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CAPITULO |

Historia de la empresa

Origen y fundacion: Agua Pureza fue inicialmente inaugurada en 2019 bajo
una direccién diferente a la actual. Sin embargo, debido a que el propietario
original no pudo continuar con la gestion, en 2021 el Sr. Eduardo Reyes
identificd una oportunidad de negocio y adquirié la planta purificadora a
través de un traspaso. Dado que este tipo de establecimientos requiere
permisos especificos para su operacion, la compra se realizé garantizando
la continuidad del negocio.

La empresa esta ubicada en la colonia Pensiones, en Mérida, Yucatan,
aunque inicialmente se intent6é abarcar gran parte de la ciudad, se ha
identificado que este ha sido uno de los principales desafios, ya que una
empresa en crecimiento debe expandirse de manera estratégica y
sostenible.

Mision o Definicion y alcance
Proveer agua purificada de la mas alta calidad a nuestros clientes,
garantizando un servicio confiable, accesible y con un impacto positivo.

Vision o Planteamiento futuro o Impacto esperado

Ser la empresa lider en distribucién de agua purificada en Mérida,
destacandonos por nuestro compromiso con la calidad, la innovacion en
nuestros procesos Y la satisfaccion de nuestros clientes.

Valores o Principios fundamentales o Aplicacion en la organizacion

1. Calidad: Asegurar ofrecer un producto que cumple con los mas altos

estandares de pureza.

Responsabilidad: Respetar el medio ambiente y optimizamos nuestros
recursos para un impacto positivo.

Trabajo en equipo: Valorar el esfuerzo de cada colaborador, fomentando un
ambiente de respeto y cooperacion.




CAPITULO Il
- Objetivo General

Consolidar a ‘Agua Pureza’ como la empresa lider en distribucion de agua purificada en
Mérida, mediante la implementacion de procesos innovadores y el fortalecimiento de la
satisfaccion del cliente.

Este objetivo se fundamenta en la misién y visién expuestas en el Capitulo 1. La mision
destaca el compromiso de proveer agua purificada de alta calidad y la vision plantea la
aspiracion de ser lideres en el mercado de Mérida. Ademas, la historia de la empresa, con
su origen en una oportunidad de negocio bien gestionada, respalda la idea de crecimiento
y consolidacion a través de procesos estratégicos e innovadores.

- Objetivos Especificos (;Como cumpliremos el objetivo general?)

Calidad y procesos: Implementar un sistema de gestién de calidad que garantice la
pureza y confiabilidad del agua producida.

Logistica y distribucion: Optimizar la cadena de suministro y distribucion para ampliar el
alcance del mercado en Mérida.

Innovacién y tecnologia: Incorporar tecnologias emergentes en el proceso de purificacion
y control de procesos para mejorar la eficiencia operativa. Marketing y posicionamiento:
Fortalecer la imagen de la marca ‘Agua Pureza’ a través de estrategias de marketing
basadas en nuestros valores corporativos.




- Analisis FODA

FACTORES INTERNOS
!
FACTORES EXTERNOS

OPORTUMIDADES EXTERMAS
1. Aumento de la demanda de zgua
paurificada
2. Posibilidad de alianzas con comerdios y
restaurantes.
3. U=ode plataformas digitsles deventa y
distribucion.
4. Programas de apoyo a PYMES de servicios
esenciales.
E. Expansian hacia zonas
turisticas/hoteleras/o en desarrallo de

Yuscatan.

AMEMNATAS EXTERMAS
1. Competencia de grandes marcas
consolidadas.
2. Inestabilidad econdmica (Camibios en 2l
poder adquisitive de la poblacien o
aumento de costos de produccion podrian
reducir las ventaz).
3. Cambios en la normatividad sanitaria
(legall
{Los requerimientos més estrictos puaden
implicar inversiones adicionales en tecnologia

¥ procesos)
4 Escazer de agua o encarscimiento de
insumuos.
t.  Competencialocal con repartos mas
Zgiles.

