es la maxima nota.
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VI. TEMAS A INCLUIR

1. “Alimentos que componen una dieta saludable”
a) Objetivo: Que los participantes sean capaces de identificar los alimentos

gue componen una dieta saludable

b) Materiales:
- Crayones de cera de color rojo, amarillo, verde y azul
- Copias de la Figura 1. Ejemplos de alimentos de una dieta

- Copias de la Figura 2. La olla familiar

c) Actividad:
1. Dividir a los participantes en parejas, solicitarles que entre ellos se

presenten con su hombre y digan su comida y bebida favorita.

2. En grupos, deben responder las siguientes preguntas y luego un

integrante de cada grupo debe compartir las respuestas con todos.

¢, Cudles son los alimentos que comen todos los dias?

Respuesta correcta: Los alimentos que aportan energia al

organismo y que se deben consumir diariamente para el funcionamiento

del cuerpo son: tortilla, pan, arroz, pasta, papa, platano, yuca, frijol.
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¢Qué alimentos son de origen animal?

Respuesta correcta: Carne, pollo, salchicha, jamoén, queso,
huevo. Estos son importantes para la formacion de musculo y desarrollo

del cerebro.

¢, Qué alimentos son considerados grasas?

Respuesta correcta: Manteca de cerdo, crema, mantequilla,
margarina, aceite; se almacenan en el cuerpo, y son fuente de energia de

reserva.

¢, Qué alimentos son fuente de vitaminas y minerales?

Respuesta correcta: Frutas y verduras, son indispensables para
prevenir enfermedades, se necesitan pequefias cantidades de vitaminas y

minerales para obtener los beneficios

3. Separar los grupos y entregar una copia de la “Figura 1. Ejemplos de

alimentos en una dieta”

4. ldentificar con crayones cada grupo de alimentos que componen una
dieta saludable:
- Formacion de musculo (amarillo),
- Energia de reserva (rojo),
- Energia para que trabaja el organismo (verde).

- Prevenir enfermedades (azul).
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Figura 1. Ejemplos de alimentos en una dieta

Fuente: Megaproyecto Baktun

5. Buscar la copia de la “Figura 2. La olla familiar’ la cual recomienda la
frecuencia con que los alimentos se deben consumir semanalmente.
- Diariamente se debe comer cereales, granos, tubérculos, frutas,
verduras y hierbas.
- Comer carnes, leche y derivados minimo 2 veces por semana
- Limitar consumo de grasas y azucares CcOmoO Q@aseosas,

chucherias, dulces, pan dulce.




d)
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Figura 2. La olla familiar

AZUCARES
con modelac on

GRASAS
CoON MocEracion

LECHEY

CARNES DERIVADOS

VECPS ar semana = Vaces por<emana

HIERBASY
VERDURAS FRUTAS
icdoslos dias | 1ccos fus digs

CEREALES,
GRANQSY
TUBERCULOS
odos osdlas

(Guias alimentarias para Guatemala, 2012)

Duracion: 15 minutos
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2. “Combinaciones de alimentos nutricionalmente mejorados”
a) Objetivos: Que los participantes sean capaces de realizar combinaciones

de alimentos que brindan una proteina de alto valor bioldgico.

b) Materiales y alimentos necesarios:
- Frijol
- Lenteja
- Garbanzo
- Maiz
- Arroz
- Un pan francés
- Unatortilla
- Platano
- Papa
- Incaparina en bolsa
- Copias de la Figura 3. Alternativas de alimentos para un mejor

aporte nutricional
c) Actividad:
1. Preguntar al publico ¢Qué alimento le gusta mas, el frijol o la tortilla? Y

separarlos en grupo segun sea la respuesta.

2. Separados en grupos, los participantes deben discutir las siguientes
preguntas, luego un representante de cada grupo leeran las respuestas
en alto.

- ¢Con qué frecuencia comen carne, pollo, salchichas? Lo
recomendable es que lo consuman 2 0 mas veces por semana.
- ¢Con qué frecuencia comen queso? Lo recomendable es que lo

consuman 3 0 mas veces por semana.
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¢ Con qué frecuencia comen huevo? Lo recomendable es que lo
consuman 2 0 mas veces por semana.
¢Con qué frecuencia toman leche? Lo recomendable es que lo

consuman 3 0 mas veces por semana.

¢,Cual es la importancia de consumir estos alimentos? La
respuesta correcta es: Ayudan a la formacion de musculos y al

crecimiento y desarrollo de los nifios.

¢ Conoce de alguna combinacion de alimentos que brinde estos
beneficios que dan la carne, el pollo, queso, huevo y leche? La
respuesta correcta es: El comer juntos un grano (frijol, lenteja,

garbanzo) y un cereal (tortilla, pan, arroz, pasta, platano, papa)

¢ Conoce de alguna bebida que contribuya al crecimiento de los

ninos? La respuesta correcta es: Incaparina y Bienestarina

. Solicitarles que elaboren combinaciones alternativas con los ejemplos de

alimentos llevados y que ellos preparan y consumen.

. En la combinacion elaborada identificar el cereal y el grano.

. Solicitar una nueva combinacion con otra opcién de cereal, pero el

mismo grano.

. Algunos ejemplos de combinaciones son:

Tamalitos con frijol

Frijoles parados con arroz
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- Tortillas con frijol (porcion adecuada 2 cucharadas de frijol con 1
tortilla)

- Rellenitos con frijol

- Panes con frijol

- Frijol de soya con arroz

- Doblada de frijol

# ¢Con que frecuencia se deben comer estas combinaciones? La
respuesta correcta es diario para lograr cubrir los beneficios que no
se obtienen de la carne, pollo, queso, huevo y leche.

8. Entregar una copia de la “Figura 3. Alternativas de alimentos para un
mejor aporte nutricional”, explicarles que ésta debe colocarse en casa en
un lugar donde lo mire toda la familia y recordar combinar cereales +

granos = ©

Figura 3. Alternativas de alimentos para un mejor aporte nutricional

CEREALES + GRANOS =©

Fuente: Megaproyecto Baktun
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9. Duraciéon: 20 minutos

3. “Lavado de manos, higiene y manipulacién de los alimentos”
a) Objetivo: Demostrar las buenas practicas que se deben de realizar antes,

durante y después de la preparacion de los alimentos

b) Materiales:
- Fuente de agua: mochila Agua Pac, chorro, palangana.
- Jabon de manos
- Papel o toalla para secarse las manos
- Manzana
- Banano
- Incaparina en bolsa

- Copias de Figura 4. Pasos del correcto lavado de manos
c) Actividad:
1. Solicitar que los participantes se agarren de las manos formando un
circulo.

2. Soltarse las manos y tocar el piso con las 2 manos y dar un aplauso.

3. Nuevamente formar un circulo agarrandose las manos con diferentes

personas a las que se agarro en el primer circulo.
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4. Preguntarles ¢Qué paso al unir nuestras manos, tocar el piso y luego
nuevamente unir las manos? La respuesta correcta es: Pasamos las
bacterias de nuestras manos a los demas, luego recogimos mas del
piso, unimos nuestras manos con mas bacterias y finalmente

compartimos las bacterias nuevamente.

5. Pedir que se sienten y preguntar:
- ¢Cuando se deben lavar las manos? La respuesta correcta es:
Antes de cocinar o de tocar alimentos, después de ir al bafio o

cambiar el pafial de los nifios, o cuando las tengas sucias.

- ¢Cudl es la importancia de lavarse las manos y de lavar los
alimentos y los utensilios de cocina? La respuesta correcta es:

Prevenir enfermedades y la contaminacion de los alimentos

- ¢De qué nos podemos enfermar? La respuesta correcta es:

Diarrea y vomitos

6. Leer en alto lo que se muestra en la Figura 4. “Pasos del correcto lavado
de manos” y luego hacer una demostracién del correcto lavado de

manaos.
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Figura 4. Pasos del correcto lavado de manos
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7. Ahora todo el grupo participante debe lavarse las manos.

