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SUMMARY (ABSTRACT)

The work of research "Plan of marketing of a plant purification of water in the
Canton Cascales, province of succumbing you", youJan as object develop the
frame theoretical, analysis situation to the research of market, the planning of the
marketing, the design technical and it evaluation economic of the plant industrial

purifying of water for market bottled in drums of 20 liters and it viability financial.

The research of market, starts with the survey technical that allows know the
demand of water in it header cantonal and parishes rural of the canton Cascales,
if exists consumption of water bottled, consequently there are several brands of
water, there is a preference of the consumer by a determined brand; as well as
also referred to are not well looked after, there is a variability of prices, useful
information to define strategies in the conceptualization of the purifying plant and
the implementation of the system of marketing of the product. Likewise, through
the analysis and projections of supply and demand has been determined, the

unsatisfied demand.

For the production of them drums of water purified, is designed the plant industrial
with the capacity theoretical of it demand current, the treatment of purification of
the water without use of products chemical chlorinated, the processes of
treatment is performed in two phases, the first phase of catchment, treatment of
oxidation, precipitation, decanting of the water, and a second phase of treatment
physical and radioactive; physical, through the use of a system of filters of high
technology and the treatment through the use of the light UV for the sterilization

total and ionisation of the water.
For this last phase is analysed a compact plant with ability to cleanse 100 liters

per minute, ensuring to provide quality water allowing to start absorbing 70% of

unsatisfied demand.

XVil



The investment of the project reaches to 225 700 dollars, the 69% is invested in
infrastructure and property of capital and the 31% in active for the management

operational and commercial of the business.

Operationally, as to the calculation of the simple equilibrium point, the plant not to
lose or win, must be minimum 139 097 drums of water purified-year, currency

must achieve a minimum income from sales of $615,94 207

For an alternative of financing, 30% capital own and 70% by a source financial to
10 years term, 6% the rate of interest, amortization annual and for the volume of
production and price of marketing of 1.49 dollars by drum; the analysis financial
determines a VAN of 74 488, 79 dollars, TIR = 22% and the relationship benefit
cost, b/c = 1,3073, indicators that expressed, that the project, economically is

feasible.

Words key:

Study of market, Plan of Marketing; Competition; Productivity; Strategy; Analysis

financial.
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RESUMEN EJECUTIVO

El trabajo de Investigacion “Plan de Comercializacion de una Planta Purificadora
de Agua en el Canton Cascales, Provincia de Sucumbios”, tiene como objeto
desarrollar el Marco Teorico, analisis situacion a la investigacion de mercado, la
planificacion de la mercadotecnia, el disefio técnico y la evaluacion econémica
de la planta industrial purificadora de agua para comercializar embotellada en

bidones de 20 litros y la viabilidad financiera.

La investigacion de mercado, inicia con la encuesta técnica que permite
conocer la demanda de agua en la cabecera cantonal y parroquias rurales del
cantén Cascales, si existe consumo de agua embotellada, consecuentemente
existen varias marcas de agua, hay una preferencia del consumidor por una
determinada marca; asi como también, se conoce que no estan bien atendidos,
existe una variabilidad de precios, informacion util para definir estrategias en la
conceptualizacion de la planta purificadora y la implementacion del sistema de
comercializacion del producto. Asi mismo, mediante el andlisis y proyecciones de

la oferta y demanda se ha determinado, la demanda insatisfecha.

Para la produccion de los bidones de agua purificada, se disefid la planta
industrial con la capacidad teorica de la demanda actual, el tratamiento de
purificacién del agua sin uso de productos quimicos clorados, el procesos de
tratamiento se realiza en dos fases, la primera fase de captacion, tratamiento de
oxidacion, precipitacion, decantacion del agua, y una segunda fase de
tratamiento fisico y radiactivo; fisico, a través del uso de un sistema de filtros de
alta tecnologia y el tratamiento mediante el uso de la luz ultravioleta para la

esterilizacion total y ionizacion del agua.

Para esta Ultima fase sea analizada la instalacion de una planta compacta con
capacidad de purificar 100 litros por minuto, garantizando ofrecer un agua de

calidad que permita iniciar absorbiendo el 70% de la demanda insatisfecha.

XiX



La inversion del proyecto alcanza a 225 700 ddlares, el 69% es invertido en
infraestructura y bienes de capital y el 31% en activos para la gestién operativa y

comercial del negocio.