3

FORTALEZAS INTERNAS
Alto estdndar de calidad del producto
{administrativa/operativa):

Experiancia y conocmientos en & process de purificacian

Mision y valores corporativas sdlidos

Ubicacion estratégica en una zona de alta densidad
Compromiso con la innovacian y la mejora continua

ESTRATEGIAS FO (MAXI - MAXI)

Alianzas con comercios y restaurantes
F1(Calidad reconacida) + O2 (Alisnzas con comercios):
Ofrecer un producto confiable y de prestigio a negocios
qQue requieran agua purificada constantemente,

reforzando la imagen de marca.

Innovacion tecnoldgica y canales digitales
F5 (Compromiso con la innovacion) + O3 [Plataformas
digitales): Implementar sistemas de venta en lineay
aplicaciones de reparto para ampliar la cobertura y

facifitar |z experiencia de compora.

Campafas de marketing basadas en valores
F3 [Mizian y valores salidos) + O (Mayor demanda de
agua de calidad): Desarrollar campafias que destaguen la
impartancia de la salud v |a responsabilidad ambiental,
Eenerando un posiccnamiento diferenciado.

ESTRATEGIAS FA (MAX] - MINI)
Diferenciacidn por calidad y senvido

F1 (Akto estandar de calidad) = A1 (Competencia de
grandes marcas)k Destacar la pureza y confiabilidad del
producte, asi come la atencion personalizada, para

retener y atraer clientes.

Adaptacion dgil  cambios normativos
F2 (Experiencia operatival + A3 (Cambios en normatividad
sanitarial: Utilizar el conodmients en purificacion para
gjustar procesos répidamente ante NUSVas exigencias,

manteniéndose 3 la vanguardia.

Respaldo en valores corporativos en momentos de crisis
F3 (Walores solidos) + AZ (Ineswabilidad econamicak
Fomentar |a fidelidad de los clientes comunicande la
responsabilidad social y el compromiso con la
comunidad, incluso en contextos econdmicos dificiles.

DEBILIDADES INTERNAS
1. Cobertura de distribucion limitada.
2. Falta de capital para grandes inversiones en marketing, tecnologia
y flota de reparto, lo gque frena el credimiento.
3. Falta de un plan de marketing integral. no existe una estratsgia
clara para posicionar la marca come lider en Mérida.
4 Crependencia de un solo modelo de negocic
5 Carencia de personal especializado en logistica

ESTRATEGIAS DO (MINI - MAXI}
1. Plam de marketing integral para nuevas zonas
o D3 (Falta de plan de marketing) + OF (Expansion a zonas
turisticas): Crear estrategias segmentadas que incluyan
promocion en redes socisles, convenios con hoteles y
ecpacios mristicos.
2 Bl=queda de apoyos y financiamients
o D2 (Recursos financieros limitados) + 04 (Programas de apoyo
a PYMES]: Participar en comvocatorias de fondos
gubernamentales o slianzas estratégicas pars invertir en
recnologia y distribucian,
3. Capatitacion en logistica v distribucion
o D5iFa'ta de personal espedalizado) + 02 (Alianzas con
comerciosk Capacitar al equipo en optimizacion de nutas,
software de logistica y manejo de imentarios para atender la
creciente demanda.

ESTRATEGIAS DA (MINI - MINI)
Reducir Debilidades y evitar Amenazas
1. Diversificacion de productos y servidos
o [ (Dependencia de wn sole modelo de negocic) + A2
(Inestabilidad econdmical: Ofrecer presentaciones diferentes
(botellas individuzles, dispensadores) o servicies de
sUsCTipcion para no depender dnicamente de la venta de
Egarrafones.

2 Optimizacion de costos operativos

@ D2 {Recursos finanderos limitados) + A1 (Competencia de
grandes marcas) AJUstar procesos internos, negodar con
proveedores y mejorar la eficiencia para poder competir con
precios mas accesibles.

3. Plan de contingencia ante escazes o encarecimients de agua

a D1 (Cobertura limitada) + A4 (Escaser de agua/linsumos):
Eztablecer protocolos de emergencia y explorar fusntes
alternativas de abastecimients, reduciends lavulnerabilidad
ante fluctuaciones del mercado o 2l dima.