8. Formar un circulo nuevamente y sentarse. Pasar la bolsa de Incaparina

con las manos por todo el circulo hasta que llegue al punto de inicio.

¢, Qué se debe revisar de los alimentos que vienen empacados? La
respuesta correcta es: Que estén sellados, la fecha de vencimiento y

gue no se encuentre golpeado el envase.

9. Repetir el mismo procedimiento pasando ahora el banano.

¢El banano se puede comer si 0 no? La respuesta correcta es:

Si, la cascara lo protege. Antes de comer se deben lavar las manos.

10. Nuevamente repetir el procedimiento ahora con la manzana.

¢, Se puede comer la manzana? La respuesta correcta es: No,
antes se debe lavar la cascara para quitar las bacterias. Antes de comer

se deben lavar las manos.

11. Para cocinar y a la hora de comer se deben seguir ciertas reglas,
¢écuales creen que son?
La respuesta correcta es:
- Comparar alimentos frescos y lavarlos siempre con agua y
cloro (En cada litro de agua agregar 8 gotas de cloro)
- Hervir el agua que utilice paratomar y para cocinar
- Lavarse las manos antes de empezar a cocinar, antes de comer,

después de ir al bafio o letrinay después de cambiar pafales
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- Cocinar bien los alimentos

- Evitar el contacto entre alimentos crudos y cocidos

- Consumir alimentos después de cocinarlos

- Guardar bien los alimentos que sobren o refrigerarlos

- Antes de comer los alimentos calentarlos bien

- Mantener los alimentos tapados, fuera del alcance de moscas,
cucarachas y otros animales

- Lavar los utensilios de cocina y desinfectar con cloro las
superficies

(Guias Alimentarias para Guatemala, 2012)

d) Duracion: 35 minutos

4. “Lactancia materna”

a) Objetivo: Promover la lactancia materna y los beneficios

b) Materiales: no se necesita ninguno

c) Actividad:
1. Pedir al publico que levanten las manos aquellas personas que son

padres o madres.

2. Esta pegunta puede servir para “romper el hielo”: ;Quiénes de ustedes
recibieron lactancia materna? Luego preguntarle ¢Por cuanto tiempo
recibieron lactancia materna? Indicarles que lo ideal es recibir
lactancia materna exclusiva, los primeros 6 meses y seguirla dando
el mayor tiempo posible, idealmente 2 afios conjuntamente con una

adecuada alimentacion.
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3. ¢Conoce los beneficios que reciben los nifios cuando les dan lactancia
materna?
- Crecimiento y desarrollo
- Union entre la madre y el hijo
- Es un alimento que aporta todos los beneficios que necesita el
bebe Proteccion contra enfermedades del estomago

- Proteccion contra diarreas, neumonia

4. ¢ Sabe los beneficios que tiene para la madre el dar lactancia materna?
- Bajade pesoy se vuelve aver como era antes del embarazo.
- Reduce la posibilidad de padecer enfermedades del corazén y

de los huesos

5. ¢Conoce los beneficios econdmicos, para la familia, cuando las madres
dan pecho a los bebés?
- La familia no tiene que gastar en comprar “leches de bote”, las
cuales son muy costosas y no siempre son de buena calidad
- Esta disponible en cualquier momento y no necesita que la
calentemos ni que hirvamos agua o las pachas.
- No hay que estar lavando pachas e hirviendo, por lo que

usamos de mejor manera la poca agua que tenemos

6. ¢ Cuadles son los riesgos de usar pacha?
- Si no se lavan bien la pachas se pueden contaminar con los

organismos gue ocasionan enfermedades

7. ¢ Cuando se debe iniciar a dar otros alimentos o bebidas diferentes a la
lactancia materna?

- Al cumplir los 6 meses.
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- Se debe empezar con verduras cocidas (zanahoria, guisquil,
glicoy sazbdn, guicoyito), frutas cocidas (manzana, pera,
papaya), tortillas, frijol, arroz y papa.

- Debemos iniciar dando un alimento a la vez.

- Los bebés comen poco al principio.

8. ¢ Cuando se es seguro empezar a dar leche de vaca o Incaparina?
- Después de que el nifilo o nifia cumpla 1 afo, ya que su intestino
aun no trabaja como el de los nifios grandes y puede que les de

diarrea o les haga dafo.
9. ¢ Es bueno que se le de café a los bebés y nifios?

- No, ya que afecta el crecimiento de sus hueso, por lo que se

debe tomar hasta que sea un adulto y haya terminado de crecer.

d) Duracion: 20 minutos.




MODULO 2

FINANZAS, INVENTARIO Y
LOGISTICA
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MODULO 2

FINANZAS, INVENTARIO Y LOGISTICA

Objetivo:

Que los vendedores posean control detallado de las mochilas disponibles para la

venta, sus cotos y ganancias.

MATERIALES ACTIVIDADES

RESULTADOS ESPERADOS

Que los vendedores
posean un control de la
cantidad de mochilas
disponibles para la venta

Presentacién de una guia
para utilizar una tabla del
control del inventario.

Tabla para el control del
inventario de mochila

Tabla de Control de
Presupuesto y una de

Ingresos y Costos

Presentacion y guia de
forma de utilizar una
tabla de gastos de venta
y ganancia.

Que los vendedores
identifiquen los gastos
gue necesitan para
poder vender vy las
ganancias de sus ventas.
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Control de Inventario de Mochilas

TABLA PARA EL CONTROL DEL INVENTARIO DE MOCHILAS

La siguiente tabla pretende que los vendedores del proyecto “Baktun”, posean
un control del inventario en las ventas de las mochilas. Puede ser usado diariamente,
semanal o quincenal, dependera del movimiento de las ventas de cada vendedor.

Siempre se debera anotar en la tabla cuando se recibe un nuevo lote de mochilas.

Este control inicia en el momento en que reciben las primeras mochilas o bien

cuando se hace un inventario con las mochilas que posean actualmente para vender.

INSTRUCCIONES

1. Fechade Operacion
Para cualquier operacion, llenar SIEMPRE, la casilla de fecha.

2. Cantidad de Mochilas Recibidas
Anotar las mochilas recibidas o que se tengan en existencia en esta

columna.

3. Cantidad de Mochilas Vendidas
El periodo que se elija (diariamente, semanal o quincenal) anotar las

mochilas vendidas en esta columna.

4. Saldo de mochilas
El saldo sera en la primera anotacién igual a la cantidad de mochilas

recibidas. Luego los siguientes saldos sera el resultado de la resta o suma
segun el caso (Si se reciben se suman y si se venden se restan al saldo).
NOTA: Nunca deben aparecer mas de 3 columnas llenas (siempre habra

una vacia)

Ejemplo:|
Usted es vendedor de Mochilas Aguapac, el 9 de mayo del presente afio, recibe sus
primeas 5 mochilas. Para llevar el control de su inventario debera llenar los siguientes
datos en la tabla: la fecha (09/05/2013), la casilla de mochilas recibidas (5 mochilas) y

en el saldo anotar las 5 mochilas que recibié. El 10 de mayo sale a vender al mercado y
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logra vender 2 mochilas; por lo que deberd anotar los siguientes datos: la fecha
(10/05/2013), la cantidad de mochilas vendidas (2), para el saldo debera restar el saldo
anterior menos las ventas “5 mochilas — 2 mochilas vendidas = 3 mochilas en su
inventario”. El 11 de mayo decide realizar un nuevo pedido de 5 mochilas, por lo que
deber& anotar en la tabla: la fecha (11/05/2013), la cantidad de mochilas recibidas (5) y

sumarle al saldo anterior las 5 nuevas mochilas.