Operativamente, conforme al calculo del punto de equilibrio simple, la planta
para no perder ni ganar, debe producir como minimo 139 097 bidones de agua
purificada-afio, en moneda debe alcanzar un ingreso minimo por ventas de 207
615,94 dolares

Para una alternativa de financiamiento, 30% capital propio y 70% por una fuente
financiera a 10 afios plazo, 6% la tasa de interés, amortizacion anual y para el
volumen de produccién y precio de comercializacién de 1,49 ddlares por bidon;
el analisis economico-financiero determina un VAN de 74 488,79 dolares, TIR =
22% vy la relaciéon beneficio costo, B/C = 1,3073, indicadores que expresan, que

el proyecto, econémicamente es factible.

Palabras Claves:

Estudio de Mercado, Plan de Marketing; Competencia; Productividad; Estrategia;

Analisis Financiero.
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1. ASPECTOS GENERALES

1.1INTRODUCCION

Tema:

“Plan de Comercializacion de una Planta Purificadora de Agua en el

Cantén Cascales, Provincia de Sucumbios”.

En la actualidad, mientras no exista una conciencia social en todos los
niveles de la sociedad, para elegir a sus gobernantes de eleccion popular,
siempre existira el riesgo de tener lideres con poca visién y responsabilidad,
para trabajar y por mejorar los servicios basicos, como es la necesidad del
agua de proveer de un agua de calidad; sumado a esto, tenemos la crisis de
valores éticos, politicos, morales que frenan el desarrollo arménico de la

sociedad.

Como parte activa de esta sociedad y sobre todo el deseo de servir a los
demas, se ha propuesto hasta culminar, prepararnos con gran
responsabilidad para luego aplicar en los macro proyectos de beneficio social
segun la constitucion de la Republica detalla en el articulo del uso y manejo

del agua:

Articulo 411. El Estado garantizara la conservacion, recuperacion y manejo
integral de los recursos hidricos, cuencas hidrograficas y caudales ecologicos
asociados al ciclo hidrolégico. Se regulara toda actividad que pueda afectar
la calidad y cantidad de agua, y el equilibrio de los ecosistemas, en especial
en las fuentes y zonas de recarga de agua. La sustentabilidad de los



ecosistemas y el consumo humano seran prioritarios en el uso y

aprovechamiento del agua. (Arias & Termeus, 2012).

Ademas, el agua como se encuentra en la naturaleza, debe ser tratada
para el consumo humano sin riesgo alguno; el tratamiento, debe eliminar las
particulas y organismos que afectan la salud. Y finalmente debe ser
distribuida a través de tuberias hasta tu casa, para que puedas consumirla

sin ningun problema ni riesgo.

La conceptualizacion de la conservacion del recurso agua debe entenderse
como un proceso cruzado de varios sectores; consecuentemente, la
estrategia debe considerar: el sector econOmico, social, bioldgico,

tecnoldgico, politico, etc.

El agua es un recurso imprescindible pero escaso para la vida. Menos del
1% del agua del planeta es dulce y accesible para el hombre, aunque este
porcentaje varia considerablemente segun el lugar, el clima o la época del

ano.

El déficit local y regional de agua es debido, sobre todo debido al aumento
de las necesidades surgidas del desarrollo econémico y de la explosion
demogréfica. El hombre utiliza el agua para fines cada vez mas numerosos,

y su dependencia del mismo no ha hecho mas que crecer.

1.2PROBLEMATICA

La provincia de Sucumbios a pesar de ser una de las mas ricas por sus
recursos naturales; sin embargo, existe contaminacion por actividades
mineras. Asi mismo, las instituciones locales como nacionales no proveen de
los recursos financieros, tecnoldgicos y humanos para instalar sistemas de

potabilizacién del agua para el consumo humano.



Por lo descrito nuestro problema queda planteado de la siguiente manera:

La baja calidad del agua embotellada para consumo humano que producen
las empresas locales, se debe al bajo nivel de tecnologia utilizada en el
tratamiento, control de calidad y envasado del agua; o que repercute en la

salud de la poblacion.

1.3 JUSTIFICACION

El canton Cascales tiene acceso a varias fuentes de aguas superficial y
subterranea de buena calidad, la misma que constituye materia prima para la
transformacion y tratamiento del liquido basico para el consumo humano.
Ademés que existe una fuerte demanda del agua embotellada de buena
calidad en el mercado local, cantonal y regional, etc. Lo que constituird un

beneficio para la empresa y la sociedad en su conjunto.