- Matriz de portafolio para asignar recursos:

Alta contribucion (mayor volumen de
ventas)

Baja participacion (menor volumen de
ventas)

Estrella: Distribucion a domicilios
(clientes mayoristas: Grupo Gema,
Alabama, Grupo Nut Café y Grupo

Interrogantes: La expansion a
nuevas colonias o pueblos. Aunque
puede haber un buen potencial,

Alto Kii Balam). Genera la mayor parte todavia no hay certeza de que la
crecimiento | de los ingresos, con un aproximado | demanda del negocio sea rentable.
(potencial | de 800 botellas semanales Se requiere una inversion para
futuro) convirtiéndose en el canal mas evaluar el mercado.
rentable y con potencial de
crecimiento.
Vaca: Unica sucursal. A pesar de Perro: Sobre la distribucién en
tener menor volumen de ventas colonias lejanas o de demanda
(200 botellas semanales), se baja. Lo cual genera pocos
Bajo considera estable y rentable. No es | ingresos y tiene costos operativos
desarrollo | necesario inversiones grandes para | considerablemente elevados como
(establey | llegar a mantenerse en pie. la gasolina, tiempo y dedicacion; lo
limitado) que la hace poco rentable.
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- Andlisis de la industria y estrategias competitivas genéricas de Porter:

1- Rivalidad entre competidores existentes:

o Existen aproximadamente 13 empresas similares en la zona, lo que genera
un nivel moderado de competencia.

o La mayoria son negocios locales, sin grandes diferencias en el producto
base (agua purificada), lo que limita la diferenciacion.

o Sin embargo, la calidad del servicio y la relacion con los clientes funcionan
como un factor diferenciador potencial para tu empresa.

o Lacompetencia es constante, pero no excesivamente agresiva, ya que no
mencionas guerras de precios ni estrategias comerciales extremas.

e Impacto: La empresa debe fortalecer su propuesta de valor (calidad y servicio)
para mantener la lealtad de los clientes.

2- Poder de negociacion de los proveedores:

o Laempresa tiene un unico proveedor de plasticos (sellos, etiquetas, etc.),
lo que le da a este proveedor un cierto grado de poder.

o Aunque tienen acuerdos constantes, la falta de alternativas limita la
capacidad de negociacion de la empresa.

o Silos precios suben, la empresa tiene que aceptarlo o afrontar la dificultad
de buscar un nuevo proveedor.

e Impacto: La empresa es vulnerable a posibles aumentos de precios, lo que hace
importante buscar alternativas o negociar condiciones a largo plazo.

3- Poder de negociacion de los clientes:

o Lalealtad de los clientes y la recurrencia semanal en las compras reduce
su poder de negociacion.

o Aunque no hay contratos formales, los acuerdos y la confianza construida
favorecen la estabilidad.

o La calidad del servicio y del producto es prioritaria para los clientes, lo que
les hace menaos propensos a cambiar de proveedor.

e Impacto: La empresa tiene una posicion favorable ante los clientes leales, pero
debe mantener la calidad y el servicio para retenerlos.




Amenaza de productos sustitutos:

o Existen sustitutos accesibles, como las marcas reconocidas (Ciel, E-Pura) y
otras purificadoras con mayor renombre.

o Aunque el agua embotellada es un sustituto, no representa una amenaza
directa, ya que su precio por litro es mas alto.

o La calidad del servicio y la personalizacion pueden diferenciar a la empresa
de las grandes marcas.

e Impacto: Aunque hay sustitutos accesibles, la relacion calidad-precio del agua
purificada es competitiva, lo que reduce la amenaza.

Amenaza de nuevos entrantes:

o Si bien no identificar barreras de entrada claras, iniciar un negocio similar
requiere:
= Equipamiento para purificacion.
= Flota de distribucion.
» Clientes recurrentes.
o Aunque no consideras que sea dificil, la lealtad de tus clientes dificulta la
captacién para nuevos competidores.
e Impacto: La empresa tiene cierta ventaja por la relacion consolidada con los
clientes, lo que reduce la amenaza inmediata de nuevos entrantes.