Fecha de Cantidad de Cantidad de
_ ) o ) Saldo de
operacion Mochilas Recibidas mochilas _
) Mochilas
(+) vendidas (-)
09/05/2013 5 Mochilas 5 Mochilas
10/05/2013 2 Mochilas 5-2=3
Mochilas
11/05/2013 5 mochilas 3+5=8
Mochilas
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TABLA DE CONTROL DE INVENTARIO

Fecha de Cantidad de Cantidad de
Operacion Mochilas mochilas

Recibidas (+) vendidas (-)

Saldo de

mochilas
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Presupuestos

Este formato permite identificar en qué y como se estd gastando el dinero cada
vez que un vendedor dedica un dia para la venta de mochilas y la ganancia que recibe.

Instrucciones “Tabla de presupuesto”

1. Debera identificar todos sus gastos en un dia de venta de mochilas (Transporte,
comidas, bebidas, etc.).
2. Sumar todos los gastos.

Instrucciones “Ingresos y Costos”:

Anotar el numero de mochilas que logré vender en el dia que salié a vender.
Multiplicar el namero de mochilas que vendio por el precio al que usted vendi6
las mochilas.

3. Multiplicar el niumero de mochilas que vendi6 por el costo (Q 15.00).

Anotar el total de gastos que calculo en la tabla del presupuesto.

5. Para calcular la ganancia debe restarle a los ingresos, el costo de la mochila al
gque usted se lo compré al distribuidor y los gastos que calculo en el
presupuesto.

N =

B

Ejemplo

Un dia miércoles el vendedor de mochilas Aguapac llama a al distribuidor para
abastecerse de mochilas. Al dia siguiente el distribuidor pasa a su casa y le entrega las
mochilas que pidid. El vendedor decide salir a vender el dia domingo 7 de septiembre
ya que es el dia de mercado en su comunidad. Al salir a vender toma el bus que lo
llevara al mercado, el cual cuesta Q 5.00. A medio dia decide comer una hamburguesa
gue le cuesta Q 10.00 y una gaseosa de Q 5.00. Al final del dia logra vender 6
mochilas, por lo que el vendedor desea saber cual fue su ganancia por lo que debe
anotar todos sus gastos y su ingreso de la venta de mochilas en las siguientes tablas:

Tabla de Control de Presupuesto

Fecha Descripcion de Gasto Monto
7/09/2013 Transporte hacia el punto de venta Q5.00
Comidas Q 10.00
Bebidas Q5.00
Llamada al distribuidor de mochilas Q 1.00
Total de Gastos Q 21.00
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Tabla de Control de Costos y Ganancia

: Costo de las :
Mochilas : Total de | Ingreso —Costos de Mochila —Total de Gastos
: Ingreso Mochilas :
Vendidas Gastos = Ganancia
Vendidas
6 6x25=Q 150 | 6*15=Q 90 Q20 150-90-21= Q 39
Tabla de Control de Presupuesto
Fecha

Descripcidon del Gasto

: =

Transporte hacia el punto de venta

Comidas

Bebidas

Fotocopias de las hojas de control

Llamada al distribuidor

TOTAL DE GASTOS
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Tabla de Control de Costos y Ganancia

Mochilas
Vendidas

Ingreso

@

=

Costo de

las

Mochilas
Vendidas

Ingreso —Costos de Mochila —Total de
Gastos = Ganancia

A’
i
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Procedimiento de Pedido

Para solicitar un pedido de Mochilas debera seguir los siguientes pasos:

1. Depositar Q15 por cada mochila que se quiere pedir a la cuenta en Banrural de
Herramientas Poderosas.

2. Llamar (o en persona) al distribuidor de mochilas al nimero 4012-6838 y
solicitarle la cantidad deseada de mochilas.

3. Entre 2 y 5 dias después, el distribuidor de mochilas o Guatex hara entrega de
las mochilas. Si el tramite se hace por teléfono y por Guatex, tendra que
brindarle al vendedor el nUmero de boleta como comprobante. Si se hace en
persona con el distribuidor, debera entrega la boleta




MODULO 3

MERCADEO
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MODULO 3

PLAN ESTRATEGICO PARA EL MERCADEO DE

LAS MOCHILAS AGUAPAC

OBJETIVOS GENERALES

o Desarrollar actitudes en los participantes de iniciativa, entusiasmo e
interés en desarrollo econémico.

o Explicar a los participantes las formas de distribuir, promocionar y vender
AGUAPAC.

o Organizar a los participantes en el desarrollo de las estrategias de

mercadeo para su correcta aplicacion.
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RESULTADOS

MATERIALES ACTIVIDADES ESPERADOS

Diagrama 4P's de Desarrollo de las 4P's Aplicar estrategias de
"Boletines Informativos"
o Entrega Boletines . I..orgrar Gl ,
Descripcion del Producto tittar participantes sepan como

. mercadear la mochila
Instrucciones de Uso

Entrega Boleta 5
Elevar el nimero de

participante

Boleta de Planeacion de
Salidas

"8 Pasos de un Vendedor"

LAS 4 P’'S DE MERCADEO

El mercadeo busca fidelizar y mantener a los clientes mediante la satisfaccion de
sus necesidades. La vision del vendedor debe ser: dar a conocer el producto,
enfocarse en precio—costo—beneficio, posicionarse en el mercado y promocionarse
correctamente. Por el contrario la vision del comprador es: observar cualidades del

producto, costo, conveniencia y comunicacion.
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VISION DEL VISION DEL
VENDEDOR COMPRADOR

Producto

Costo

1}

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Las estrategias de producto son la exposicion del paquete de caracteristicas y
beneficios que AGUAPAC brinda al consumidor. La mochila transportadora de agua es
un producto innovador con mucho potencial, su introduccion al mercado se debe llevar
a cabo de manera muy inteligente, tomando en cuenta que el producto puede ser
imitado facilmente. El logotipo distintivo de “Aguapac” en la mochila, ayuda a diferenciar

el producto de posibles imitaciones que perjudiquen su reputacion.

Inicialmente a los participantes se les debe informar por medio de “Boletines
informativos” las instrucciones de uso y seguridad, las diferentes caracteristicas de
diferenciacion y los beneficios de AGUAPAC, para luego los participantes transmitir

dicha informacién a futuros clientes o compradores de mochilas.
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A continuacién se presentan las siguientes “Fichas Técnicas”, estas deben ser

entregadas y explicadas detalladamente a los participantes.

Diferenciadores Clave

DIFERENCIADORES CLAVE

AGUAPAC TINAJA

Capacidad 19 litros 9 Litros
Durabilidad 2 anos 6 meses — 1 ano
Precio 40.00 35.00
Uso Exclusivo para transportar

Huerto familiar agua

Transporte de agua
Uso Apta para cualquier

género Mujeres y nifios

Comodidad Tension en la columna Tension sobre la cabeza

Contaminacio

n de agua

No se contamina

Se contamina con mayor
facilidad
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Instrucciones de uso y seguridad

NSTR NE
@oguopcc INSTRUCCIONES '

importantes de uso

RECOMENDACIONES DE USO Y SEGURIDAD

e Dosle la parte de aniba de la mochila Continge enrallando hasta llegar al

y enrolle, apretando fuertemente nivel del agua

(©) Hasa presion sobre s mochila pare (B) ke s pisas hacia ariba y amare con
sacar el aire un nudo para cerar la machlla

o Panga la bolsa de plastico dentro de e Péngase la mochila vacia sabre
la mochila la espalda y zjuste los tirantes

NOTA: este plastico estd limpio. Trate
de no meter ks manos adentre

ner gjustades fos trantes,
ochil

e Estas fotos muestran como ponerse la mochila llena de agua sobre la espalda de manera
segura

RECOMENDACIONES PARA GUARDAR

6 Cuelgue la mochila sin amarrar, extendida y abierta
NOTA: tire delos dos |
machila erla,

:
recolectar agua

PRECIO

El precio debe ser accesible, pues es una poblacion que presenta problemas de
escases de agua. Los capacitadores deben explicar a los participantes las ventajas que
la mochila otorga en cuanto a precio-costo-beneficio. Se debe tomar en cuenta que el
precio también reflejara el valor que tiene el producto para el consumidor, por lo mismo
este no debe ser muy bajo. Se debe fijar un mismo precio para los consumidores en los
8 municipios del departamento de Totonicapan.
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puracion Capacidad
dela Ida
inaj de la Tinaja
Tinaja
Duracion Capacidad
Mochila dela
Mochila

ESTRATEGIAS DE PLAZA

La posicién del producto no dice como llega el producto hasta el cliente. A
continuacién se presenta una explicacién de como los participantes deben planificar
una venta antes de acercarse a sus compradores, en otras palabras cémo deben

planear una salida para lograr vender mochilas.

e Las salidas a vender se deben planificar con mucho detalle para
poder cubrir todos los aspectos importantes durante las misma.

e Seguidamente se detallan unos pasos para poder planificar la
salida de la mejor manera.
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éDonde va a vender?