El presente estudio tratara de aprovechar la cantidad y calidad del agua en
la zona, para producir agua purificada, el proyecto pretende cubrir el 70% de
la demanda del canton Cascales en una cantidad de 350 000 bidones,
con el proposito de aprovechar el nicho de mercado local, porque que existe
una demanda insatisfecha por parte de los pobladores del cantdn, por el
consumo de agua embotellada.

Los beneficiarios de esta investigacion seran de manera directa las
personas seran los habitantes de la ciudad del Dorado de Cascales y los

pobladores de las Parroquias Rurales de Santa Rosa y Sevilla.

El trabajo de investigacion tendra utilidad tedrica porque se depositara la
informacion en la biblioteca de la Universidad el cual servird como base para

futuras investigaciones sobre el tema.



1.4 OBJETIVOS

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar el Plan de Comercializacion para la Instalacion de una Planta

Purificadora de Agua en el Canton Cascales, Provincia de Sucumbios.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Realizar el estudio situacional del macro y micro entorno estratégico
de la empresa purificadora de agua.

* Realizar el estudio de mercado para la produccién y venta de agua
envasada en el canton Cascales.

* Elaborar el plan de mercadeo para la comercializacion del producto de
la empresa Agua Dorada.

* Analizar la factibilidad econémica-financiera del proyecto.

1.5CONTEXTUALIZACION

» Espacio : El area de la planta es de una hectérea.

« Area Geogréfica : Parroquia Dorado de Cascales, Canton
Cascales, Provincia de Sucumbios.

» Tiempo : proyecto de 10 afios

* Universo: Mercado de embotellado de agua para consumo
humano.

» Zona Geografica de la Investigacion
Béasicamente, el estudio del presente proyecto se realizé en la
parroquia de Sevilla Nuestra empresa esta situada en la parte
central del barrio Colonia Real, entre las calles Cotopaxi y
Sevilla, la cual cuenta con facilidad de acceso para la

comercializacion del producto.
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» Zona Geografica de Implementacion del Proyecto

La empresa Agua Dorada, se encuentra ubicada en la Provincia
de Sucumbios, en el cantdén Cascales, parroquia el Dorado de

Cascales.

1.6 RESULTADOS ESPERADOS

Contar con el analisis del macro y micro entorno de la empresa
purificadora de Agua Dorada, para conocer la situacion economica
social y cultural de los consumidores.

Determinar el direccionamiento estratégico de la empresa a corto
plazo, estableciendo la demanda insatisfecha del agua purificada en
el &mbito del mercado de la planta procesadora para que la empresa
vea los resultados 6ptimos deseados.

Contar con un plan de mercadeo para determinar los nichos de
mercado y definir los sistemas de comercializacion.

Conocer la factibilidad técnica-economica de la industria del agua

embotellada en el cantén Cascales.

1.7 ANALISIS SITUACIONAL

Hoy en dia la necesidad de agua embotellada en el canton Cascales y sus

parroquias rurales, es muy grande debido a que las empresas que distribuyen

este tipo agua embotellada, no cubren con toda la demanda local de la

poblacion en cantidad y calidad que desea esta, al mismo tiempo al existirla

Empresa de Agua Dorada, tratara de aprovecharlas excelentes fuentes

subterrdneas de agua, la misma que constituyen la materia prima para la

transformacion y tratamiento del liquido basico para el consumo humano.
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Ademas que existe una fuerte gran demanda del agua embotellada de buena
calidad en el mercado local y cantonal, lo que constituira un beneficio para

la empresa y la sociedad en su conjunto.

La comercializacion del agua embotellada, depende de mucho de la
cantidad de la poblacion y de la cantidad de volimenes de consumo de este
tipo de agua; asi mismo, para la venta del agua purificada, se utiliza los

envases plasticos o de vidrio en volumenes inferiores de 20 litros.

1.8EMPRESA

1.8.1 Reserfia Histérica

La empresa Agua Dorada, luego de conseguir el financiamiento iniciara con
la implementacion del proyecto, es decir, en la construccion de la planta,
adquisicion de la maquina y equipos industriales y de laboratorio, de modo
que en enero del afio 2016, empezara con la venta de agua purificada en el

canton Cascales, para futuro ampliarse.

1.8.2 Misiéon

Mejorar la calidad de vida de los habitantes del Canton Cascales, mediante
la produccion de agua purificada y embotellada con calidad, continuidad y
cobertura, trabajando con mejoramiento continuo, personal competente y

solidario.

1.8.3 Visidn
Al 2020, ser un modelo de referencia en la gestion de servicios basicos a
nivel nacional con proyeccion internacional, trabajando de forma sustentable

con personal comprometido.