Estrategias genéricas de Porter aplicadas a la empresa

e De las tres estrategias genéricas de Porter:

Liderazgo en costos: Competir por ser el proveedor mas barato.
Diferenciacion: Destacarse por la calidad, el servicio o la marca.

Enfoque (0 segmentacion): Centrarse en un nicho especifico con un servicio
especializado.

wN e

e Enfoque con diferenciacion:

o Laempresa opera en un mercado local especifico, lo que la hace idonea
para una estrategia de enfoque.

o Laclave esta en diferenciarse por la calidad del servicio: puntualidad,
relaciones personalizadas con clientes mayoristas y consistencia en la
calidad del agua.

o Esta estrategia te permitira fidelizar a los clientes actuales y captar nuevos
en la zona, sin necesidad de competir a precios bajos.
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Conclusién estratégica:

o Lalealtad de los clientes y la calidad del servicio son tus principales ventajas

competitivas.
e La estrategia mas adecuada es un enfoque diferenciado, priorizando la calidad y el
servicio para mantener la fidelidad de los clientes y captar nuevos.
e Accion clave:
o Fortalecer las relaciones con clientes mayoristas clave.
o Garantizar la consistencia del servicio.
o Negociar mejores acuerdos con el proveedor Unico para reducir riesgos.

11




CAPITULO Il
ORGANIGRAMA EMPRESARIAL

ORGANIZAR

SECRETARIA
TOMA PEDIDOS
JEFE SUPERVIZAR ¥ DIRIGIR
CARGA DE PLANTA
DESCARGA DEPLANTA
a ..“‘
{ AGUA PUREZA /__.— GERENTE GENERAL — REFARTIDOR 1 PR
~— >
MANEAY DIRIGE
CARGA EM PLANTA
REFARTIDOR 2 DESCARGAR EN PLANTA

REPARTE

LAVAN GARRAFONES
LIMFIAN LA PLANTA
LAVADOR MATUTING ¥ VESPERTING

ORDEMAN GARRAFONES

LLEMAN GARRAFOMES
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DEPARTAMENTALIZACION

DEPARTAMENTALIZACION

EDUARDO REYES

!

CAPITAL

GERENTE DE
FINANZAS

GERENTE DE
OPERACIONES

GERENMTE DE VENTAS

SERVICIOS

HACER PEDIDOS REPARTE VENTA IMPUESTOS

ORGANIZAR CARGA DE PLANTA REGISTRO DE VENTAS LAVAR Y LLENAR
PROVEEDOR PAGOS Y CUENTAS
GENERALES

MANTENIMIENTO
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DESCRIPCION DE FUNCIONES

GERENTE DE OPERACIONES:
1. Tomar pedidos: Se encarga de tomar y buscar la mayoria de los
pedidos
2. Organizar: Se encarga de organizar todo tipo de actividad para los
empleados

GERENTE DE VENTAS:
1. Carga de planta:

2. Reparte: Encargado de repartir y surtir a los clientes potenciales

GERENTE DE FINANZAS:
1. Cuentas generales: Dirige todos los ingresos de la empresa
2. Impuestos: Re acomoda los impuestos y los maneja
3. Registro de ventas: Registrar como tal las ventas y llevar una
organizacion sobre ellas
4. Pagos extras

SERVICIOS.
1. Mantenimientos generales: Se encarga de limpiar el drea de trabajo

2. Lavar el material: Encargado de lavar la materia prima

14




AUTORIDAD DE LINEA

AUTORIDAD DE LINEA / STAFF

AGUA PUREZA

GERENTE GENERAL
EDUARDO REYES

CONTADORA GENERAL MANTENIMIENTO

CUENTAS MANTENIMIENTO
GENERALES GENERAL DE LA PLANTA

REGISTROS DE
VENTAS

PAGOS GENERALES
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CAPITULO IV.

