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RESUMEN

Grupo Solid S.A. es una comparfiia con méas de 60 afios en el mercado guatemalteco y
centroamericano. El extenso portafolio de productos y servicios ademas de una cadena de
suministros variada ha permitido la conformacion de equipos de trabajo multidisciplinarios

enfocados en la venta, aplicacion y asesoria en recubrimientos a nivel doméstico e industrial.

Pinturas Paleta como parte de la corporacién y presencia en 20 departamentos del pais,
necesitaba un instrumento de comunicacion unificado para todos sus equipos de trabajo en
el cual se pudiera dar a conocer las herramientas basicas de ventas en el punto de venta, asi

como reforzamiento a la cultura organizacional de la empresa.

Luego de evaluar diversos medios de comunicacion, se concluyé que un manual de
integracion de equipos seria una excelente herramienta de comunicacion al cual tendria

acceso cada miembro de los equipos, en el tiempo y espacio que ellos decidieran consultarlo.

El area de Recursos Humanos contaba con un contenido que se deseaba comunicar, se le
dio formay se redact6 un mensaje sencillo, facil de comprender y se enriquecié con imagenes

e infografias para la mejor comprension del lector.

Se evalué el nivel de conocimiento previo al lanzamiento del documento ademas de una
evaluacion post-lanzamiento y conocer las impresiones e impacto de los equipos el cual se
concluye como positivo, atractivo al lector y con el potencial de publicar versiones

actualizadas cada vez gque sea necesario.



INTRODUCCION

En la presente investigacion se evalud el sistema de comunicacion interna del
departamento de Recursos Humanos de la empresa Grupo Solid S.A. y su incidencia en los
colaboradores de nivel administrativo y ventas de la division Pinturas Paleta de la

corporacion.

Se observo el proceso de comunicacion actual, se conform6 el medio y el mensaje a

comunicar, su estructura y los objetivos requeridos.

Se hizo un andlisis de los medios comunicacionales utilizados actualmente, se
consideraran medios alternativos y se proyectaran los medios ideales a utilizar y generar un

nivel de recordacion alto del mensaje.

Se midid la efectividad de los mensajes, si estan llegando al grupo de personas ideal, lo

cual hara un proceso mas ordenado y eficiente en tiempo y recursos.

Con base a lo anterior se recomendd un plan de comunicacién que sea sencillo de
programar y utilizar, aprovechando al méximo el tiempo y recursos, haciendo un proceso
eficiente y eficaz para la compafiia y que sea parte fundamental en la obtencién de resultados

a corto, mediano y largo plazo.

Como producto final se obtuvo la creacion de un manual de integracion de equipos, el
cual influyé directamente en la cultura organizacional de la empresa el cual se busca

consolidar.



JUSTIFICACION

Este proyecto se ha desarrollado a partir de la necesidad de comunicar a sus areas
administrativas y de ventas, mensajes de pertenencia e inclusion de los procesos de Grupo
Solid S.A., por lo cual ayudara a la obtencién de resultados del departamento de Recursos
Humanos, teniendo en cuenta que uno de sus recursos mas valiosos es la capacidad de su

personal para la ejecucion de proyectos en sus departamentos especificos.

La informacion obtenida de esta investigacion permitié la estructuracion de una
herramienta de comunicacion adaptada a la necesidad de la empresa, su cultura

organizacional y objetivos comerciales.

Esta herramienta de comunicacion trata de resolver el problema que resulta comunicar a
los equipos de ventas que cuentan con un solo canal de comunicacion, en este caso los emails,
que generalmente solo lo lee la primera persona que ve el mensaje, pero no lo transmite a sus

demas compafieros de equipo.
El presente trabajo se hizo para comprender el proceso actual de comunicacion, sus areas

de oportunidad, entender qué informacion desean saber los colaboradores y la forma mas

oportuna de comunicarlo.



CAPITULO 1

1. DIAGNOSTICO
1.1. Objetivos del diagndstico
1.1.1. Objetivo general
Diagnosticar el desempefio de la comunicacion interna de la empresa Grupo Solid Guatemala

S.A. en la divisién de Pinturas Paleta.

1.1.2. Objetivos especificos

e Conocer el proceso de comunicacion dentro de la compafiia.

e Evaluar los medios de comunicacion utilizados en la actualidad.

e ldentificar qué factores buscan comunicar a los equipos que conforman la division
Pinturas Paleta.

e Proponer un material de comunicacion adecuado que pueda ser difundido al 100% el

equipo de ventas de la divisién Pinturas Paleta.

1.2. Lainstitucion
Grupo Solid (Guatemala) S.A. division Pinturas Paleta.

1.2.1. Ubicacién geogréfica:
Oficinas administrativas regionales ubicadas en la 12 calle 1-25 zona 10, Edificio Géminis

10, torre sur, nivel 18, oficina 18-02, Ciudad de Guatemala.

1.2.2. Integracion y alianzas estratégicas:
Grupo Solid comprende la fabricacién, distribucion y venta de pinturas y recubrimientos
a nivel de Centroamérica y El Caribe a través de marcas de larga trayectoria en el mercado.
Grupo Solid cuenta con una certificacion 1SO 9001:2015 que asegura estandares

internacionales para la manufactura de pinturas y recubrimientos. También forma parte de la



organizacion Transocean Coatings, que es un conglomerado de fabricantes de pintura
especializados en superficies industriales y marinas con sede en Holanda y presencia en 60

paises.

1.2.3. Antecedentes e historia

Grupo Solid comenzo6 como una modesta tienda de pinturas en 1953 llamada “La Paleta”
como representante de la marca Glidden. Dicha tienda administrada por la familia Ascoli,
rapidamente se dieron a conocer dentro de los capitalinos de ese entonces e iniciaron un
proceso de expansion que actualmente cuenta con mas de 80 tiendas en 20 departamentos

bajo la marca Paleta.

En la década de los 70 se concibi6 una idea de distribucién a nivel ferretero y en canales
de venta no propios (franquicias) bajo la marca Corona y que actualmente cuenta con mas de
1500 distribuidores en Guatemala, El Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa Rica, Panama,

Belice, Republica Dominicana, Barbados, Puerto Rico y Miami.

En el afio 2011 fundaron la fabrica de pinturas y recubrimientos mas moderna de
Mesoamérica llamada Superbia ubicada en el municipio de Masagua en el departamento de
Escuintla y que cuenta con una capacidad instalada de produccion de 30 millones de galones

anuales.

La corporacion también cuenta con una fabrica de aplicadores de pintura ubicada en Palin,
Escuintla en donde producen brochas y felpas bajo el nombre Farbe international y
contribuyen con contratacion de mano de obra local y con una produccion de mas de 23

millones de piezas al afio.

Para complementar el portafolio de servicios de la compafiia, también cuenta con la

division Sytec (B2B) que se especializa en desarrollar la aplicacion de pintura a grandes



proyectos comerciales, industriales, residenciales o de infraestructura que requieren de una

aplicacion profesional y con presencia regional.

1.2.4. Departamentos o dependencias

Grupo Solid maneja un portafolio con mas de 200 productos bajo 9 divisiones:
Pinturas Paleta:

Canales propios de Grupo Solid con mas de 80 tiendas en Guatemala y marca de pinturas
distribuidas exclusivamente en tiendas Paleta que comprende recubrimientos residenciales e
industriales para uso exterior e interior base agua y aceite ademas de productos para
superficies especiales como: pinturas para piscinas, trafico, piso, techos, anticorrosivos y

acondicionadores de superficies.

Imagen 1- Tienda Paleta, Centro Comercial Condado Concepcion

Pinturas Corona:

Marca de pinturas distribuida en canales ajenos a Grupo Solid como: ferreterias,
supermercados, tiendas por departamentos y ventas de materiales de construccién y
decoracion en Centroamérica y El Caribe ademas de sus franquicias Corona Paint Center en
la region. EIl portafolio de productos comprende recubrimientos residenciales y semi-
industriales base agua y aceite para uso en exteriores e interiores como: Pintura latex acrilica,

esmaltes, de secado rapido, anticorrosivos, pintura en spray, etc.
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Imagen 2 - Corona Paint Center, San José, Costa Rica
Sytec:

Division B2B (bussiness to bussiness) con servicio de aplicacion de pintura a grandes
proyectos como: edificios residenciales, hoteles, cementeras, gaseras, plantas de energia,

ingenios azucareros Yy metalmecénica. Cuenta con representantes y ejecutivos en
Centroamérica y El Caribe.

Imagen 3 - Proyectos pintados por la division Sytec



Pinturas Modelo:
Marca de pinturas con distribucién exclusiva en Nicaragua con un portafolio extenso en

pinturas latex, esmaltes, anticorrosivos, impermeabilizantes y productos para maderas.

INSPIRACION PRODUCTOS | CONSEJOS PUNTOS DE VENTA HOJAS TECNICAS | CONTACTO
Modelo

Latex

Acrilica Universal Latex Mate
. [Modelo Excelente calidad, para Pintura de alta calidad,
Aceite uso decorativo en para uso decorativo en

UNIVER:

by . ACRILICA
: N
Arquitex

godeﬁ;\ Pintura de decorativa en
Exteriores e interiores, de
Acabado mate

exteriores e interiores. interiores y exteriores

Anticorrosivo

Madera

Especialidades

Imagen 4 - Pagina web Pinturas Modelo de Nicaragua
Farbe International:
Fabrica de brochas y felpas marca Farbe, Expert y Modelo con mano de obra local ubicada

en Palin, Escuintla; con una produccion anual de 23 millones de piezas.