Los lugares donde se vaya a vender deben ser definidos un dia antes de la salida

Cantidad de Mochilas a llevar

Se debe llevar la cantidad de mochilas dependiendo de los lugares que se vayan a visitar. La cantidad tambien
depende de los costos

Costos Incurridos

Los costos durante las visitas de ventas, deben ser cubiertas por las mismas ganancias que se tengan de las
ventas, estos deben ser apuntados en el formato correspondiente.

Tiempo invertido
El tiempo es valioso y se debe tomar en cuenta cuanto tiempo va a invertir en las ventas para que sea
productivo.

Material de apoyo que se debe llevar "KIT DE VENTAS"

Utilizar, obligatoriamente, el "PAQUETE DE VENTAS" para promocionar mejor AGUAPAC

Ventajas
Informar a los Clientes sobre los Beneficios de la mochila.

Actitudes

Los vendedores deben ser muy entusiastas y energéticos. El vendedor se debe expresar de una manera muy
abierta la cual demuestre seguridad ,en él y que el producto si vale la pena.
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La boleta presentada a continuacion, debe ser entregada a los participantes,

para estos, conocer los pasos a seguir para planear una salida de venta.

@mguc:pcac
8 PASOS DE UN VENDEDOR

1. Flanificar el lugar o lugares 2. Caloular la cantidad de
donde == tiens pensado meochilas a wender para llevar
wender. la camtidad exacta

4. Planificar el tiempo gue ==
utilizara para realizar la wenta

™ & utilizar material de apoyo ! /| & Temer un predo fijp para no
para promoconar 3 modchila. 7 wariar las ganandias.

| =

 —

7. conocer claramente las ¥ 5 Loz vendedores deben
ventajas y desventajas de la : tomar actitudes abiertas y
mochila 0on respecto a otros motivadoras al promocionar
las mechilas.
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DESCRIPCION “ESTRATEGIAS DE MERCADEO”

Cada uno de los vendedores debe realizar las siguientes estrategias con el fin de
aumentar el nimero de ventas de AGUAPAC. Estas deben ser explicadas con claridad.

Mayor a 1,000 viviendas por municipio

1. Venta de mercado

Las ventas de mercado deben realizarse una vez al mes por cada vendedor. Cada
uno debe tener a su disponibilidad un equipo de sonido y una manta vinilica para
promocionar AGUAPAC, exponer sus caracteristicas, beneficios y precio. El tiempo

estipulado para la aplicacién de esta estrategia es de medio dia.

2. Venta de puerta en puerta

Comunidades aledafas: cada vendedor debe ofrecer de puerta en puerta
AGUAPAC. Programar salidas cuatro dias por mes, con un tiempo estipulado de medio
dia. Larga distancia: contar con la disponibilidad para ofrecer AGUAPAC, en
comunidades lejanas a la que habitda. Programar Unicamente una salida por mes, la
cual le tomara el dia completo.

3.  Reunién Municipal

Parte del entusiasmo que cada vendedor seleccionado debe tener, es el interés
de hacer crecer el programa. Con la finalidad de dar informacion sobre producto y
comercializarlo, cada uno de los vendedores debe, como minimo una vez por mes,
participar una reunién municipal, despertar el interés en las personas y atraer nuevos
consumidores.

4. Venta en casa

El vendedor debe contar con la disponibilidad de ofrecer producto en su casa e

identificarse como “vendedor autorizado” por el programa AGUAPAC.
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Menor a 1,000 viviendas por municipio

Las estrategias descritas con anterioridad: ventas de puerta en puerta, reuniones
municipales y venta en casa, deben aplicarse en cada uno de los municipios. Por ser
areas con un numero de viviendas menor a 1,000, no se realizaran ventas en mercado,
pues la demanda e impacto que esta estrategia causa, no es significativa como para

invertir en un equipo de sonido.
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

Debido a la publicidad, se conocen muchos productos y servicios antes de tener
contacto con los mismos. La efectividad de la publicidad se mide por medio del
“‘Rendimiento sobre la Inversién en Publicidad”, la cual fragmenta el valor de pedidos

recibidos (mochilas vendidas) entre el costo de mercadeo.

Valor de
pedidos
recibidos

PS Rendimiento
I - dobre la inversion
o en publicidad

Costo de
marketing
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Promocionar es comunicar, informar y persuadir al cliente sobre el producto que
se desea vender. La mochila AGUAPAC cuenta con un “PAQUETE DE VENTAS” el
cual identifica a los participantes como vendedores autorizados, este incluye:

Camisa - ’ Mantas

Aguapac Vinilicas

Volantes

PIN Informativos

\ Gafete

Identificativo

Los capacitadores deben entregarle a cada uno de los participantes un
‘PAQUETE DE VENTAS”, explicandoles detalladamente su funcionalidad. Los
vendedores cada vez que realicen una venta o/y promocion deben usarlo

OBLIGATORIAMENTE, para ser identificados como “vendedores autorizados”.

e Elija los puntos mas ercanos donde pueda realizar una venta.

® Asegurese de estar informado sobre reuniones comunitarias
para presentar la mochila.

* No olvide su "Paquete de Ventas"
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La siguiente Piramide debe ser mostrada a los participantes de la siguiente

forma, para que comprendan correctamente las estrategias de mercadear la

mochila.

Dias de Mercado

Reuniones Municipales o Relaciones
Comunitarias

Visitas a Vecinos

Boletines Informativos

Exhibicién en puntos de compra

((g oele/elele
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AGRICULTURA
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MODULO 4

Diseiio de sistema de riego, usando la mochila
transportadora.
A. Objetivos
General.

Disefiar un sistema de mini riego, para la optimizacién del recurso hidrico, en el
cultivo de vegetales en huertos familiares, en comunidades de los municipios de San

Bartolo Aguas Calientes y Santa Lucia La Reforma, Totonicapan.

I Objetivos especificos:

o Disefio del sistema de mini riego como complemento del uso de la
mochila bajo estudio.

o Capacitar sobre el sistema de mini riego en las comunidades.

o Describir la rentabilidad del sistema bajo estudio en cuatro hortalizas.

B. Contenido.

1. Huerto familiar. Un huerto familiar es un espacio de terreno minimo, con la
gue se cuenta cercana al hogar, en dénde se cultiva hortalizas, para el consumo propio
y en excedentes para la venta, como un ingreso para los propietarios y mantener el
huerto en cultivo constante. Al mantener un cultivo constante, al suelo se le debe
aportar nutriente que no dafien a la misma y que a un tiempo largo aporten nutrientes

constantemente y mejore la estructura y textura del suelo.
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2. Manejo del huerto técnico.

2.1. Preparacion del éarea. Se debe preparar un area de 4 metros
cuadrados, 3metros de largo y 1.2 de ancho. El espacio para el cultivo debe ser
trabajado a una profundidad de 30 centimetros, la fertilidad se logra desde un inicio el
mediante la incorporacion de materia organica (todo desecho vegetal proveniente del
hogar o un bosque) esta se incorpora a esta profundidad en todo el area que se

cultivara.