- Integracion de personal

La empresa acostumbra organizar reuniones para fomentar la convivencia entre
todos los integrantes del equipo. Se celebran fechas especiales como el Dia de
Reyes o la Navidad, y también se tienen detalles personalizados con cada
empleado, por ejemplo, pequefios obsequios en sus cumpleafos o cuando viven
algun evento importante. Todo esto contribuye a un ambiente mas humano y
cercano.

Ademas de las celebraciones, también se promueve la integracion diaria a través
de un ambiente de trabajo relajado, donde todos pueden convivir con respeto y
confianza. Se fomenta la participacion, la cercania entre comparieros y se busca
que cada quien se sienta parte de un equipo, no solo como empleado, sino como
alguien que sumay aporta.

- Factores motivacionales

Se manejan bonos por productividad, premiando con un ingreso extra a quienes
alcanzan las metas semanales de ventas. Ademas, de respetan los aguinaldos se
hace entrega de pequefias canastas navidefias para desear felices fiestas. Estas
acciones, aunque sencillas, ayudan a que el personal se sienta valorado.

También se reconoce el esfuerzo individual y colectivo, ya sea con palabras de
agradecimiento, menciones durante las reuniones o incluso con oportunidades de
crecimiento dentro de la empresa para quienes muestran compromiso y
constancia. Se sabe que una buena motivacién empieza por reconocer el esfuerzo
diario.

- Proceso de seleccion y reclutamiento

El proceso de seleccién no es tan estricto. Principalmente se toma en cuenta la
experiencia laboral previa, pero sobre todo se valoran mucho las ganas de
trabajar, la actitud positiva y el compromiso de quedarse en la empresa a largo
plazo. Empezando con promocionar la vacante via digital (Facebook, Instagram o
enviandola a grupos), seguido de contestar las solicitudes y darles seguimiento a
los perfiles necesarios para poder entrar y finalizando con las entrevistas normales
para darles luz verde y contratar. Es mas importante encontrar a alguien que
guiera crecer con nosotros, que tener un curriculum perfecto.

El equipo encargado de contratar también observa la compatibilidad con el
ambiente laboral, buscando personas que puedan adaptarse rapido y trabajar bien
en equipo. No se prioriza tanto la parte técnica, porque se entiende que muchas
habilidades se pueden aprender en el camino, pero las ganas y el respeto por el
trabajo no se ensefian.

- Capacitacion

La capacitacion es bastante practica. Se dedica un dia para explicar el
funcionamiento béasico de la planta, los espacios de trabajo y las tareas
principales. Durante ese dia, se acompafia al nuevo ingreso en todo momento
para que se familiarice con el entorno. A partir de ahi, el aprendizaje continda con
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la experiencia diaria, lo que permite que cada quien mejore su rendimiento
conforme se adapta.

e No se trata de saturar con teoria, sino de ensefiar lo esencial en el momento
adecuado. La idea es que el empleado se sienta acompafiado en su proceso de
adaptacion, que sepa a quién acudir si tiene dudas y que con el tiempo vaya
perfeccionando su trabajo con base en la practica diaria.

- Comunicacion

e La comunicacién interna se canaliza principalmente a través del jefe de equipo de

manera verbal, Leonardo, quien es también el repartidor principal y el empleado

con mas antigiiedad. El se encarga de hacer llegar las inquietudes, sugerencias o

inconformidades del equipo, con el fin de mantener un ambiente laboral sano.
Estas reuniones de retroalimentaciéon se procuran realizar al menos dos veces al
mes para que todo el equipo esté en sintonia.

e Ademas, existe la funcion de “politicas de puertas abiertas” que en si apertura

para hablar con los encargados directamente si es necesario, y siempre se busca
una solucién que beneficie tanto al trabajador como a la operacion de la empresa.

Se entiende que una buena comunicacion evita malentendidos y fortalece las
relaciones laborales.
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CAPITULO V.

- Sistemas y procesos de control

- Sistemas de retroalimentacion

- Control de desempeno general
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