1.8.4 Valores

Los valores de la organizacidén estan orientados a satisfacer al cliente con:

Honestidad, Perseverancia, Honradez, Trabajo y Respeto.

1.8.5 Objetivos Organizacionales

Tabla N° 1 Objetivos Organizacionales

Beneficios | Incrementar los ingresos por | Incrementar la capacidad de
recaudacion. produccion.

Cliente Mejorar la imagen Mejorar la satisfaccion y credibilidad en
corporativa. el cliente.

Procesos Implementar un Sistema Disefiar el Plan Maestro
Integrado de Gestidn
Empresarial.

& A Desarrollar las capacidades

o Implantar un Sistema Informético SIAD
estratégicas del personal.

Fuente: El Autor

1.8.6 Organigrama Estructural y funciones

Grafico N° 1. Orgéanico Estructural de la Empresa Ag  ua Dorada
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| Bodega | Mantenimiento | de entregas

| Obreros |

Fuente: El Autor




1.9 FUNCIONES ADMINISTRATIVAS

1.9.1 Gerente General

» Planificar, programar, ejecutar, dirigir, y controlar las actividades que
se realizan en la empresa.

» Cumplir con las disposiciones dadas por el directorio e informar sobre
la marcha de las mismas.

» Tramitar ordenes, controles, cheques y mas documentos que el
reglamento lo autorice, aprobando, autorizando y firmando para lograr
un correcto desenvolvimiento.

* Normar y contratar obreros cumpliendo con los requisitos del caso.

* Organizar cursos de capacitacion.

* Presentar al directorio programas de produccion, prondésticos de
ventas y mas documentos de trabajo para su aprobacion.

* Receptar materias primas y entregar al departamento de produccion.

* Presentar informes de los requerimientos del departamento.

» Controlar inventarios de materias primas e insumos.

» Controlar el buen uso de herramientas y equipo.

» Realizar un correcto control de calidad del producto.

e Asesorar a los directivos de la empresa en asuntos de La produccion

de la empresa.

1.9.2 Jefe de Operaciones

» Planificar, programar, ejecutar, dirigir, y controlar las actividades de
produccion de la empresa.

» Cumplir con las disposiciones dadas por el gerente e informar sobre la
marcha de las mismas.

» Disefar, implementar, mantener procedimientos de compra de materia

prima y controlar a los obreros en el cumplimiento de su trabajo.



1.9.3 Administrativo Financiero

» Presentar al gerente programas de produccion, prondsticos de ventas
y mas documentos de trabajo para su aprobacion.

» Receptar materias primas y supervisar las mismas.

» Elaborar y hacer ejecutarlos programas de produccion.

» Asesorar a los directivos de la empresa en asuntos de produccion.

1.9.4 Recurso Humanos

» Supervisar y controlar las atividades diarias de los trabajadores de la
empresa.

» Supervisar la entrega y recepcion de implementos de la empresa.

» Presentar informes de los requerimientos del personal de la empresa
y sus departamentos o areas.

» Controlar inventarios de materias primas e insumos.

» Controlar el buen uso de las herramientas y equipos.

* Realizar un correcto control de calidad del producto.

1.9.5 Tesoreria

» Elaborar y realizar los pagos a proveedores y personal de la empresa.

» Realizar pagos bancérios eletrénicos.

1.9.6 Contabilidad

* Realizar y presentar el estado financeiro contable de la empresa, sus

activos y pasivos.

» Efectuar los roles de pago al personal y flujos de caja de la empresa.



1.9.7 Compras

» Supervisar y realizar los pliegos de compra de materiales, insumos y
equipos que requiere la empresa.
* Realizar las actas de entrega y recepcion de los implementos

adquiridos por la empresa.

1.9.8 Bodega

» Efectuar las actas de entrega y recepcién de implementos de los
distintos insumos, equipos y herramientas a las distintas areas de la
empresa.

» Efectuar los inventarios de materias primas e insumos que existen en

bodega.

1.9.9 Comercializacion

» Planificar, dirigir, controlar y organizar las actividades que se realicen
en la Empresa com referencia a las ventas, precios, publicidad y

propaganda.

1.9.10 Marketing

» Asesorar a los directivos de la empresa en asuntos de ventas, precios,
publicidad y propaganda.
» Realizar pronosticos de ventas manteniendo estrecha relacién con el

area de produccion.