I|I FA

mr:nnumm

Imagen 5 - Planta Farbe International, Palin, Escuintla, Guatemala
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Expert:
Marca de productos complementarios a la industria de pinturas tales como: brochas,
manerales, felpas, extensiones, pintura en polvo para concreto, cola banca, pegamento de

contacto, wipe, pistolas para aplicacion de pintura, thinner, solventes y escaleras.

Nova:
Marca de recubrimientos automotrices tales como: masillas plasticas, fondos, pintura y

poliuretanos.

Waterlok:
Marca de impermeabilizantes especializados en superficies de concreto horizontales y

verticales para uso residencial e industrial.

Superbia:
Planta de produccidn y distribucién con una capacidad instalada de méas de 30 millones

de galones al afio ubicada en Masagua, Escuintla.

Imagen 6 - Vista aérea, planta Superbia, Masagua, Escuintla, Guatemala



Ultra Wood:

Marca de productos para madera como: fondos, lacas, tintes, barnices y selladores.

Grupo Solid esta dividida por los departamentos de:

Tesoreria

% Es el departamento que controla la liquidez econdmica de la empresa.

Contabilidad

% Realizan los procesos contables de la corporacion.

Auditoria

¢+ Controla los movimientos de producto en puntos de venta.

Créditos y cobros

« Desarrolla la actividad de aprobar lineas de crédito y realizar los cobros a estas
cuentas especiales.

Comercial Corona

% Abarca al equipo de ventas, desde las gerencias hasta los mercaderistas en puntos de
venta autorizados de pinturas Corona.

Comercial Paleta

« Comprende desde la direccidn, gerentes de distrito, jefes de tienda y dependientes y
cajeros en tiendas Paleta.

Operaciones y distribucion

¢+ Controlan el transito de productos de la planta de produccién a los distintos puntos
de venta en Guatemala y resto de Centroamérica.

Mercadeo

¢+ Controla la imagen de las marcas a nivel de Marketing y la Publicidad, desarrolla las
campanas publicitarias de todas las marcas a nivel centroamericano.

Recursos humanos

+«+ Evalla, desarrolla, elige y capacita a todo el personal de la empresa.

Compras

¢+ Se encarga de cotizar y hacer adquisiciones de la compafiia, desde la materia prima
hasta papeleria y suministros generales de la oficina.

Finanzas



X/

¢+ Proyectan y controlan la actividad financiera de la corporacion.

e Superbia
% Es la planta de produccion que controla la fabricacion de todas las lineas de
productos disponibles en el mercado.

e Exportaciones
% Su funcion principal es buscar nuevos mercados en donde introducir los productos

que se fabrican por Grupo Solid.

1.2.5. Misién

Grupo Solid tiene la mision de proteger, mantener y embellecer ambientes, instalaciones,
equipos y maquinaria industrial a través de la distribucion y venta de pintura de alta calidad
y productos complementarios, por medio de un equipo de ventas integrado por asesores

especializados enfocados a las necesidades de cada tipo de cliente.

1.2.6. Vision

Grupo Solid es el mejor lugar para trabajar. Grupo Solid es el mejor lugar para
desarrollarme personal y profesionalmente. Grupo Solid es un lugar dénde asi como crece

la empresa, crece mi nivel de vida.

1.2.7. Politicas de calidad

En Grupo Solid fabricamos, distribuimos y comercializamos pinturas y recubrimientos de
alta calidad en la region de Mesoamérica y El Caribe, superando las expectativas de nuestros
clientes a traves de un sistema de gestién de calidad enfocado en la mejora continua de

nuestros productos y servicios con un equipo humano altamente calificado y comprometido.

Es nuestra politica ofrecer productos y servicios que nuestros clientes reconozcan por su
excelente relacion costo-beneficio. Nuestra meta es administrar nuestros procesos de forma

que las tareas se hagan bien desde la primera vez.



Todos somos responsables de la calidad y contribuimos a ella trabajando en equipo, y
sintiéndonos orgullosos de nuestro trabajo. Esperamos el mismo compromiso de parte de

nuestros proveedores, y por eso trabajamos con ellos para lograr nuestros objetivos.

1.2.8. Publico objetivo

El proyecto de comunicacion va dirigido a los colaboradores del area de ventas de la

division Pinturas Paleta de Grupo Solid S.A.



1.2.9. Organigrama
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Gerente de innovacién
I Gerente de marca Corona I IAsistente administrativol
Junta Presidente | Vicepresidente Director de I Gerente de marca Paleta I I Coordinador de medios I
directiva ejecutivo comercial mercadeo
( Artes finales | { Disenador |
Gerente de RRHH
Director de
l Coordinador de talento J I Beneficios ]
RRHH
Director de
;
exportaciones
Gerente de calidad I
Superbia Gerente de desarrollo
Gerente de distribucion
Birector Compras nacionales
Gerente de compras
Complas ICompras internacionales|
Director de [Gerenle de operaciones Pale(a] [ Coordinador de rutas Paleta I

IGerenledeoperaclonesCoronal I Ejecutivos de telemarketing l

Imagen 7 - Organigrama administrativo Grupo Solid S.A.
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1.3. Metodologia

1.3.1. Descripcion del método

Se utiliz6 un enfoque mixto que segun (Sampieri, 2006) es el que vincula datos
cualitativos y cuantitativos en un mismo estudio para responder al planteamiento del
problema, pues a modo cualitativo a través de la entrevista realizada directamente al director
de Recursos Humanos, a la coordinadora de comunicacion interna y a los cinco gerentes de
distrito de tiendas Paleta se percibieron las necesidades puntuales de comunicacién y los
temas considerados necesarios que se deseaban transmitir; y la encuesta a modo cuantitativo
el cual nos permitié conocer, a traves de un cuestionario digital, al grupo objetivo

conformado por los colaboradores del area de ventas de Pinturas Paleta.

Tomando en base lo anterior y la cita que (Sampieri, 2006) agrega, el enfoque mixto
sobrepasa una simple recoleccion de datos de diferentes modos sobre el mismo fenémeno
implicando un entrelazamiento del planteamiento del problema, la recoleccion y el analisis

de los datos.

1.3.2. Técnicas e instrumentos de recoleccién

La entrevista: segun (Folgueiras, 2016) el principal objetivo de una entrevista es “obtener
informacién de forma oral y personalizada sobre acontecimientos, experiencias, opiniones
de personas. Siempre, participan —como minimo- dos personas. Una de ellas adopta el rol de
entrevistadora y la otra el de entrevistada, generandose entre ambas una interaccion en torno
a una tematica de estudio”, en este proyecto se utiliz6 en dos fases; en la primera se
profundiz6 en conocer los medios que se tenian al alcance asi como indagar en los mensajes
que se difundian ademas de definir los enfoques de comunicacién que el departamento
necesitaba proyectar en los equipos, en la cual se entrevistd al director de RRHH y la
coordinadora de comunicacion interna. En la segunda fase se determinaron los temas a
comunicar segun los enfoques proveidos por la etapa anterior, entrevistando a los cinco

gerentes de distrito de Tiendas Paleta.
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La encuesta: segun (Noriega, 2013) la encuesta es una técnica para obtener informacion
cualitativa y se basa en el interrogatorio de los individuos, a quienes se les plantea una
variedad de preguntas respecto a su comportamiento, intenciones, actitudes, conocimientos,
motivaciones, asi como caracteristicas demogréaficas y de su estilo de vida. Estas preguntas
se pueden hacer verbalmente, por escrito, mediante computadora, y las respuestas se pueden
obtener en cualquiera de estas formas. Por lo general, el interrogatorio es estructurado, lo
cual se refiere al grado de estandarizacion impuesto por el proceso de recoleccion de datos.
En la recoleccidn estructurada de estos se prepara un cuestionario formal y las preguntas se
plantean en un orden determinado, de manera que el proceso también es directo. La
investigacion se clasifica como directa o indirecta, dependiendo de si los participantes
conocen su verdadero propdsito.

Para tal fin se desarrollé una encuesta por medio de un cuestionario electronico en el cual
se tom6 como muestra a cada jefe de cada equipo de ventas Paleta, 82 en total, en el cual se
queria conocer la descripcion del universo de personas a quienes alcanzarian con el material

comunicativo que se proyecto.

1.3.3. Cronograma del diagnostico

ETAPA DEL DIAGNOSTICO

ENERO FEBRERO
Actividades semana semana semana semana semana semana semana semana 4

Recoleccion de informacion Grupo Solid

Reunién con RRHH

Anilisis de los medios de comunicacion
interna

Realizacion de entrevista a gerentes de
tiendas Paleta

Envio de la encuesta a jefes de tiendas Paleta

Recopilacion y analisis de datos

Presentacion de resultados
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1.4. Recopilacion de datos

1.4.1. Recopilacion de datos de la entrevista

e Las entrevistas se hicieron en dos etapas:

A. Inicial — Conocer las necesidades de comunicacion

Fecha: 16 de enero del 2019

Lugar: oficina de Recursos Humanos, Grupo Solid S.A.

Nombres de los entrevistados: Lic. Carlos Virula y Licda. Nora Martinez

Puestos: Director regional de Recursos humanos y Coordinadora de Comunicacion
Interna respectivamente.