Esta materia organica proveera en un tiempo, nutrientes al huerto y en la parte
superior, se incorpora broza con una similitud a tierra, esta ya esta en su totalidad lista
para que la planta la aproveche.

2.2.Siembra.

2.3. Distanciamiento de cultivo. El cultivo en un tablén de 4 metros
cuadrados, la distribucion dependera del tipo de planta que se desee cultivar, para los
cultivos de rabano, acelga, zanahoria y chipilin ser recomienda los distanciamientos

siguientes:
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Cuadro, distanciamiento de los cultivos propuestos y dias de cosecha.

Cultivo Distanciamiento de Dias a cosechar
siembra, con otro cultivo. después de la siembre.

Acelga 20 cm 30-45

Cebolla 10-15 cm. 100 - 120

Chipilin 20 cm. 25-30.

Rabano 5-10 cm. 22- 30

Fuente: FAO 2003.

El cultivo de las semillas al tres bolillo, har4 posible aprovechar de la mejor

manera el espacio con la que contemos, la ilustracion siguiente muestra el sistema de

cultivo al tres bolillo.

llustracion, distribucion de cultivos al tres bolillo, se observa el cultivo

distanciados dependiendo el tipo de cultivo.

Sistema de cultivo al tres bolillo.

Cultivo de vegetales en forma triangular en el huerto.

Cinta de riego por goteo.

/ﬁortalizas
Distanciamiento de cultivo.
‘ Depende de tipo de cultivo la cual

sea de interés:

Rabano 5 a 7 cms entre plantas.
* Zanahoria 7 a 10 cms entre plantas.

Chipilin de 20 a 25 cms entre plantas

Acelga de 20 a 25 cms entre plantas.
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El sistema de riego se realiza mediante cintas de goteo, en la que en el huerto son
cuatro laterales, aprovechar el espacio que moja, la ilustracion siguiente muestra una

distribucién de cultivo al tres bolillo en el &rea que riega cada cinta de riego.

llustracion en la que presenta la distribucién de los cuatro laterales del sistema de

riego en el huerto familiar.

tuberia de distribucion largo 1.3 mts.

4 laterales con distancia de 0.33 m.

3 m. largo de laterales

10 emisores por cada
l lateral distanciados

cada 0.3 m.

**************&**********
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El largo del tablén de cultivo es de 3 metros y un ancho de 1.3 metros pero la
implementacion en el huerto familiar, presenta una rentabilidad de 27% en el cultivo de
seis ciclos, en zanahoria en un solo ciclo de cultivo la rentabilidad es de 39%, en seis

ciclos de cultivo de chipilin es de 25% y en el cultivo de acelga la rentabilidad en seis
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ciclos de cultivo es de 20%, un ciclo de cultivo indica ser una produccion de dicho
vegetal por lo que las recomendaciones son de seis producciones de vegetales en el
huerto en un afio. Los cuadros de costos de inversion se presentan en el anexo del

documento.

2.4. Limpieza del area. Se debe tener en cuenta la competencia que se
crea mediante plantas en el huerto por lo que cualquier tipo de planta que no sea de
utilidad para fin productivo se eliminara un 98 % de su poblacion, no se elimina toda la
maleza o mala hierba para mantener una diversidad de microorganismos que
contribuyan a mantener cualquier poblacion de plaga bajo control y no atacar las

hortalizas en el huerto.

2.5. Manejo de plagas y Enfermedades. El cultivo de hortalizas no
originarias de nuestro pais (por lo general todas), estos tipos de cultivo tienen un sinfin
de plagas y enfermedades que las atacan, especialmente por el uso incontrolado e

inconsciente y de pesticidas quimicos sintéticos.

El uso de extractos vegetales, todas aquellas medicinales y aromaticas. Que por
una simple coccidon o inmersion se obtiene un repelente natural que garantizara un 50%

menos el ataque de plagas y algunas enfermedades.
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El cultivo de estas plantas aromaticas alrededor del huerto y el tablén de cultivo
garantizarq también que estas plagas se mantengan el en cultivo, ademas estas
plantas son de utilidad ya que algunas fueron y son medicina alternativa, algunas
plantas utiles:

Tomillo, cebolla, albahaca, ruda, manzanilla, toronjil, apio, romero, ajo,

orégano etc.

2.6. Acolchado. Para mantener un suelo himedo ya que la alta
temperatura evaporara el agua aplicada, el acolchado es una forma en la que aplicando
un material cobertor, de origen natural, en el area de goteo, impedira que esta se

evapore. Esta mas tarde se convertira en abono natural para nuestros cultivos.

3. Riego.

El riego se realizarda cada dos dias, o se determinara mediante el estado de
humedad del suelo, al momento de que el suelo esté perdiendo humedad esto es por
simple observacién, la cual en campo es facil de determinar, en caso de tener lluvia no

regar y utilizar el agua para otra actividad.
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Se deberd manejar un calendario de riego, esto quiere decir que debemos marcar

en un calendario los dias que debemos regar y los dias que no se regara.

3.1. Sistema de riego goteo Aguapac
El sistema estd creador con materiales accesibles en una ferreteria, los
componentes principales son: Mochila con chorro incorporado, manguera, tuberia

central de riego y cintas negras de riego goteo.

3.1.1. Componentes del sistema de riego por goteo.
1. Mochila transportadora Aguapac con chorro incluido.
2. manguera de jardin de 2 metros de largo con rosca para ser acoplado al
chorro Aguapac y a la tuberia central.
3. Latuberia central de pvc.

4. Cinta de riego por goteo.

Sobre la tuberia.

El diametro de la tuberia de distribucion determinada es de % de pulgada,
debido a que a esta distribuye 4 laterales mediante cada uno de sus conectores, estos
con un didmetro de 16mm, conectados perpendicularmente a la tuberia de distribucion
ocupa la mitad del area de tuberia, de ser un diametro de tuberia de %2 la obstruccién
es total, por este criterio se determino el diametro de % de pulgada, la manguera de
distribucion es de un diametro de 16mm, el criterio de su seleccion es la facilidad con la
gue se acoplé al deposito y el largo de 2 metros para su facilidad de colocar el sistema
en cualquier lado a 2 metros del depdsito; el calculo de perdidas por friccidbn no fueron
calculadas debido su insignificancia en este tipo de mini riego, usualmente son
calculadas para proyectos de riego y agua potable en tanto la distribucién del agua es

en grandes extensiones de terreno y tuberias de mayor diametro y largo.
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Componentes del sistema de mini riego por goteo. En el cuadro
siguiente se enlista cada uno de los componentes del sistema de mini riego por
goteo, en base a los resultados del analisis de los parametros del disefio

hidréaulico.

Componentes del sistema de mini riego y dimensiones.

agua

Descripcion Valores
Deposito 20 litros.
Manguera de conduccion de 2 metros

Conectores hembra PVC

1rosca, 1 liso.

Tuberia de distribucion 1.3 metros
Filtro de malla 260 mesh.
Conectores para laterales 4 unidades.
Cinta de riego por goteo 4 laterales
Tapon de tubo PVC 3/4° 1 unidad

3.1.2. Instalacion del sistema.

Este sistema es instalado sobre un huerto de 3 metros de largo y 1.3 de ancho.

Procedimiento

1. En cualquier lado del huerto familiar se debera instalar una tarima ya sea de
madera o metal, de una altura de un metro o hasta 1.75 metros.

2. Sobre esta se colocara la mochila AGUAPAC con chorro incluido, esta formara
parte del el depdsito de 20 litros del sistema.

3. El chorro tiene un acople a la manguera de jardin, y esta hacia el filtro.

4. El filtro es acoplado a la tuberia central. Mediante dos conectores de pvc sin

pegamento alguno, facilitara la limpieza del filtro.
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5. Colocar la tuberia central en el lado en la que se tiene el depdsito (la mochila)
para ser acoplada con la manguera. Los emisores negros, en total cuatro, con la
gue cuenta este tubo deberéan dirigirse hacia el huerto.