1.9.11 Jefe de Ventas

» Supervisar y controlar las ventas diarias de la empresa.
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Atender al publico en el &rea de ventas.
Evaluarlas actividades que se realicen en su departamento.

Presentar informes de trabajo a sus superiores.

1.9.12 Técnica Juridica

Representar en la parte legal a la empresa embotelladora.

Redactar los contratos ocasionales y fijos para el personal de la
empresa.

Asesorar al Gerente y directiva sobre las disposiciones legales de la

empresa.

1.9.13 Secretaria General

Realizar labores de secretaria y asistencia directa al gerente de la
empresa.

Redactar y mecanografiar todo tipo de correspondencia como:
memorandos, oficios, circulares de la empresa.

Atender al publico que solicita informacidn y concertar entrevistas con
el gerente de la empresa.

Mantener de la correspondencia enviada y recibida.

Atender la correspondencia, manejandola con disciplina y eficiencia.
Controlar la asistencia de personal con un libro o tarjetas destinada

para el efecto.

1.9.14 Jefe de Planta

Realizar labores de preparacion de materia prima y de recoleccion del
producto elaborado.

Preparar la materia prima para la produccion del producto.
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» Cuidar el buen funcionamiento de la maquinaria y herramienta de la
empresa.

» Cumplir con las normas establecidas de calidad e higiene en el trato
del producto.

* Informar de las novedades que pudieran suceder durante el proceso

del producto.

1.9.15 Mantenimiento

» Dar el mantenimiento adecuado a las maquinarias de la empresa.

» Cuidar el buen funcionamiento de la maquinaria y herramienta de la
empresa.

1.9.16 Obreros

e Cumplir las labores diarias encomendadas por sus jefes inmediatos y
de sus puestos de trabajo.
* Cumplir con las 8 horas de trabajo.

» Informar sobre las novedades que se presente en su area de trabajo.
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CAPITULO I

ANALISIS SITUACIONAL



2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1CARTERA DE PRODUCTOS

La empresa Agua Dorada, producira un solo producto, utilizando la
combinacion de dos procesos secuenciales, primero utilizando procesos
fisicos - mecanicos y seguido procesos electromagnéticos, obtendra el agua
purificada; sefialando que el producto para la comercializacion tendra, una
sola presentacién en funcion del volumen: Bidones de 20 litros. Los envases
seran de plastico, color azulado, con tapa de rosca y la etiqueta con la

leyenda, debidamente normalizado.

Fotografia N° 1. Botellon de Agua Dorada.

Tomada por: El Autor
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2.2 ANALISIS DEL MACROENTORNO

2.2.1Entorno Politico-legal

En la actualidad, mientras no exista una conciencia social en la sociedad,
para mejorar los servicios basicos, como es la necesidad del agua de calidad
y sobre todo el deseo de servir a los demas, se ha propuesto hasta culminar,
prepararnos con gran responsabilidad para luego aplicar en los macro
proyectos de beneficio social segun la constitucién de la Republica detalla en

los articulos del uso y manejo:

El articulo 314 establece que el Estado sera responsable de la provision
del servicio publico de agua potable y de riego, saneamiento, energia
eléctrica, telecomunicaciones, vialidad, infraestructuras portuarias Yy

aeroportuarias, y demas que establezca la ley.

Finalmente, en el articulo 318 que se encuentra dentro del Capitulo del
Régimen de Desarrollo establece que el agua es patrimonio nacional
estratégico de uso publico, dominio inalienable e imprescriptible del Estado,
y constituye un elemento vital para la naturaleza y para la existencia de los
seres humanos prohibiéndose toda forma de privatizacion del agua (Arias &
Termeus, 2012).

La sustentabilidad de los ecosistemas y el consumo humano seran

prioritarios en el uso y aprovechamiento del agua.

Que, la Primera Disposicion Transitoria de la Constitucion de la Republica
dispone que la Ley que regule los recursos hidricos, usos y aprovechamiento
del agua, incluira los permisos de uso y aprovechamiento, actuales y futuros,
sus plazos, condiciones, mecanismos de revision y auditoria para asegurar

la formalizacion y la distribucidon equitativa de este patrimonio.
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2.3 ENTORNO ECONOMICO

2.3.1 Producto Interno Bruto

El andlisis macroeconémico, realizado por el Banco Central concluye,
sefialando que el producto interior bruto de Ecuador en 2014 ha crecido un
4,0% respecto a 2014. Se trata de una tasa 11 décimas menores que la de
dicho afo, cuando fue del 5,1% (BANCO CENTRAL, 2014).