Duracion: 1 hora

La entrevista con el director de Recursos Humanos y la coordinadora de comunicacion
interna, hizo entrever varias necesidades puntuales de comunicacién: la comunicacion se
hace deficiente en los equipos de ventas en tiendas Paleta, por el motivo que la
comunicacion se hace a través de mensajes de correo electrénico y por lo regular solo
una persona ve el mensaje y no lo comparte con su equipo.

Ademas se profundizo en la agenda de comunicacién que se tenia proyectada, en la
cual se determinaron los tres enfoques de comunicacion que tiene por objetivo la
comunicacion del departamento de Recursos Humanos.

Se evaluaron posibles medios de difusidn alternos y disponibles para utilizar como

soporte al mensaje comunicacional a desarrollar.

De segmentacion de mensajes — Conocer qué se desea comunicar

Fecha: lunes 4 de febrero del 2019
Nombres de los entrevistados: Ing. Pablo de Leon, Licda. Jeannet Avendafio, Lic.

Gabriel de Ledn, Lic. Juan Valdéz, Lic. Gilmer Reyes.
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Puestos: Gerentes de distrito pinturas Paleta

Duracion: 25 minutos

Se entrevistd a los cinco gerentes de distrito Paleta para conocer qué contenido desean
comunicar a sus equipos en los puntos de venta segun los enfoques de comunicacion
recolectados en la fase 1.

Se expusieron en comun los tres enfoques de comunicacion y se determinaron los
temas de oportunidad en los cuales los equipos debian ser reforzados con el objeto de

obtener resultados y Ilamada a la accién en el corto y mediano plazo.

1.4.2. Recopilacion de datos de la encuesta

Fecha: del 10 al 15 de febrero del 2019
Muestra encuestada: 82 jefes de tiendas Paleta
Puestos: Jefes de tiendas Paleta

Duracion: 6 dias para acceder a la encuesta digital

La encuesta se realizé en una sola fase como observacion de las caracteristicas del
grupo objetivo al que nos dirigimos, conformado por los 82 jefes de venta de tiendas de
Pinturas Paleta a nivel de Guatemala, tomando aspectos de ubicacion geogréafica y acceso
a medios de comunicacion utilizados por la compafiia, ademas se indago en el nivel de

conocimiento de los temas que se trataron en el material comunicacional.

1.4.3. Interpretacion y resultados de las entrevistas
FASE 1

En base a las preguntas realizadas en las entrevistas realizadas al director de Recursos

Humanos y coordinadora de comunicacién se obtienen las siguientes conclusiones:
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¢A qué equipo de trabajo de la compafiia han tenido dificultades de comunicacién?

“A los equipos de tiendas Paleta, pues estan conformados uno por cada tienda de 20

departamentos del pais y por lo regular el alcance con todos se dificulta”

¢ Cuél es el reto méas complejo de comunicacion con los equipos de ventas en tiendas
Paleta?

“Por lo regular se asigna una cuenta de correo electronico a cada tienda, habiendo 3 personas
en cada tienda, la comunicacion se queda con una persona y no es compartida con resto del

equipo”.

¢ Cuales son los medios utilizados regularmente para envio de informacion relevante a

los equipos de trabajo?

“En Recursos humanos recurrimos a los correos electronicos que se le asignan a cada tienda
(uno por tienda) y regularmente la persona que ve el mensaje lo lee pero no lo comparte con

resto del equipo”.

¢Han considerado utilizar algun medio més directo o personal para envio de

informacién, Whatsapp® por ejemplo?

“Por lo regular tenemos personas que no cuentan con un Smartphone y puedan recibir
informacion de la empresa por este medio, ademas que la empresa es respetuosa de los
teléfonos personales y solo envia datos de la empresa a celulares corporativos otorgados por

la empresa”

¢Han considerado implementar una intranet o sistemas e-learning en donde puedan

acceder todas las personas y adquieran informacion?
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“Es una inversion que se ha considerado, primero se deben sustituir equipo de computo que
sea compatible con estos sistemas pero seria un proyecto a mediano plazo, actualmente
nuestro equipo de informatica esta orientado a la implementacion del sistema SAP por lo que

tampoco es viable a corto plazo la puesta en marcha de este sistema”.

¢El departamento de Recursos Humanos cuenta con una directriz de mensajes que se

comunican actualmente?

“Si, se ha estructurado una serie de tres enfoques de comunicacion que enviamos a todos los
equipos de forma esporédica y programada los cuales se orientan a los objetivos de la

compafiia y que seria de mucho apoyo poder reforzarlos en los equipos”

e Enfoque a la obtencién de resultados comerciales
e Enfoque para generar una mejor actitud laboral

e Enfoque de salud y bienestar

FASE 2

En base a las preguntas realizadas a los gerentes de distrito, se determind qué temas deben
reforzarse en el mensaje comunicativo orientados en los tres enfoques determinados por el

departamento de Recursos Humanos y que van acorde a los objetivos de la empresa:

¢En cuanto al enfoque de la obtencién de resultados comerciales, cuéles son los

elementos que deben conocer los equipos”

e Conocer sus herramientas de ventas y materiales desarrollados especialmente para
alcanzar su proyeccion en ventas y el negocio sea rentable.

e Conocer el punto de venta y a quienes pueden recurrir en caso se necesite de alguna
reparacion o envio de material necesario para la venta.

e Darles a conocer la buen uso del material publicitario POP.

16



¢ Qué aspectos se desean remarcar para generar una mejor actitud laboral?

Animarlos a que puedan demostrar sus habilidades dentro del equipo al que
pertenecen, esto hara que puedan ser tomados en cuenta para un ascenso 0 una
posicién de mas responsabilidad conforme se vayan dando las oportunidades dentro
de la empresa.

Instar a cada equipo a que pueda asistir a los eventos de ensefianza presencial
lanzados por la compafiia o incluso a que puedan seguirse formando académicamente.
Reforzar un mensaje que puedan poner en préactica sus valores personales como la
honestidad, responsabilidad, no mentir y en general cumplir a cabalidad sus
atribuciones y cuando sea necesario poder dar la milla extra.

¢En cuanto a salud y bienestar, qué debe ser reforzado en el conocimiento de los

equipos?

Conocimientos generales de salud tales como: una alimentacién balanceada, beber
agua y estar hidratados ademas de vivir una vida méas activa, aproximadamente el
45% de las tiendas se encuentran en el interior del pais y los colaboradores habitan
cerca del punto de venta, en vez de tomar algun transporte, poder caminar hasta su
centro de trabajo.

La empresa facilita el acceso a un médico, por lo regular los colaboradores no lo
saben y podrian al menos hacerse un chequeo general al menos una vez al afio con él
y saber su estado de salud.

También se podria instar a implementar habitos de proteccién del medio ambiente.
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Tabla de puntos de encuentro y disensos entre entrevistados

Preguntas

Puntos de encuento

Puntos de disenso

¢A qué equipo de trabajo
de la compaiia han
tenido dificultades de
comunicacion?

Dificultades de
comunicacion con equipos
de ventas en tiendas Paleta.

Poder abarcar equipos de venta
en el resto de Centroamérica, lo

cual  haria un  proyecto
demasiado robusto e
inalcanzable en el tiempo

definido por la practica del EPS.

cuenta con una directriz
de mensajes que se
comunican actualmente?

mejor actitud laboral y
colaborar con temas de
salud y bienestar de cada

¢Cuales son los medios | A través de correo | Utilizar también el Whatsapp
utilizados regularmente | electrdnico. como medio de difusion de la
para envio de compafiia, se descartd, pues
informacion relevantes a datos oficiales solo se trasladan
los equipos de trabajo? en medios proveidos por la
empresa, los aparatos celulares
son estrictamente personales.
¢El  departamento  de | Obtener resultados | Incluir informacién que tuviera
Recursos Humanos | comerciales, generar una | relevancia temporal 0

comunicados oficiales de la
empresa, los cuales son de
interés en un tiempo limitado.

equipos?

proteccion ambiental.

persona.
¢En cuanto al enfoque de | Dar a  conocer  las | Incluir datos sobre técnicas de
la obtencién de | herramientas de venta | ventas lo cual debe ser abordado
resultados comerciales, | disponibles. en capacitaciones no en un
cuales son los elementos material impreso.
que deben conocer los
equipos?
¢En cuanto a salud y | Recomendar Inclir nombres y/o marcas de
bienestar, qué se debe ser | conocimientos  generales | mediamentos los cuales pueden
reforzado en el | de salud, alimentacion, | ser no recomendados para
conocimiento de los | finanzas personales vy | ciertas personas.
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1.4.4. Gréficasy resultados de las encuestas
Vaciado de encuesta: se obtuvo el 100% de participacion de la muestra

Gréfical

Género

82 respuestas

@ Femenino
® Masculino

Fuente: Pedro Estuardo Aquino, 2019
La relacién de género entre hombres y mujeres tiene una disparidad importante en donde
el 81.7% de liderazgo en los equipos de venta es representado por colaboradores masculinos
y nos orienta hacia la psicologia que se debe utilizar en el mensaje a proyectar en la estrategia
de comunicacion.