6. Las cintas de riego van acopladas una por cada emisor negro, con una rosca, la
rosca la posee el emisor, esta engancha la cinta por lo que al extraer la cinta
esta no es liberada sino hasta aflojar el.

Estas cintas van sobre el huerto a una distancia de 30 centimetros
paralelas.

A. Ventajas
Este sistema como se ha mencionado con anterioridad riega solo, por lo que no

necesita dedicarle mayor tiempo para esta actividad.

Puede ser aplicado algun tipo de fertilizante al agua y que esta fertilice solo, el
fertilizante debe ser natural (extractos vegetales, obtenidos mediante lombricompost, o
algun humus liquido)

Facil de Instalar y manejar.

Rentabilidad mediante su aplicacion en cultivos.
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B. Desventajas.

Dificultad de Conseguir en cantidad minima y es de materiales Caros.

3.2.Dias de riego.

Para determinar el riego, el agua se evaporara si el cielo esta despejado y el sol
sobre el suelo, esta se secara y se debera regar si la tierra esta seca, con la mano se
toma un poco de tierra y si esta humedad no se riega y si lo esta se regara con el
sistema de riego por goteo. Por lo regular se deberéa regar cada dos dias, uno si uno, el
agua que se utlizard parecera exceder de lo habitual pero toda el agua ira
directamente al tallo de nuestro cultivo y no debera desperdiciar agua en espacios

donde no hay cultivo.
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Recomendacion de riego por cada municipio

Santa Lucia La Reforma. o
Recomendacion

/g@ﬁ /Eﬁ% [:, ) Regar con 2 mochilas de

| @ + | + l = 19 litros y una solo con 8
| oo i agpo: | i conier | litros, igual a 46 cada 4
D ¢ N i T }l] dias

Riego cada 4 dias.

San Bartolo Aguas Calientes

)
\ + ' + =] Regar con 2 mochilas de
_ © | T 19litros y una solo con
e Tl e 15 litros cada 4 o 5 dias

Riego cada4 o 5 dias.

La imagen anterior explica de manera grafica mediante cantidad de mochilas
requeridas para el riego usando el sistema de mini riego, en el huerto familiar de 4
metros cuadrados, la cantidad de agua requerida para las comunidades de Santa Lucia
La Reforma es de 46 litros de agua cada 4 dias.

Para San Bartolo la cantidad de agua para el cultivo de hortalizas, es de 53 litros
cada 4 o 5 dias.
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4. Fertilizado y abonado natural

Con anterioridad se mencionoé el uso de materia organica, en especial el de origen
vegetal o del bosque para la aplicacion en el huerto, esto mejorara el suelo y el uso
apropiado evitara que se darfie el suelo, tal el caso de pesticidas quimicos sintéticos

utilizados en agricultura convencional.

Su uso en el riego si es humus liquido (orina de vaca, conejos, ovejas, extracto
vegetal u otro tipo de fertilizante natural) se aplicara un vaso por cada litro de agua en
total 5 litros cuando la mochila Aguapac tenga 20 litros o 5 galones de agua (llena por

completo)

Al utilizar algun fertilizante natural si es de origen vegetal es util para el uso en el
hogar, de ser usado con desechos animales, el uso de la mochila debe ser solo para

riego.

C. Actividad.

Procedimiento de la implementacion del sistema de riego en huerto familiar.
Tiempo estimado 20 minutos.
Posterior a la capacitacién cada participante deberd instalar el sistema de riego en

un espacio de 5 metros cuadrados utilizando los componentes del sistema de riego

(descritos en el contenido).
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D. Resultados Esperados

= El participante conoce los componentes principales del sistema de
riego por goteo y la aplicacion en el campo.
= Conoce las ventajas y desventajas del sistema de riego.

= Conoce el manejo de huertos familiares.

E. Recomendacion.

Se recomienda conocer la metodologia en la que se utiliza el
sistema de riego, esta es simple pero al realizar un mal manejo puede
obstruirse la cinta de riego, lo que hara necesario la compra de una
nueva.

Aplicada en campo no debera ser doblada ni pisoteada, este

material es delicado y no es de facil obtencién en el mercado.
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EVALUACION DE CAPACITACIONES

Para cada capacitacion realizada se debe evaluar tanto el conocimiento de los
beneficiados asi como la calidad e interpretacion de la capacitacion en si.

Para evaluar los conocimientos de los participantes se debe llenar el formato de
evaluacion, colocando una ponderacion de 0 a 5 segun el nivel de conociemiento,
siendo 0 el mas bajo y 5 el mas alto.

Para evaluar el contenido de la capacitacion por parte del capacitador, se debe
evaluar utilizando la lista de cotejo. Esta debe llenarse por parte del capacitador y debe
contestar SI o NO a las preguntas contenidas en el.




FORMATO DE EVALUACION
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ANTES

DESP
UES

¢ Conoce los beneficios de la mochila AGUAPAC?

Conoce el funcionamiento de los tirantes en la
mochila?

¢ Conoce el método de vender mochilas de AGUAPAC?

¢ Conoce los pasos a seguir al planear una salida de
ventas?

¢Jldentifican los alimentos que constituyen a una dieta
saludable?

¢, Qué alimentos pertenecen al grupo que dan energia?

¢, Qué alimentos pertenecen al grupo de formacion de
musculo?

¢, Qué alimentos pertenecen funcionan como reserva
energética?

¢Qué alimentos pertenecen al grupo que previenen
enfermedades?

,Con que frecuencia se debe consumir carne, pollo,
salchichas?

¢, Con que frecuencia se debe consumir leche, queso y
huevo?

¢, Conoce alguna combinacion de alimentos que brinde los
beneficios de la carne, pollo, queso, y huevo?

¢, Conoce alguna bebida que contribuya al crecimiento de
los nifios?

,Con que frecuencia se deberian consumir estas
combinaciones de alimentos?

¢, Cuando se deben lavar las manos?

¢lmportancia de lavar las manos, los alimentos y los
instrumentos de cocina?

¢ Formas de evitar la contaminacion de los alimentos?

,Qué se debe revisar de los alimentos que vienen
empacados?

¢Reconoce los beneficios que tiene el nifio o nifia que
recibe lactancia materna?

¢ldentifica los beneficios que tiene la madre de dar
lactancia materna?

¢, Conoce los beneficios econémicos que tiene dar pecho a
los bebes?

¢ Riesgos de usar biberdn, pacha o vasito?

¢ Cuando se debe iniciar la introduccion de alimentos?

¢,Cudndo se debe empezar a dar leche de vaca o
incaparina?
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¢ Se debe dar café a los bebes y nifios?

¢ Conoce el manejo de un huerto familiar?

¢ Conocen el sistema de riego por goteo?

¢ Conoce los componentes del sistema?

riego?

¢.Conoce las ventajas y desventajas del sistema de

¢ Conoce tipo de cultivos aptos para el sistema?

SE DEBE DAR UNA PUNTUACION DE 1 A 5 SEGUN EL CONOCIMIENTO

LISTA DE COTEJO

CAPACITACION AGUAPAC

Lugar:
Fecha:

Aspecto a evaluar

—

Se utilizaron materiales extra a los manuales para realizar la
presentacion.

Los asistentes mostraron una actitud de apertura y motivacion hacia la
capacitacion.

Los beneficiarios manifestaron dudas durante y al finalizar la
capacitacion.

La capacitadora se mostré con apertura para resolver dudas a los
beneficiarios.

La capacitacion respondia a las necesidades e intereses de los
beneficiarios.

Los beneficiarios manifestaron rechazo hacia la informacion
compartida en la capacitacion.

Los beneficiarios comprendieron la informacion que se dio en la
capacitacion.

Los demas integrantes de equipo de trabajo intervinieron o
participaron en la capacitacion.

Considera que la capacitacion cumplié con las expectativas de los
beneficiarios.