En 2014 la cifra del PIB fue de 67.781 délares, con lo que Ecuador es la
economia nimero 64 en el ranking de los 182 paises que publican el PIB. El
valor absoluto del PIB en Ecuador ha crecido en 284 ddlares, respecto a
2013 (BANCO CENTRAL, 2014). En el gréafico siguiente se observa la
evolucion del PIB en Ecuador, desde el afio 1999 hasta el afio 2013. (Tomala
Jomaira, 2014)

Grafico N° 2. Evolucion del PIB
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Fuente: Banco Central del Ecuador 2014.

Elaborado: Por el Autor
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2.3.2 Inflacion

Segun estudios realizados por el INEC, en enero de 2014, el indice de
Precios al Consumidor (IPC) registré las siguientes variaciones: 0,72% la
inflacion mensual; 2,92% la anual y 0.72% la acumulada; mientras que para
el mismo mes en el 2014 fue 0,50% la inflacion mensual; 4,10% la anual y
0,50% la acumulada (BANCO CENTRAL, 2014).

La division de Alimentos y Bebidas no Alcohdlicas es la que mas contribuy6

en la inflacion. La inflacion mensual de este grupo fue de 1,67%.

La variacion mensual de los bienes transables fue de 1,12%, siendo
superior a la variacion general del IPC y a la de los bienes no transables
(0,18%).

El valor de la canasta familiar basica se ubico en 628,27 dolares, mientras
gue el ingreso familiar (1,6 perceptores) en 634,67 ddlares, esto implica una

cobertura del 100% del costo de dicha canasta y un superavit del 1,02%.

El indice de Precios del Productor (IPP) fue de 1.696,06; mostrando una
variacion mensual de -0,41% frente a 0,42% alcanzado en el mismo mes del
ano anterior, a su vez la variacién anual del IPP es de 1,91%, el afio anterior

la cifra alcanz6 el 0,45%.

Finalmente, el indice de intermediacion (IBRE-I) en el mes de analisis es
de 98,76; lo cual representa una variacion en el dltimo mes de -1,79%, frente
al 2,32% del mismo mes del afio anterior (BANCO CENTRAL, 2014).

La inflacion de Ecuador se aceler6é a un 4,11% en los ultimos 12 meses
hasta julio frente a igual periodo del afio previo, informé este miércoles la

agencia oficial de estadisticas.

Los precios al consumidor en el séptimo mes del presente afio registraron
un aumento del 0,40%, agrego el Instituto Ecuatoriano de Estadistica y
Censo (INEC).
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La division de alimentos y bebidas no alcohdlicas contribuyd en mayor
medida a la variacion de la tasa inflacionaria en el mes de julio.

La inflacion de Ecuador cerré el 2014 en un 2,70%, por debajo de la meta

fijada por el Gobierno para ese afio.

2.3.3 Ingreso Per cépita

El PIB Per capita de Ecuador en 2014 fue de 4.307 USD, 89 USD mayor que
el de 2012, que fue de 4.218 USD. Para ver la evolucion del PIB per capita
resulta interesante mirar unos afos atrds y comparar estos datos con los del
afio 2003 cuando el PIB per capita en Ecuador era de 2.153 (BANCO
CENTRAL, 2014).

2.3.4 Crecimiento de la Industria

Industria es un proceso de transformacién de productos primarios en
productos elaborados, con animo de lucro y que genera puestos de trabajo.
Es decir, la encargada de transformar la materia prima, en productos

semielaborados o terminados, aptos para el consumo.

El término industria hace referencia a la produccién de bienes, sobre todo
lo realiza utilizando mano de obra, maquinas, equipos e insumos. Es esta
definicion limitada de industria la que engloba el concepto de
industrializacién, la transicibn a una economia basada en la produccién a
gran escala con maquinas automaéticas y la intervencién, cada vez menos de
la mano de obra, generalmente del area urbana de las ciudades;
manufactura, que literalmente quiere decir “fabricar con las manos” ha
llegado a utilizarse para describir la produccion automatica en las lineas de
negocios de los sectores industriales.
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2.3.5 Entorno Socio-Cultural

Los aspectos culturales de la sociedad, en todos los tiempos han definido
los extractos sociales con sus propios habitos y costumbres que identifican
la conducta y comportamiento de la sociedad. Estos aspectos culturales,
influyen directamente en la administracion del agua, sea en el uso del bien,

pago del consumo, respeto a su propiedad y el buen uso mismo.