Grafica 2

tu nivel de estudios es:

82 respuestas

@ Nivel primario completo

@ Nivel secundario completo
@ Nivel diversificado completo
® Universistario incompleto
@ Universitario completo

Fuente: Pedro Estuardo Aquino, 2019

En esta grafica se puede apreciar que predomina al menos un 90% de personas con un
grado de estudios de diversificado o cursando estudios universitarios y nos proyecta un
liderazgo con preparacion escolar suficiente para comprender algin mensaje comunicativo

al que sean expuestos.
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Grafica 3

tu rango de edad es:

82 respuestas

® 18225
® 26230

®31a35
=
® 41245
® 46a50

®51a55
® mas de 56

Fuente: Pedro Estuardo Aquino, 2019

Se observa un rango importante de personas (90%) que comprenden edades entre 18 a
35 afios que son las de mayor productividad humana aceptable.

Grafica 4

iCuales de los siguientes medios de comunicacion utilizados en Grupo
Solid, lees con mayor frecuencia?

82 respuestas

@ Correo electronico
@ Pagina de Facebook
© Waterial impreso

Fuente: Pedro Estuardo Aquino, 2019

Esta grafica muestra el medio de comunicacién con mayor penetracion en el grupo
objetivo, aunque en la entrevista se determind que regularmente el correo electrénico
solamente lo lee una de al menos tres personas de cada equipo de venta, por lo cual se busca

un medio alterno de comunicacién hacia los equipos.
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Grafica s

¢ Si existiera un manual de procedimientos, en qué tipo de medio
prefieres recibirlo?

82 respuestas

@ Impreso (al menos una copia por
tienda)

@ Digital (por correo electronico)

Fuente: Pedro Estuardo Aquino, 2019

En esta figura se observa la preferencia de soporte del mensaje al que puede optarse.

Gréfica 6

¢Consideras conocer todas las herramientas de venta disponibles y su
utilizacion?

82 respuestas

®si
® zlgunas
@ No

)

Fuente: Pedro Estuardo Aquino, 2019

Esta gréfica representa el conocimiento de las herramientas de venta y su correcta
utilizacion por parte de los equipos de venta en la cual se observa un conocimiento deficiente

de estas, la cual se busca reforzar a través del material comunicacional a desarrollar y que
forma parte de los ejes obtenidos en la etapa de entrevistas.
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Grafica 7

iConoces y aplicas los valores humanos y profesionales para sobresalir
en tu puesto de trabajo?

82 respuestas

Fuente: Pedro Estuardo Aquino, 2019

@ silos conozco y aplico

@ Conozco algunos, pero quiero
aprender mas

@ No conozco del tema

En esta grafica se observa la alta calidad de valores humanos y el deseo de aprendizaje

del equipo, tema que requiere tratarse en el material comunicacional a desarrollar.

Gréfica 8

.Conoces y aplicas en tu vida diaria habitos saludables y de
responsabilidad con el ambiente a tu alrededor?

82 respuestas

@ Silos conozco y aplico
@ Silos conozco pero rara vez aplico
@ Conozco algunos y si los aplico

@ Conozco algunos, pero desea
aprender mas

@ No sé nada del tema

Fuente: Pedro Estuardo Aquino, 2019

Como parte de los ejes de comunicacion establecidos, también se requiere indagar en el
nivel de conocimiento del tema a tratar, en este caso, hay un conocimiento aceptable acerca

de habitos saludables y responsabilidad ambiental.



1.5. Radiografia de la institucion

FODA

1.5.1. Fortalezas

e Excelente conectividad y acceso a internet por parte de todos los equipos de trabajo

e Base de mails corporativos segmentados por departamentos, paises y orden jerarquico

e Cuentan con una coordinadora de comunicacion dedicada a establecer los mensajes
y programar qué comunicar a cada equipo de trabajo

e EIl departamento de RRHH cuenta con pagina en Facebook en la cual publican los
eventos especiales con los colaboradores

e Capacidad de segmentar los mensajes a nivel de mensaje de correo electronico o
descarga de archivos.

e Capacidad logistica en caso sea de envio de material fisico

1.5.2. Oportunidades

¢ Nuevos procesos que deben ser comunicados a todo nivel de operacion
e Voluntad por parte del area de comunicacion, de mejorar la comunicacion hacia los

distintos equipos de trabajo

1.5.3. Debilidades

e Recursos limitados para inversion en medios de difusién de la informacion

e Poco interés de los integrantes de los equipos para conocer la informacion que se
envia por parte del departamento de Recursos Humanos

e Se carecia de procesos establecidos para las buenas practicas de utilizacion en
herramientas de venta.

e Existia desinformacion y desinterés por conocer procedimientos y herramientas que

tienen a su alcance.
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1.5.4. Amenazas

e Algunos colaboradores deciden no utilizar las vias de comunicacion establecidas por

la empresa.
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CAPITULO 2

2. PLAN DE COMUNICACION

2.1. Antecedentes

Pinturas Paleta como parte de su plan de desarrollo humano considera necesaria la
implementacién de un plan que ademas de comunicar aspectos importantes en el desarrollo
de las actividades laborales de cada equipo de trabajo en cada tienda, haya una interaccion a
través de los mensajes; actualmente la comunicacion solamente se enfoca en listas de correo

internos en los siguientes temas:

e Comunicar el ingreso o egreso de nuevo personal

e Informar acerca del cumpleafios de algin colaborador

e Hacer de conocimiento general quién se queda a cargo de la gerencia operativa en
fines de semana y dias festivos

e Enviar comunicados oficiales por parte de la presidencia administrativa

e Enviar comunicados por parte de gerentes de distrito o direccion de tiendas

Estos mensajes tienen una vigencia temporal determinada, pero en base a la investigacion se
ha determinado que hay temas de implementacion atemporal que tienen vigencia de forma

permanente.

Actualmente la comunicacion interna es implementada por una persona gque cuenta con
una programacion semanal de mensajes a enviar, por medio de correo electronico, a los
equipos de trabajo de toda la compafiia, ademas de colaborar con atribuciones eminentemente

de Recursos Humanos lo cual no le permite enfocar su esfuerzo completo en comunicacion.

En el transcurso del afio 2019 se han tenido al menos dos campafias de comunicacion que
tomaron relevancia entre los equipos de trabajo, los cuales se difundieron igualmente por
correo electronico las cuales consistian en: enero 2019, informar sobre la obtencion de la

certificacion 1SO 9001:2015 para la planta de produccion, esta informacion se consider6
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importante pues el dato daba a conocer que los productos producidos por la compafia eran

certificados.

La segunda campafia que ha tenido mayor cobertura, es la que consiste en comunicados
acerca del proceso de implementacion del sistema SAP en toda la compafiia y a nivel
centroamericano; ha tomado singular importancia pues el cambio de procesos a este sistema

afecta el 100% de las operaciones y procesos a nivel financiero y contable.

2.2. Objetivos de comunicacion

2.2.1. Objetivo general
Reforzar la comunicacion interna del equipo de ventas de pinturas Paleta.

2.2.2. Objetivos especificos

e Proyectar una mejor imagen de la compafiia a nivel interno en los equipos de trabajo de
tiendas Paleta.

e Generar un material de comunicacion proyectada a una llamada a la accion.

e Mejorar el clima laboral de la empresa y sus colaboradores.

e Aprovechar los recursos disponibles por la organizacion y difundir el material.

2.3. Publico objetivo
250 colaboradores en los 82 puntos de venta Paleta ubicadas en 20 departamentos de

Guatemala, tomando en cuenta los Gerentes de distrito, jefes de tiendas, cajeros y

dependientes de mostrador.
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2.4. Mensaje

Enfoques estratégicos de comunicacion para la obtencion de resultados comerciales, de

equipo y personales.

2.5. Estrategia

Basado en el estudio del diagnostico y las necesidades de la copafiia, ajustados a los
objetivos del equipo administrativo se determiné el desarrollo de un manual de integracion
de equipos, el cual contiene informacién crucial que cada miembro de los equipos debe

conocer para el buen desempefio de sus atribuciones.

La estrategia de comunicacion y sus mensajes se basaran en difundir tres ejes diferentes:

e Obtencion de resultados comerciales
e Generar una mejor actitud laboral
e Enfoque de salud y bienestar personal

2.6. Acciones de comunicacion

Con base al estudio recabado, se determinaron estos tres enfoques y cada accién a tomar y
gué mensaje se comunicara en cada uno:

ACCION 1

A qué estrategia responde la accién| Obtencion de resultados comerciales
Por falta de conocimiento de las

herramientas de ventas y material POP a

Problema ) o ) )
su disposicion, podrian obtener un mejor
resultado comercial en ventas.
Material impreso y reforzado con
Producto

boletines digitales

o L Dar a conocer las herramientas
Objetivo comunicacional _
comerciales a su alcance

Publico objetivo Colaboradores de 82 tiendas Paleta

Medio de difusién Manual de int».egracif:’njl de equipos -
boletines digitales




Enfoque 1

OBTENCION
DE RESULTADOS

COMERCIALES

El Punto de venta

El punto de venta esta definido por el lugar fisico de ubicacion de la tienda, regu-
larmente en un area comercial establecida.

Introduccion

Esta primera seccion se enfoca en la buena ejecucién de las
herramientas de venta disponibles en tiendas Paleta.

El material POP, las herramientas electronicas y servicios adi-
cionales que se pueden ofrecer a cada cliente con el fin de dar
un servicio integral y asesoria personalizada.