Considera que la capacitacion cumplié con el objetivo general del
Megaproyecto — Baktln

Comentarios:
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MATERIAL PARA LAS INTERVENCIONES DE CARACTER ALIMENTARIO
NUTRICIONAL A IMPLEMENTAR PARA LOS PARTICIPANTES Y VECINOS DEL
MEGAPROYECTO BAKTUN

Ejemplos de alimentos en una dieta
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La olla familiar

AZUCARES

<on moderac on

CARNES
VECPS Nar semana

HIERBASY
VERDURAS
icdoslos dias |

CEREALES,
GRANQOSY
TUBERCULOS
todos osdlas

Alimentos que componen las mezclas vegetales

=

GRASAS
Con MoCEracion

LECHEY
DERIVADOS
Veces porsemana

FRUTAS
1ccos los dias
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Pasos del correcto lavado

~ N

Humedecer o mojar las aos
\_Manos con agua.

>

22

Junltoe les dos manos v lrolar las dos
palmas, una conlra 1a olra

- /

[ s )
Frotor las paimas de Ias monoes entre
s, abrendo los dedos.

5 y,

Frotar el pulgar quierdo con un
movimiento de izquierda a derecha,
atrapondcio con la palmo de lo mano
derecha, Hacer lo mismo con o ofra

de manos

S

"/
L-

Ponexr en la mana la cantidad de abon
© de cenza necesaria poro cubxlr lo
wperficie e 1os dos monocs y

(’

Fectar la polma de e mono derecho conr
& Cono de la mono Rauserda, abxienaa s
gedos. Luaego rotor 1o pama de la mond
izquierda contra el dorse ¢e 1a mano
derecha. abrendo temblén los dedos.

N

- )

Unir los dedos de kas dos manos con
los paimes y mover ks monos de
izquierda a derecho, Impiondo ks

. UAGS )

N

Enjuagar las manes con ogua para
que guedean ibres de jabon y second
coen un paopel desechable,

mano.,
. S/

- BV,

Dised 0 grafico- Liofa, Tanya Migeya Caros Colanos DAPAP VS PAS.
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Prevenir la contaminaciéon de los alimentos

Sé Un Explorador de Seguridad Alimentaria 4 -
No Permitas Que la Bacteria Crezca ‘\i JRIS ,»f.,‘ l
Lo Bdsico: Limpia, Separa, Cocina, Enfria
Tu puedes evitar la intoxicacién alimentaria por bacterias y virus siguiende los
siguientes cuatro sencillos pasos cuando prepares comidas:

LIMPIA: Ldvate las manos y los mostradores a menudo

[ Ldvate las manos con agua caliente y jabdn por lo menos por 20
sequndos después de tocar alimentos,

[} Lesarticulos que han tocado alimentos como tablas para cortar, platos,
cubiertes y mostradores se tienen que lavar con agua caliente y jabén.
Ldavalos antes y después de cada articulo de
alimento para que esas terribles bacterias no
tengan oportunidad de crecer.

D Lava las frutas y vegetales frescos bajo agua
corriente.

[}  si tienes un cepille para lavar los vegetales
puedes cepillar un poco mds las frutas y vegetales que tienen piel
firma. Cepilla bajo agua corriente.

SEPARA: iNo mezcles lo crudo con lo cocidol

[}  Separala carne cruda, el pollo, mariscos y huevos de otros alimentos.

[} Usauna tabla de cortar para los vegetales fresces y otra distinta para
la carne cruda, el pollo y los mariscos.

] Mantén los alimentos crudos aparte de los alimentos cocidos, No uses
el mismo plato. I L

Vinse e ChafSolus, comm para hogas imprmbles gratie pars pafos, pepis de oucaciion malnlive, cimssyos pera
comer saludablemente, cjercicio y metas saludables y wn dano de alimestos, recetas ¥ mas!
Cogymgln © Nownd Inferactive, Dareclas Boscrmadon




AgUORAC

TABLA DE CONTROL DE INVENTARIO

Fecha de Cantidad de Cantidad de
Operacion Mochilas mochilas

Recibidas (+) vendidas (-)

Saldo de

mochilas
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TABLA DE PRESUPUESTOS

Transporte hacia el punto de venta

Comidas

Bebidas

Fotocopias de las hojas de control

Llamada al distribuidor

TOTAL DE GASTOS
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Costo de ;
Mochilas Inareso Total Ingreso —Costos de Mochila —Total de
: ’ las Gastos
Vendidas Mochilas _ canancia
% Vendidas
A~ ~P
b 40

&

|

Procedimiento de Pedido

Para solicitar un pedido de Mochilas debera seguir los siguientes pasos:

1. Depositar Q15 por cada mochila que se quiere pedir a la cuenta en Banrural de
Herramientas Poderosas.

2. Llamar (o en persona) al distribuidor de mochilas al numero 4012-6838 y
solicitarle la cantidad deseada de mochilas.
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3. Entre 2 y 5 dias despues, el distribuidor de mochilas o Guatex hara entrega de
las mochilas. Si el tramite se hace por teléfono y por Guatex, tendra que
brindarle al vendedor el nUmero de boleta como comprobante. Si se hace en
persona con el distribuidor, debera entrega la boleta




VISION DEL
VENDEDOR

Producto

Promocion

!

VISION DEL
COMPRADOR

Cualidad

Costo

Conveniencia

Comunicacion
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AgUCPAC

Enfocada a Mejorar la Situacion del Agua

MOCHILA TRANSPORTADORA DE AGUA
» Producto util que facilita el acarreo de agua.
» Capacidad aproximadamente 2 tinajas medianas.
» Sustituye: tinajas, botes plasticos u otros.
» Hecha de plastico.
» Bolsa interna reemplazable.

VENTAIJAS Y BENEFICIOS
» Duracion de 1 a 2 afios.

» No se rompe.

» El agua se dispensa de manera facil por
medio de una boquilla.

» Bajo Precio a diferencia con la Tinaja.

» Disefiada especialmente para no
causar dafios a su cuerpo.

Y

Facil uso para nifios, mujeres y
hombres.
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INSTRUCCIONES
OgUGpOC importantes de uso

RECOMENDACIONES DE USO Y SEGURIDAD

Para cerrar:

=0

R

i

g € ’F:'E"_—“ A
s
| | ',
| | A,
I L
0 Dable b parte de arriba de la mochila @ Continde enrollando hasta llegar ol
y enrolle, apretando fuertemente nivel del agua
Haga presion sobre la mochila para Jale las pitas hacla arriba y amarre con
L y sacar el alre un hudo para cerrar la mochila

o Panga Ja balsa de plﬂs‘.ictl dentro de e P@nga;e |z mochila vacia sobre

la mechila la espalda y ajuste |os tirantes
NOTA: este plastico estd limpic. Trate NOTA: al temer 2justados bos tirantes,
de no meter las manos adentro quitese la machila

Y 6
i @ Estas fotos muestran como ponerse la mochila llena de agua sobre la espalda de manera
Capacidag segura
H sugerica
= 1% UTROS
- e agua
RECOMENDACIONES PARA GUARDAR

Expanda | del hil 0 Uene la machilz con agua

9 Kpanda f pase de fa mochild 4 0 Cuelgue la machilz sin amarrar, extendida y abierta
NOTA: tire de los dos laterales de la
maochila sin romperla, para aprovechar
todo el espacio disponible para
recolectar agua
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8 PASOS DE UN VENDEDOR

A
(y&; 1. Planificar el lugar o lugares

donde se tiene pensado
¥ vender.

2. Calcular la cantidad de
mochilas a vender para llevar
la cantidad exacta

! J 3. Calcular los costos de

transporte y comida durante
las ventas.

4. Planificar el tiempo que se
utilizara para realizar la venta

" 5. Utilizar material de apoyo
para promocionar la mochila.

mochila con respecto a otros
productos

7. Conocer claramente las
i' ventajas y desventajas de la

6. Tener un precio fijo para no
~ variar las ganancias.

- ” 8. Los vendedores deben

. @ tomar actitudes abiertas y

» - motivadoras al promocionar

las mochilas.