2.3.6 Entorno Tecnolégico

Los procesos de cambio constante y crecimiento continuo donde
intervienen varios factores: las invenciones técnicas (tecnologia) Yy
descubrimientos tedricos, capitales y transformaciones sociales (economia),
revolucion de la agricultura y el ascenso de la demografia, factores que
empujan el desarrollo especifico de tecnologias para sostener la provision

del agua para el mundo.

La creciente innovacion del sector industrial crea una demanda de avances
tecnoldgicos, sin los cuales no se podria haber hecho frente al crecimiento.
Estos avances, también se dieron para la industrial del agua; es asi, existen
nuevas tecnologias para el tratamiento del agua, como es el proceso de
ozonificacion del agua para la seleccién y uso de materiales de conduccion,
medicion y control, elementos que facilitan una mejor administracion del
agua, consecuentemente, permite resolver en parte la escasez del agua.
Igual sucede, respecto a la calidad del agua, factor importante para
precautelar la salud humana, en la parte ambiental se analizado que al crear
este tipo de empresa embotelladora, esta aprovechara el agua de pozos con
caracteristicas idoneas y mas el proceso de tecnologias de ozonificacion esta

agua asegurara la calidad para la venta al publico en general.
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2.3.7 Andlisis P.E.S.T.A

El recurso agua es un bien que toda la poblaciéon requiere y que los
gobiernos locales deben proveer, pero por la falta de recursos econémicos
no lo pueden cumplir.

La provision de agua es limitada debido al incremento de la poblacion
acelerado del canton Cascales para proveer de liquido basico que es el agua
por esa razén la empresa va abastecer de este producto de agua
embotellada.

Al existir una empresa en el canton mismo, el precio de producto se

abaratara con los de otras empresas embotelladoras.

La empresa radica y funciona en el cantdn, esta abastecera a la poblacion

de la misma con un agua embotellada de la zona.

La produccion de agua, se aspira ofrecer el 100% su calidad, en su proceso
no se utilizard el cloro como desinfectante, el tratamiento ultravioleta

garantizara cero microorganismos.

La utilizacion de una planta compacta seré el éxito para cumplir con la

mision de trabajar en busca del bienestar de las familias del canton Cascales.

Se ha propuesto hasta culminar, prepararnos con gran responsabilidad

para luego aplicar en los macro proyectos de beneficio social.

Para la distribucion y comercializacion del agua purificada, se debe tomar
en cuenta la cobertura del mercado, el control sobre el producto y los costos
en que se incurriran al momento de hacer llegar el producto al mercado

objetivo.

El costo unitario de produccién del bidén, considerando los tres costos
basicos, la mano de obra, las materias primas y los gastos generales de

fabricacién, el costo promedio bidén y/o botellon sera de 1,39 dolares.
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Por cada dolar invertido, existe una ganancia de 30,7 centavos de délar.

2.3.7.1 Ventajas y desventajas de los canales emple ados

Por ser un canal directo, los productores tienen la certeza de que el producto
llegara en el momento indicado al consumidor.

Por estar en contacto continuo y directo con el consumidor, es mas facil

transmitir cuales son las expectativas del mismo, respecto al producto.

Los productores poseen el equipo necesario para transportar el producto a
los consumidores tomando en cuenta las medidas de prevencion necesarias

para proteccion del producto.

El objetivo es determinar los requerimientos tecnoldgicos, bienes de capital
y humanos para el proceso de produccion, considerando los datos
proporcionados por el estudio del mercado para efectos de determinar la
viabilidad técnica para la instalacion de la Implementacion de una Planta

embotelladora de agua purificada.

2.3.7.2 Tamafo y Localizacion

 Tamafo.- La planta tiene capacidad para producir 2.100 bidones de 20
litros por dia en horario de 8 horas, lo que garantiza al menos una holgura

del 25% de capacidad disponible para eventuales pedidos adicionales.

» Localizacién.- La localizacion de la planta embotelladora Agua Dorada,
se realiza considerando los siguientes factores: Infraestructura (vias,

energia, saneamiento ambiental y otros), distancia de los mercados,
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asentamientos humanos, fuentes de agua cruda (materia prima principal),

disponibilidad de mano de obra y criterios de la comunidad.

2.3.7.3 Macro Localizacion de la Planta Embotellado ra

La empresa Agua Dorada, se encuentra ubicada en la Provincia de

Sucumbios, en el canton Cascales, parroquia el Dorado Cascales.