I nsabilidad del equipo de ventas reportar al 4rea de mantenimiento,
algun dafio estructural, de pintura, iluminacion g sefializacion que deba corregir-
se con el objeto de mantener un ambiente op!

representa.

imo como imagen de marca que
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Manta promocional exterior

Consta de un material impreso sobre lona vinilica o adhesiva que es colocada
en un area visible exterior en cada tienda, la cual tiene como objetivo comunicar
un mensaje publicitario promoclonal con v ncia extendida en un Iapsa de
tiempo de uno o dos meses, a de

ventas que puede durar mas tiempo en vlgencna

Para tiendas ubicadas dentro del perimetro de la ciudad de Guatemala, un pro-

veedor contratado por el departamento de Mercadeo, debe llegar a instalar y
desinstalar dicho material. En el caso de las tiendas ubicadas en el interior de la
Republica, este material se envia por medio de un servicio de transporte a cada
punto de venta para la colocacion por parte de cada equipo.

Es responsabilidad del equipo de venta, reportar el dafio, péerdida o degenera-
cién del material al departamento de Mercadeo para su pronta sustitucion o
reparacion.

El tétem

Es una estructura fabricada en melamina con un panel vertical de 1.5m de altura
y 0.6m de an%ho en donde se coloca un vinil adhesivo gmpo'rclanado por el
vigente.

Este mueble publicitario debe ser colocado en la entrada en el interior de la
tienda como primer punto focal de vision al ingreso del punto de venta.

No es recomendable ubicarlo afuera de la tienda para protegerlo de corrientes
de aire o humedad que puedan danarlo.

Es responsabilidad del equnpo de ventas reportar su deterioro para que pueda
ser sustituido de forma inmediata.

8 9
El triptico (triangulo de luz) El volante
Es un material rec»ememema desarrollado para crear un punto focal luminoso Es un material impreso sobre papel couche brillante con dimension media carta
dentro de |a tier (5.5x8.5") impreso a doble cara el cual es entregado en el lanzamiento de
alguna promocién especial.
Este posee dos caras uti n la de impresos
sobrepgohesmeno i pa el ) de gnpe| lan- La funcién del volante es dar a conocer la promocién en el area de influencia de
zamiento de alguna promoclon especlal Debe contener promociones vigentes cada tienda por medio del volanteo OJ’afa entrega junto con la factura a
en cada material cliente para que esté enlerado de los descuentos vigentes en lineas especiales
de ucto lanzados por la marca.
Es re nsabldad del 0 de enhs reportar el dano de este maunal en
?f “ equlp v s de Este material es limitado en unidades para cada tienda, por lo que el aprovecha-
miento de cada ejemplar es importante antes de la pe ida de vigencia.
10 1
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Las cartillas de color

Todas las lineas de pintura de alta rotacién cuentan con una cartilla de colores
Illamados “de linea” preparados en la planta de produccion y entregados en cada
tienda como stock permanente de tonos standard.

El abanico de color

Es una herramienta para visualizacidon de muestras de colores entintables, los
cual(gsls'e encuentran en un abanico de papel identificado con la marca de Pintu-
ras Paleta.

Servicio de Color Studio

Este servicio gratuito de Pinturas Paleta el cual se puede tener acceso desde la
pagina web coloresenpaleta.com y desde la aplicacion descargable para dispo-
sitivos méviles, consta de visualizar ambientes con colores aplicados a través de
montajes digitales sugeridos con colores de linea y entintados.

Este servicio es Gnico en el mercado lo cual figura una ventaja competitica sobre
la competencia el cual debe ser promovido en caso el cliente necesite de una
asesoria especial de como pintar sus ambientes.

©@

COLORSTUDIO

Cambiar de appariencia
ahora es mas facil

Nuestros expertos disefian ambientes a tu gusto.

Crea tu Color Studio desde cualq
Ingresa a coloresenpaleta.com o descal
nuestra aplicacion para android y los"'
12 13
apPaleta
Consta de una aplicacion descargable en cualquier d(i}seposiuvo digital la cual
tiene como funcién principal la licion de espacios y calculo de pintura a utili-
zar asi como brindar la ubicacion de una tienda Paleta cercana al usuario.
14
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ACCION 2

A qué estrategia responde la accion| Generar una mejor actitud laboral
Desmotivacion y falta de empatia o
identidad hacia la empresa
Mensaje de motivacion personal y

Problema

Producto . :
llamada al trabajo en equipo

Llamar a la accion hacia implementar
en la vida profesional los valores
humanos necesarios para formar parte
de los equipos de ventas
Publico objetivo Colaboradores de 82 tiendas Paleta
Manual de integracion de equipos -
boletines digitales

Objetivo comunicacional

Medio de difusién

A continuacion el material elaborado conforme a la accién 2

Enfoque 2
Introduccion
A continuacién mostramos cualidades que haran que destaque
un equipo laboral.
Las siguientes cualidades son las que suelen poseer los exce-
Ientes profesionales y que permiten que puedan aspirar a mejo-
LA B O RAL res oportunidades laborales.

Estos perfiles suelen destacar su alta inteligencia emocional y
su respectivo compromiso con las tareas que le son asignadas.

15 16
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Demuestra tus habilidades

Procura ser ejemplo para sus y of
fio en tus actividades laborales diarias y adicionales (ales como:

* Habilidades de comunicacion.
* Capacidad de liderazgo
* Capacidad de colaboracion

Ser inspiracion para los demas a ser mejores

Para los colaboradores excelentes, los logros ajenos o de equipo deben ser muy
importantes como los logros propios.

Inspira a los demas guiandolos con el ej 0. Se deben asumir las responsabi-
lidades propias y eventualmente adi on s a las que deben y ayudando a
terminar las actividades de equipo en todo momento.

17

Sentirse parte del equipo

Ser dedk:ado en el trabajo que se hace y sentirse parte del m"‘r"po' ademas de
org ullosos del producto que crean o del servicio que ofrecen, es mucho
mas probable que cada uno se esfuerce por alcanzar la perfeccion.

Continua tu formacion

Es de mucha importancia awdnr alos cursos, entrenamientos y seminarios con-
vocados equi mas de las
reuniones de retroafxmemadbn y resultados para poder definir acciones como
equipo para lograr alcanzar los objetivos previstos.

Practica la honestidad

'E;l%ten pocas cualidades tan apreciadas en el ambiente laboral, como la hones-
idal

La honestidad es un valor que determina una conducta recta, confiable y correc-

ta, ademas de la sinceridad tanto en lo que se hace como en lo que seé piensa,

se apren de, se ejecuta y el compromiso con el que se desarrollan las activida-

des laborales. Es por eflo que la honestidad es asocuada con personas ;us(as
la moral y al de politicas y normas establ

* Actua con rectitud y veracidad.
* Cumple correctamente con el desempeiio propio de su actividad laboral
* Se caracteriza por ser una persona servicial, amable, culta, escrupulosa y
disciplinada.

* Maneja de manera
* Emite opiniones y apreciaciones veraces y objetivas.
* Mantiene un trato honesto y veraz en el entomno laboral.
;I No promueve las relaciones basadas en la desconfianza y en la critica destruc-
* Hace buen uso de su tiempo laboral.

19

20

Contribuye a un ambiente agradable de trabajo

Se deben evitar los confiictos, ser amable y educado con todos y ofrece ayuda
a quien la necesite.

Al ue te rofesion, puesto y activi-
dadesa reahzar indirectamente te encontraras laclmando el lrsbajo de tus com-
paferos y, con €llo, una relacion laboral saludable.
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ACCION 3

A qué estrategia responde la accion Enfoque de salud y bienestar

Malos habitos personales en cuanto a
alimentacion, imagen personal lo cual

Problema ] ) .,
influye directamente en la atencion al
cliente en la mayoria de veces
Mensaje de contenido practico y
Producto aplicable en la vida cotidiana de cada

individuo
Desarrollar una llamada a la accion y

cambiar habitos que perjudiquen la

Objetivo comunicacional salud y bienestar de los colaboradores

y que se proyectan también al medio
ambiente

Publico objetivo Colaboradores de 82 tiendas Paleta

Medio de difusién Manual de integracion de equipos -

boletines digitales

A continuacion imagenes de los materiales desarrollados para la accion 3

Enfoque 3

Introduccion

La vida del ser humano, como la de todos los seres vivos, es
limitada. En el Guatemala, por ejemplo, se calcula que la espe-
ranza de vida promedio para hombres y mujeres es de 72 afios,
lo cual significa que lo minimo que podemos hacer es tratar de
llegar a esa edad en un relativo buen estado de salud.

El gran problema es que la vida moderna nos da muchos obsta-
culos para Ilegar a esa edad en buen estado de salud, desde la

proliferacion de las llamadas “comida basura®, pasando por la

Y B | E N ESTAR que envenena r?uee‘se(r\a"gilsiencwa. ? on el estres
Por eso es muy habitos U

p que
nos permitan mantener una buena salud y que nos ayuden a
llegar a viejos lo mas jovenes posible.

A continuacion se comparten algunos habitos de salud faciles
de implementar en Ias actividades diarias que pueden hacer la
diferencia entre tener o no una salud que nos pueda llevar hasta
una edad avanzada.