Componentes del sistema de riego por goteo.
1. mochila aguapac con chorro incorporado.
2. manguera de jardin de 2 metros.
3. tuberia principal de 1.3 mts. 4 salidas.
4. 4 cintas de riego por goteo.
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Costo total de la implementacion del sistema de mini riego, en seis ciclos de

cultivo de rabano.

Costo por 6
ciclos de |Costo
Cantidad Descripcion cultivo total
1 COSTO SISTEMA DE MINI RIEGO
1 Deposito Q10.00
1 Tuberia Q8.72
1 Filtro Q30.00
1 Cinta de riego por goteo Q5.40
TOTAL COSTO DE SISTEMA DE MINI
RIEGO Q54.12
Mano de obra
Preparacion y siembra en huerto
1 | familiar en 6 ciclos. Q96.00
1 Manejo del huerto familiar cada dias Q96.00
1 12 Fertilizaciones Q48.00
1 36 riegos del huerto. Q144.00
INSUMOS
10 Semilla de rdbano 28 gr. Q90.00
1 Fertilizante hidrosoluble completo 1kg Q40.00| Q514.00
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION
COSTO TOTAL Q568.12

Mediante la inversion de Q568.12 en la produccién de seis ciclos de cultivo

rdbano en un afio y con un ingreso total Q720.00, la rentabilidad del sistema en dicho

cultivo alcanza un porcentaje de rentabilidad del 27%, lo cual demuestra que

implementar el sistema de mini riego en el cultivo de rabano es rentable, este el

resultado de inversién de tiempo y recurso por parte de las familias, para el beneficio

de los hogares mediante el consumo de la produccion final.
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§Rentabi|idad de la implementacion del sistema de mini riego en el cultivo de

ézanahoria.

El cultivo de zanahoria en el area del huerto familiar propuesto, tiene una
produccién de 240 plantas, en un ciclo de cultivo de 4 meses, el ingreso de esta
produccién a nivel local es de Q240.00. En el cuadro siguiente se presenta el costo de
inversion en la implementacion del sistema de mini riego en tres ciclos de cultivo,
independientemente el tiempo que se realice puesto que en un afio puede efectuarse

las tres producciones.
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Costo total de la implementacién del sistema de mini riego, en un ciclo de cultivo

de zanahoria al afno.

Costo por seis | Costo
Cantidad Descripcion ciclos de cultivo total

SISTEMA DE MINI RIEGO.

1 Deposito Q10.00

1 Tuberia Q 8.72

1 Filtro Q30.00

1 Cinta de riego por goteo Q5.40
TOTAL COSTO DE SISTEMA

DE MINI

RIEGO. Q54.12
Mano de obra
Preparacion 'y siembra en

1 | huerto familiar. Q8.00

2 Manejo del huerto familiar Q8.00

2 Fertilizacion Q8.00

1 Riego del huerto. Q56.00
INSUMOS

2 Semilla de zanahoria 28 grs. Q18.00
Fertilizante hidrosoluble

1| completo 454 gr. Q20.00
TOTAL COSTOS DE

PRODUCCION Q 118.00

COSTO TOTAL Q172.12

Fuente: elaboracion propia del autor a partir del analisis de rentabilidad en el

cultivo de zanahoria.

La inversion de Q172.12 en la produccién de 1 ciclo de cultivo de zanahoria en

el huerto familiar genera un ingreso de Q240.00, la rentabilidad total es de 39%, lo cual

indica que es rentable implementar el sistema de mini riego por goteo en el cultivo de

zanahoria, la inversion en un afio en este cultivo genera beneficios a la familia y la

oportunidad ofrecer la produccién excedente para la venta.
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Rentabilidad de la implementacion del sistema de mini riego en el cultivo de
 Chipilin.

El cultivo de chipilin en el &rea del huerto familiar propuesto, tiene una produccion
de 120 fajos, conocidos localmente como manojos y es la forma en la que cominmente
se comercializa, en un ciclo de cultivo de 30 dias, el ingreso de esta produccion a nivel
local es de Q120.00. Por lo que en los siete meses de interés, la produccion sera de
seis ciclos de cultivo en la que se tendra un ingreso de Q720.00.

En el cuadro siguiente se presenta el costo de inversion en la implementacion del

huerto familiar en tres afios de cultivo intensivo, al igual que la rentabilidad por afio.

Costo total de la implementacion del sistema de mini riego, en seis ciclos de

cultivo de chipilin al afio




AgUOAC

Costo por seis

Cantidad Descripcion ciclos de cultivo |Costo total
COSTO SISTEMA DE MINI
RIEGO
1 Depésito Q10.00
1 Tuberia Q8.72
1 Filtro Q30.00
1 Cinta de riego por goteo Q5.40
TOTAL COSTO DE SISTEMA
DE MINI RIEGO Q54.12

COSTOS DE PRODUCCION

Preparacion y siembra en

1| huerto familiar. Q96.00
Manejo del huerto familiar
1| cada 15 dias. Q96.00
1 Fertilizacion cada 15 dias. Q48.00
1 Riego del huerto cada 4 dias. Q144.00
1 Insumos
10 Semilla de Chipilin 28 gr. Q100.00
Fertilizante hidrosoluble
1| completo 1kg Q40.00
TOTAL COSTOS DE
PRODUCCION Q524.00
COSTO TOTAL Q578.12

Fuente: elaboracion propia del autor a partir del analisis de rentabilidad en el

cultivo de chipilin.

La inversion de Q578.12 en la implementacion de seis ciclos de cultivo de chipilin
en un afo, genera un ingreso de Q720, la rentabilidad total calculada es de 25%, lo
cual indica que es rentable la implementacién del sistema en dicho cultivo y es de un
beneficio econémico para la familia, como ahorro en tanto sea para consumo en el

hogar o un ingreso en tanto sea vendido a nivel local.
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Rentabilidad de la implementacion del sistema de riego en el cultivo de

acelga.

El cultivo de acelga en el area del huerto familiar propuesto, tiene una capacidad
de produccién de 120 plantas, asi mismo comercializadas en manojos, en un ciclo de
cultivo de 30 dias, el ingreso de esta produccion a nivel local es de Q120.00. Por lo que
en los siete meses de interés, la produccion de seis ciclos de cultivo, se tendra un
ingreso de Q720.00.

En el cuadro siguiente se presenta el costo de inversion en la implementacion del
huerto familiar en tres afios de cultivo intensivo, al igual que la rentabilidad por afio.
Cuadro 29. Costo total de la implementacion del sistema de mini riego, en seis

ciclos de cultivo de acelga al afio.




AgUORAC

Costo por seis

Cantidad Descripcion ciclos de cultivo | Costo total
COSTO SISTEMA DE MINI
RIEGO
1 Deposito Q10.00
1 Tuberia Q8.72
1 Filtro Q30.00
1 Cinta de riego por goteo Q5.40
COSTO TOTAL SISTEMA DE
MINI
1 RIEGO Q54.12
Mano de obra
Preparacion y siembra en huerto
1 | familiar. Q96.00
Manejo del huerto familiar cada
1|15 dias Q96.00
1 Fertilizaciones cada 15 dias Q48.00
1 Riegos del huerto cada 4 dias. Q144.00
Insumos
10 Semilla de Acelga 28 gr. Q120.00
Fertilizante hidrosoluble completo
1|1kg Q40.00
TOTAL COSTOS DE
PRODUCCION Q544.00
COSTO TOTAL Q598.12

Fuente: elaboracion propia del autor a partir del analisis de rentabilidad en el

cultivo de acelga.

La inversion de Q598.12 en la implementacién del sistema de mini riego

en el cultivo de acelga genera un ingreso de Q 720.00, la rentabilidad estimada es del

20%, mostrando se totalmente rentable y de beneficio para el consumo a nivel familiar,

la inversion en tiempo y recurso contribuye al ahorro o un posible ingreso para las

familias.