21 22
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Mantén una buena hidratacion

El 65% de nuestro peso corporal es agua, mantener un buen estado de hidrata-
cién es esencial Fa ra el buen funcionamiento de nuestro organismo. Ademas de
permmmos mantener un adecuado volumen de sangre y asegurar el buen fun-
cionamiento de nuestro corazon, rifiones y pulmot

Una persona crénicamente deshidratada sufre de debilidad, dolor de cabeza,
desgano y somnolencia. No tratar de sustituir la hlcr!{avauon por medio de bebi-

jaseosas, bebidas isotonicas o energn ales que pueden afectar
g;o plazo el buen traducido en
ngu 0s 0 crénicos.
Tomaagua @ N t
cenesro PuLMONES conazon
l 63X 86X 5%
. > & 9
»
EsToMAGO mONES sancee
— n% 83% 95%
porig AGuA Asua
p 4ddd
wresTING pie wesos
nx B5%

ASUA AcuA AouA

® 80

fl

70% DEL CUERPO
Libiorg SON SUFICIENTES

AYUDA A MANENER  CONTRIBUYE A ENERGIZA AUDA A
CONTROLAR TU.
8 VASOS AL DIA VisuAL WuMoR R0 DEAL,
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Procura obtener de 7 a 8 horas de suefio diarias

El suefio es otra de las victimas de la vida moderna. La invencion de la luz eléc-
trica hizo que nuestro ancestral modo de regir nuestro patrén de suefio cambie
para siempre.

La falta de suefio no solamente causa iritabilidad nervtosa falta de concentra-

Yd;smmumn de ictividad en la vida y en el trabajo, sino que tam-
bien Interfiere e fa memoria y en el adecuado 'unclonamiemo de nueslno siste-
ma inmunolégico o de defensa.

Posicion incorrecta para dormir

Prefierir alimentos pregarados frutas y verduras
antes que carnes o snacks procesados

Junto a la excesiva cantidad de alimentos que consumimos, la sociedad moder-
na nos inculca a elegir el tipo de ahmemac egulvocado Resulta que después
de la segunda guerra mundial, el hog: tremenda transformacion
porque Ia myj Jer uvo que salir a lrabajar Eu importante y necesario avance en
el bienestar de la mujer ocasiond res dificultades para cocinar y por tanto
los hogares dejaron de consumir eom la fresca, recién preparada.

Para “subsanar’ ese problema la industria de alimentos procesados y las gran-
des cadenas de “comida chatarra’ han sido muy efectivas en proporcionarle a la
ocupada ama de casa las “alternativas” para que puedan alimentar a la familia.
Al:memos enlatados, embotellados y en bolsas pl s, alimentos “listos” para
en el horno o en el microondas, bebidas excesivamente azucaradas
xahmemos relativamente baratns llenos de grasa, azucar y sal son consumidos
vidamente por gran parte de la sociedad moderna.

La consecuencia de esa mala alimentacion son los altos niveles de sol y
obesidad, con el aumento de del corazon, cancer y
diabetes en Ia poblacion.

Cocina diariamente, usa ingredientes frescos, come poco y en compaiiia y elige
una mayor cantidad de frutas y verduras.

Haz un chequeo médico al menos una vez al afio

Este ovnu,o es vital si queremos llegar a viejos lo mas ]Wanos posibles. Resul-
ta que con la vtda moderna y sus complicaciones (obesidad, estrés y sedentaris-
mo entre han aparecido un grupo de en’ormeaaden Ilamadas cronicas
que casi no dan sintomas cuando se estan desarrollando.

Algunas de esas enfermedades cronicas son el cancer, la diabetes, las enferme-
gad ctgrfil omazzolas y los trastornos da salud mental mmo la depresion y In ansne-

ica,
muerte y enfermadad en todo el mundo Es'as enfermedadu se desarrollln Ieo-
tamenté y no causan sintomas hasta muy avanzadas en su desarrollo.

Tener la buena costumbre de visitar al doctor una vez al afio para una conversa-
cion, un examen clinico completo del cuerpo y el uso de algunos examenes de
laboratorio pueden hacer que esas enfermedades se descubran a uempo antes
de que causen complicaciones, lo que puede salvar nuestras vida:

HEALTH CARE

25
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Haz actividad fisica con regularidad

El cuerpo humano esta disefiado para mantenerse fisicamente activo. Nuestras
piernas son largas, nuestros musculos de la pelvis y extremidades inferiores son

eoeat ¥ £0Mos capaces de lograr velocidades relativamente rapidas si lo
necesitamos.

Ademas de esas caracteristicas fisicas, nuestra relacion con la naturaleza nos
obliglo s_ierr||| re a estar activos en las tareas de agricultura, construccion y labo-
res al aire libre.

En la medida de lo posible, llega hasta el lugar laboral a pié o bicicleta y poder
obte'n%r Ig 'ecuota de actividad fisica diaria parga mantener un estado ﬁsiooyéplimo
y saludable.

27
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La salud financiera es producto de la organizacion y no se exceda el presupues-
to mensual, pues al no hacerlo, podria atraer problemas posteriores como el
eendeudamiento o falta de pago de servicios indispensables.

La salud financiera puede hacer que se viva de forma mas tranquila ademas de
poder enfrentar una contingencia o un pago inesperado. Para que se logre, se
puede tomar en cuenta lo siguiente:

* Se debe planificar: se debe comparar el salario mensual e incluir gastos fijos
como alimento, renta y pago_de servicios, mas gastos adicionales que se
pueden ru'acer durante el mes. Esto ayudara a tener una idea en cuanto a ingre-
08 y gastos.
¥ ben establecer metas: ;Se desea comprar algo gue excede el presu-
puesto mensual? se debe hacer un ahorro, lo que, ademas permite cumplir la
, ademas puede ayudar con cualguier contingencia financiera.
* ¢Se tienen deudas?: se debe identificar cuanto se debe y en cuanto tiem
se debe reponer para que con s0 se elabore un plan de ahorro que
permita solventario sin limitarse tanto.
Ahorro: aunque no se tenga un motivo por el cual se debe hacer, siempre es
bueno tener dinero guardado %ara que se pueda usar ante cualquier emergen-
cia, como pueden ser los problemas de salud.
* Piensa en tu retiro: aunque parezca lejano, es Util que se comience a guardar
cierta cantidad de dinero para cuando sea tiempo de jubilarse, pues los pagos al
hacerlo no siempre son los mejores. Se recomienda guardar el 10% de los ingre-
$0s mensuales. 5
* Tarjetas de crédito: aunque pueden parecer una extension del capital, no lo
son. Algunas opciones en donde es viable hacer uso de ellas es el pago a meses
sin intereses o descu: 3
* Compras: los gastos hormiga y las compras por impulso son grandes enemi-
gos de la salud financiera, ya que al principio parecen insignificantes, pero gra-
cias a la periodicidad en la que se hacen, resultan relevantes.

Protege al medio ambiente

En nuestro tiempo, es deber de cada ser humano el cuidar, preservar y proteger
el medio ambiente, :em muy pocos se com?mmemn con ese objetivo, pues
tenemos la idea que demanda una importante inversion de tiempo y esfuerzo.

A continuacion se describen algunos consejos que se pueden llevar a cabo con
facilidad y hacer la diferencia.

1. Se debe aprovechar al maximo la luz solar para evitar el consumo innecesario
y excesivo de la energia eléctrica en bombillos o al secar la ropa.

2. No utilizar manguera para regar las plantas o lavar el auto o motocicleta. Es
mejor usar un balde para controlar el consumo de agua, elemento vital que
muchas personas necesitan en el todo el mundo.

3. Los aparatos eléctricos que no utilizas, no dejarlos encendidos. Con esto se
ahorra mucha energia.

4. En la medida de lo posible, se deben evitar los viajes en auto o motocicleta y
andaa pieé_aylgara a estar mas saludable y ademas contribuira en el cuidado del
medio ambiente.

5. Se deben preferir las bolsas de papel o de tela, no las de "glﬂslim que son con-
taminadmes, ideaimente cuando se va de compras a la tienda, mercado o super-
mercado.

6. Reciclar es una de las formas mas faciles de combatir el calentamiento global
y el efecto i los i eil i
7. Plantar arboles en el jardin y en la comunidad son de gran beneficio

es
estos absorben las emisiones de diéxido de carbono, reduciendo los e'edog":iel
calentamiento global.

8. Lus desechos organicos es preferible depositarlos en la tierra y no en los dep6-
sitos de basura. De esa manera puedes producir abono para las plantas.

9. En caso de tener un jardin en casa, no se deben usar pesticidas, mejor utilizar
productos naturales para fumigar cualquier tipo de planta.

Vivir en un amb
reciclaje y uso adecuado de

nte con cultura de

ble del agua
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CAPITULO 3
3. INFORME DE EJECUCION

3.1. Proyecto desarrollado:

Manual de procedimientos e integracion de equipos tiendas Paleta.

3.2. Financiamiento

El material comunicacional impreso y digital se requirié del financiamiento local con
recursos de la empresa como también colaboracion del epesista para producirlo:

FINANCIAMIENTO

CONCEPTO EPESISTA EMPRESA
Impresion de manuales 20% 80%
Diseno de materiales 100% 0%

Acceso a internet 0% 100%
Gasolina 100% 0%

Courier 0% 100%
Diagndstico de comunicacién 100% 0%
Asesoria en comunicacion 100% 0%

3.3. Presupuesto

El presupuesto responde a las necesidades de adquisicion de materiales, envio a cada
punto de venta para poder completar el plan de comunicacion aprobado. De forma inicial se
envio fisico solamente a gerentes de distrito y personal administrativo y de forma digital a
cada punto de venta.

Presupuesto ejecutado

CANTIDAD DESCRIPCION RECURSOS COSTO UNITARIO COSTO TOTAL FINANCIAMIENTO
1 Disefio y diagramacién de manual Disefiador grafico Q5,000.00 Q0.00 EPESISTA
82 Manuales en PDF versiones digitales Envio digital Q0.00 Q0.00 EMPRESA
8 Manuales tamafio carta con encuadernacién Impresion Q54.00 Q432.00 EPESISTA
1 Acceso a internet Conexidn a internet Q175.00 Q0.00 EMPRESA
1 Combustible por transporte de material Epesista Q150.00 Q30.00 EPESISTA
1 Servicio de envio de manuales a tiendas Paleta Epesista Q1,125.00 Q150.00 EPESISTA
1 Diagnostico de comunicacion Epesista Q9,500.00 Q0.00 EPESISTA
1 Asesoria en comunicacion Epesista Q9,500.00 Q0.00 EPESISTA
total proyecto Q612.00
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Al observar los cuadros anteriores, la inversion realizada fue cubierta tanto por recursos
disponibles en la empresa como servicios adquiridos por el epesista. Por concepto de disefio
gréfico, realizacion del diagndstico y asesoria de comunicacion fueron cubiertos por epesista
quien cuenta con el conocimiento necesario para realizarlas.

3.4. Beneficiarios

El material comunicacional tuvo un impacto de aproximadamente 255 personas de forma
directa establecidos en los equipos de 82 tiendas Paleta en Guatemala. Los equipos estan
conformados en los siguientes niveles jerarquicos:

e Gerentes de distrito
e Jefes de tiendas
e Dependientes de mostrador

e Cajeros
BENEFICIARIOS BENEFICIOS
Entrega de manuales y aprovechamiento del
. . Jefes de tiendas - Cajeros - Dependientes de g . Y p' .
Primarios contenido y puesta en practica de los temas

mostrador
expuestos

Desarrollo de herramienta para alcanzar
Secundarios | Personal administrativo - Gerentes de distrito - | objetivos comerciales proyectados asi como

un medio de capacitacidn eficiente

3.5. Recursos humanos

Para el desarrollo del proyecto se tuvo apoyo directo de:

NOMBRE CARGO ACTIVIDAD
Desarrollo de
Pedro Estuardo Aquino ) estrategia, disefio de
, Epesista )
Carias material

comunicacional

Validacion del proceso

. . Coordinadora de comunicacion de investigacion e
Licda. Nora Martinez |, L. . L.
interna y capacitacion de talento | implementacién de plan

de comunicacion
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3.6. Areas geograficas de accion

El material de comunicacion desarrollado tuvo un &rea geogréfica de influencia de 83
puntos de venta Paleta en 20 departamentos del Pais:

Imagen 8 Departamentos que cuentan con puntos de venta Paleta

3.7. Estrategias y acciones desarrolladas

En respuesta a la necesidad de comunicacion estudiada y a los objetivos generales del
proyecto, se desarroll6 el manual de integracion de equipos conteniendo un material visual y
de lectura que resolvio efectivamente en cada enfoque:

e Obtencién de resultados comerciales

e Generar una mejor actitud laboral
e Enfoque de salud y bienestar personal
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a) Entrega fisica de material

Se entregaron a nivel administrativo conformado por gerentes de distrito y area de
Recursos humanos:

MANUAL

Entrega a Licda. Nora Martinez — Coordinadora de Entrega a Pablo de Ledn — Gerente de distrito Paleta
comunicacion intena

FUENTE: Pedro Estuardo Aquino Carias 2019
FUENTE: Pedro Estuardo Aquino Carias 2019
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Entrega a Licda. Jeannette Avendafio — Gerente Entrega a Arq. Karen Motta — Coordinadora de
de distrito Paleta imagen visual puntos de venta Paleta
FUENTE: Pedro Estuardo Aquino 2019 FUENTE: Pedro Estuardo Aquino 2019

b) Entrega digital de material

Se entregaron a nivel de equipos de ventas el material digital por medio de lista de correo
electronico para consulta en dispositivos digitales (Computadora o celular movil). Dicho
archivo se pudo descargar directo desde el mail con boletin de descarga.

@) zimbra
Correo Contactos Agend: Tareas Maletin preferencias

¥ Carpetas de correo

100 = ©Tumanual de integracién de equipos, est listo, descargalo aqui
jbuen dia equipo Faleta!

&, Bandeja de entrada (46
* “a @grupasolid.com 7
[ Emviados (5)

racién de equipos, ests listo, descirgalo aqui - Suen iz squip Palel P -
[@ Borradores (46)

iDescarga
ya!

Bisquedas
Etiquetas

® Mejora tus

resultados MANUAL
DE PROCEDIMIENTOS
Alcanza tus TIENDAS PALETA

@® objetivos
personales

@ [ntégrate al
mejor equipo

4 Seplembradenis v

s 0 112w
7o
x 2

®
2 2

INTEGRACION @




Confirmacion de recepcion de material — Tienda Paleta Mazatenango Centenario
FUENTE: Pedro Estuardo Aquino 2019

Confirmacion de recepcion de material — Tienda Paleta Paseo Liberacion, Zona 9, Ciudad
de Guatemala FUENTE: Pedro Estuardo Aquino 2019
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3.8. Cronograma de actividades

El siguiente cuadro presenta la recabacion de contenido y fecha de publicacion de manual y
boletines digitales.

RECABACION DE CONTENIDO, PUBLICACION Y EVALUACION
MAYO JUNIO JULIO

Actividades semana 3 semana 4 semana 1 semana 2 semana 3 semana 4 semana 1 semana 2 semana 3 semana 4

Recopilacion de datos y
diagramacion de manual impreso

Diagramacion de material digital
Publicacién y envio de manual
impreso

Publicacion de boletines digitales

Periodo de evaluacién
Redaccion de informe final

3.9. Control y seguimiento

El material comunicacional se podra enriquecer de forma periodica en cuanto mas areas
de la empresa requieran ser incluidos en el manual, para poder llevar la informacion de forma

directa a los equipos de trabajo.

Cuando se hagan labores de seguimiento a cada equipo podran brindar sugerencias de

informacidn que requieran incluir en el material.

Se llevara un cuadro por enfoque para recopilar las sugerenias y datos

Enfoque No.1
No. Descripcion Objetivo Rec dacione:
Seria bueno Informar sobre el Significado de POP (Point of
1 |Puntode Venta lugar fisico de ubicacidn de la tienda Purchase), la cual es una Categoria del Marketing, que recurre a
la publicidad en los puntos de ventas
2 |Manta Promaocional Exterior |Lona Vinilica o Adhesiva
3 |ElI Totem Estructura en Melamina de forma Vertical
4 |El Triptico de Luz Material de 3 Caras con Luz, Para ser Utilizado con material Poliestireno
5 |ElVolante Material Impreso en Papel Couché Brillante en 1/2 Carta
6 |La Cartilla de Color Llamados Colores de Linea
7 |1 Abanico de color :zrralmienta en Carton con muestras de Colores Entintables en forma de
anico

Aplicacién que permite cargar imagenes, para luego ser enviadas por
personal calificado sobre resultado final

Aplicacion que permite medir espacios, Calculo de Pintura, como
Ubicacion de tienda cercana

8 [Color de Studio

9 |Ap Paleta

Faltd Material de Apoyo en Marketing, como Playeras, Gorras,
Sombrias con temas de Verano e Invierno, Lapiceros
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Enfoque No.2

No.

1

Descripcion

Objetivo

Recomendaciones

Habilidades Personal

Ser Inspiracion a lo demas a
ser mejores

Sentirse parte del Equipo

Continta tu Formacion
Practica la honestidad

Contribuye a un ambiente
agradable de trabajo

Tratar de ser Ejemplo al Equipo de Colaboradores de la Tienda,
Comunicacion, Liderazgo, Colaboracion

a traves de los buenos ejemplos, Motivar al Pesonal a ser mejores en cada
momento

Trasladar al equipo de Colaboradores, el mensaje de Inclusion al buen
desempefio laboral

Capacitaciones constantes, se debe de acudir

Trasladar la importancia del Habito de la Honestidad

Evitar conflictos, ser Proactivo y creador de soluciones

Seria bueno Aplicar un Habito Distinto cada Semana, a modo de
fomentar,no solo la Honestidad, Honradez, Disciplina, Voluntad,
Perseverancia, con el objeto de comprometerse con el Resultado

Hace falta un poco mas de Motivacion a todo el personal de la
Fuerza de Ventas, Ejemplo CUMPLEANOS DE CADA
COLABORADOR, No se Concede descanso, no hay asignacion
para compra de Pastel, los premios a la buena labor como
vendedor del mes, Deberian de ser mas Motivantes.

Enfoque No.3

No. Descripcion Objeti R daci
1 Mantener una buena informar constantemente sobre la necesidad y beneficios de mantenerser
Hidratacion Hidratado
2 Procura obtenerde 723 8 Informar sobre los beneficios y la necesidad de descansar un horario
horas diarias de suefio aceptable
Prefiere alimentos
preparados, frutas, verdudas, } i )
3 Importancia de la Ingesta de alimentos necesarios para la salud
antes que carnes o snacks
procesados
Haz un chequeo medico al . .
4 - Importancia de Chequeos Medicos
menos una vez al afio
Haz Actividad Fisica con . - ) P
5 . Importancia y Beneficios de realizar ejercicio
Regularidad
6 |Organizate financieramente |Transmitir la Importancia de Administrar y no Gastar
. i Importancia de la necesidad de Salvar el medio ambiente con nuevos
7 |Protege el medio ambiente .
habitos
8 |Responsabilidades
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CONCLUSIONES

Todos los medios de comunicacion se desarrollan en base a las necesidades de cada
organizacion, en este caso en particular, la empresa puede tener una capacidad
evidentemente grande de poder implementar medios directos, pero por la naturaleza
del negocio y las capacidades del personal son especiales, por lo que se desarrollé un

material atemporal que puede ser consultado en cualquier momento.

Se logro llenar las expectativas esperadas por parte del departamento de Recursos

Humanos asi como del area comercial consultada.

La versatilidad del material puede ser enriquecido con mas informacion de forma

periddica.

La empresa tiene areas de oportunidad de comunicacion que podrian desarrollarse y

optimizar recursos en capacitacion.

El area operativa de la empresa se sinti6 motivada e incluida en los procesos
comerciales de la compafiia, pues se abrié un canal de comunicacion al que no se les

esconde ninguna informacion y perciben la importancia de su labor.

La empresa debe considerar importante la expansion del sistema de comunicacién
que puede representar este modelo de manual e introducirlo en otros equipos de venta

de la corporacién.

Se impulso el interés de los equipos de venta hacia la obtencion de resultados.

Se innovo en los canales de comunicacién que tradicionalmente se usan dentro de la

empresa, un material atemporal que funciona hoy como lo puede ser dentro de 3 afios.
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RECOMENDACIONES

Actualizar de forma periddica el documento, teniendo en cuenta las nuevas
implementaciones de materiales, motivacion de valores en los colaboradores e

informacion que deba conocerse de forma permanente en cada equipo.

Este tipo de documentos podria implementarse en otros equipos de trabajo que conforman

la organizacion, desde el nivel de manufactura hasta los niveles gerenciales y directivos.

Podria utilizarse como herramienta de induccion inicial a cada integrante de la

organizacion.

Pueden realizarse focus group para conocer el impacto del material a mediano plazo y
enriquecer el contenido conforme a las necesidades también de los colaboradores de cada

equipo.

Mantener un canal de comunicacion actualizado y abierto a la sugerencia, les hara saber
de primera mano las necesidades de los equipos y atender temas no abordados en la

compafiia.

Explorar nuevos temas a tratar en un material impreso atemporal les hara consolidar los

equipos, logrando Ilamada a la accion ante cualquier necesidad que se necesite reforzar.

Idealmente se debera colocar a una persona encargada del rea de comunicacion interna
para que no se pierda de vista ninguna sugerencia que los equipos crean importante y

enriquecer este tipo de materiales.
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GLOSARIO

Personas que son objetivos de beneficio de algun bien,
1. Beneficiarios informacion o material determinado.

Persona encargada de realizar el proceso de cobranza de un
2. Cajero/a producto o servicio prestado por una institucion.

Sistema de informacién interno de una empresa u
3. E-learning: organizacion.

Marca de brochas y aplicadores de recubrimientos con
4. Expert: presencia en Centroamérica

Planta de produccién de aplicadores de recubrimientos mas
5. Farbe: grande de la region.

Consta de un cilindro pléastico recubierto con una esponja o
6. Felpa: espuma sintética y se coloca en un rodillo para pintar

: pa. superficies.
0 grupo focal, consta de un grupo de personas con un objeto
7. Focus group: de estudio en comun.

2. Glidden: Marca de pinturas estadounidense.
Empresa guatemalteca con presencia regional que
manufactura y comercializa pinturas, recubrimientos y
9. Grupo Solid  herramientas de aplicacion utilizados a nivel industrial y
domestico.

estructura metalica que forma parte del rodillo para aplicacion
10. Maneral: de pintura.

Material comunicacional desarrollado en la empresa Grupo
Solid S.A. proyectado hacia sus equipos de ventas de tiendas
Paleta en Guatemala.

11. Manual  de
integracion
de equipos

Persona que hace la funcion de ofrecer un producto en un

12. Mercaderista  punto de venta especifico.

Diagrama general de las jerarquias de puestos de trabajo en
13. Organigrama una organizacion

Recurso econdémico o material proyectado para inversién en

14. Presupuesto algun proyecto especifico.
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15

16

17

18

19

20

21

22

23

. Recursos
humanos

. Superbia:

. Sytec:

. Thinner:

. Tétem:

. Transocean:
. Waterlok:

. Whatsapp:

. Wippe:

Referente a instituciones y empresas, considera a personas que
tienen por objeto de administracion el personal operativo y
ejecutivo, el capital de trabajo. Referente a un proyecto
especifico trata de las personas involucradas en el desarrollo
del mismo.

Planta de produccién de pinturas mas grande de Mesoamerica.

Empresa B2B que hace aplicacion de recubrimientos y pintura
a grandes industrias en Centroamérica.

también conocido como adelgazador o rebajador de pinturas,
es una mezcla de disolventes de naturaleza organica derivados
del petréleo disefiada para disolver y diluir sustancias
insolubles en agua.

Estructura vertical utilizada regularmente para colocar
material publicitario dentro o fuera de un punto de venta.

Red de fabricantes de pintura independientes mas grande del
mundo.

Marca de impermeabillizantes.
Red social mas difundida en el mundo que utiliza un
dispositivo movil como soporte fisico.

Aglomerado de fibras naturales o sintéticas que sirve para

limpieza de superficies que han sido contaminadas con alguna
sustancia quimica.
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ANEXOS

Cotizacion de manuales impresos

21 DE MAYO DE 2019

Cotizacion NOmero 2243
T@G RES CODA
*5’

ﬁl.III. 2?-10 ,2ona 3

Sefiores USAC ECC

Direccidn
Teléfonos
Fax
Atencion a2 PEDRO AQUINO MIT
Sometemos a su amable consideracion la Cotizacion por el [los]
siguiente[s] trabajo(s]:
CANTIDAD DESCRIPCION VALOR
a0 Libros tarmafio carta interior immpreso a un color tro v retiro, Perforado co espiral de rm Q 4 ,200 00

Portada v Contraportada Full color impreso en husky calibre 12

Azezor Litografico
Soleda de Herrera

Observaciones 3541-9934

El precio incluye ef valor del IVA

Cotizacion sostenida por 8 dias

Condiciones de pago 50% anticipo y 50% contra entrega
Tiempo de entrega 5 dias habiles luego de enviado arte

El cliente proporciona lo siguiente
CD CON ARTE FINAL

Firma de autorizado
Facturar a Nombre de NIT

WOTA: Apreciable cliente al momento de ser anulada 2u orden de trabajo oahe el loz gaztos va realizados enla
elaboracidn de su Pedido hasta la fecha de anulacian
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e Mensajes enviados actualmente a los distintos equipos de trabajo:

| \
fr GERENTE DE TURNO
-4 27 Y 28 ABRIL

KAREEN ORTIZ 4299-9097

ot DO &
it A s @Y o

. Créditos y Cobros

HORARIOS
< - Gerente de Turno:
Sistemas de Informacién e 12:00 prr
nael Puluc 5482-3742

Piloto de Turno

Operaciones Paleta Coordina rutas

Asueto
dia del trabajo

El dia lunes 29 de abril por asueto nacional nuestras oficinas
permaneceran cerradas. Contaremos con el apoyo de
recepcion en horario de 8:00 a.m. a 5:00 p.m.

SSLID

4

Reljate... &

dedicarse tiempo a uno mismo
es importante para mantener
una buena salud mental
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Nuestro equipo
tiene un representante

- o

- l — -~ - 'V{“~‘ -~.
< ALE . ';_",-/_,”. ') J [: a2

SOLID : lo construimos

TODOS
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Universidad de San Carlos de Guatemala

Escuela de Ciencias de la Comunicacion
Ejercicio Profesional Supervisado de Licenciatura 2019

EPS

%

LICENCIATURA

Nombre del Alumno (a):

No. Carné y DPI:
Jefe o Encargado (a):

Institucion o Empresa:

Supervisor de EPSL:

Pedro Estuardo Aquino Carias
200916373 / 1946430850101
Ing. Juan Pablo Lépez Guillén
Grupo Solid (Guatemala) S.A.

M.A. Evelin Hernandez

deiPraelica Profesional Supervisada

(e

sem. Fechas MES HORAS PRACTICADAS L
No. la Semana
Lun. [Mar. |Mier. |Jue. |[Vie. |Sab.
1 |Del:13/ Al:17 Mayo 8 8 8 8 8 0 i40 hrs. |
|
2 |Del:20/ Al:24  |Mayo 8 8 |8 [8 |8 |0 |40 hrs. ;
3 |Del: 27/ Al:31 Mayo 8 8 8 8 8 0 40 hrs. ‘ﬁ|
4 |Del:3 / A7 Junio 8 8 8 8 8 |0 40 hrs. |
5 |Del: 10/ Al:14 Junio 8 8 8 8 8 0 40 hrs.
6 |Del: 17/ Al:21 Junio 8 8 8 8 8 0 40 hrs.
7 |Del: 24/ Al:28 Junio 8 8 8 8 8 0 40 hrs.
8 |Del:1 / Al:3 Julio 8 8 |4 0 0 0 20 hrs.
9 |Del: / Al
10 |Del: / Al
TOTAL DE HORAS DE PRACTICA REGISTRADAS
300 hrs. |
T
Zh
il
(f) (f) o
Nombre, fj y sello(a) o Encargado ML.A. Evelin Hernande
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