Grafico N° 3. Macro localizacion

mowms  DIVISH ION POLITICA ADMINISTRATIVA

Sucumbios CANTON CASCALES
Lago Agrio

Cascales

Gonzalo Pizarro

Elaborado por: El Autor

2.3.7.4  Micro Localizacion de la Planta Embotellado ra

Nuestra empresa esta situada en la parte central del barrio Colonia Real,
entre las calles Cotopaxi y Sevilla, la cual cuenta con facilidad de acceso para

la comercializacion del producto.
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Gréfico N° 4. Micro Localizacion
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Elaborado por: El Autor
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2.3.8 Proceso de Produccion de Agua

2.3.8.1 Descripcion del Proceso

El agua cruda es bombeada utilizando una bomba de succion y expulsion
a una altura de 25 m., desde el pozo subterraneo hasta los tanques de
tratamiento, el agua es conducida mediante un tubo que a la entrada del
tanque de almacenamiento contiene un sistema de filtro de carbdn. La
actividad del carbon activo de la columna depende de la temperatura y de la
naturaleza de las sustancias; generalmente en el filtro se produce una
acumulacion de sustancias lodosas, siendo necesario cambiar diariamente
dichos filtros. El agua extraida es bombeada a un sistema de aireacién con

el proposito de reducir los oxidos de hierro.

Estos procesos no son suficientes, por lo que es necesario realizar una
precipitacion del agua almacenada, utiliza sulfato de aluminio, las sales
empiezan a flotar y se forman los floculos, que no son mas que los solidos
totales acumulados; que al ser eliminados, el agua queda libre de sustancias

turbias y tiene el aspecto de agua limpia.

Esta agua retenida los floculos, pasa a otro tanque, donde es tratada con
filtros de acetato de bajas micras de didametro, practicamente hay una
retencion de impurezas bioldgicas e inorganicas, para esto se utiliza
maquinas compactas con tres sistemas de filtros, un dispositivo de
tratamiento ultravioleta que termina con toda la carga microbiana y un

dispositivo de ozonificacion para darle sabor y vida al agua tratada.
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El agua al entrar a la maquina compacta de tratamiento es sometida a un
proceso continuo de transformacion, de manera que el agua sale envasada

en los bidones.

Los tratamientos fisicos realizados, antes de entrar al sistema compacto se

lo realizan con el propésito de reducir costos y garantizar la calidad del agua.

La oxidacion para reducir la cantidad de hierro, la precipitacion y
decantacion para reducir los sélidos totales, consecuentemente ahorrar el
uso de filtros en la maquina compacta. En definitiva la fabrica del agua tendra
tres areas bien definidas, el area de pre tratamiento, el area de tratamiento

compacto (continuo) y envasado y, el area de almacenamiento y despacho.

Para garantizar la calidad del agua embotellada, la empresa tiene
definido los tres puntos criticos de control de calidad; los dos primeros, son
de medicidn y control (fisico, quimico y bacterioldgico) y el dltimo es de
liberacién del producto hacia las bodegas de comercializacion. El control es
diario, con evaluaciones semanales, cuyos resultados estan al conocimiento

del consumidor.

Es importante recalcar, que con el uso de estas plantas compactas se
elimina el procedimiento tradicional de la desinfeccién del agua con el uso
del clasico y cancerigeno cloro (no biodegradable), procesos que si permiten
cumplir con la mision de la empresa, de velar por la salud del consumidor.
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2.3.8.2 Planta Industrial para Producir Agua Purif  icada Embotellada

Grafico N° 5. Disefio del plan masa de la Planta Ind  ustrial

PISINA DE PRECIPITACION

— AGUA PRETRATADA

AGUA PRETRATADA

PARQUEADERO

Elaborado por: El Autor.

La planta tendra una capacidad tedrico de producir 5000 Its-dia, 500 000
bidones-afio de 20 litros cada uno; es decir, 10 millones de litro afio. La
maquina compacta tendra una capacidad de disefio de 90 litros/min, capaz
de trabajar las 24 horas seguidas, para el caso de estudio, solo se considera
gue trabajara 8 horas-dias, por lo que se tiene un holgura del 100% para

absorber cualquier demanda futura.
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2.3.8.3 Conclusiones del Macroentorno

» La produccion de agua, se aspira ofrecer el 100% su calidad, en su
proceso no se utilizara el cloro como desinfectante, el tratamiento

ultravioleta garantizara cero microorganismos.

» Al Existir una empresa en el canton mismo, el precio de producto se

abaratara con los de otras empresas embotelladoras.

* El costo unitario de produccion del bidon, considerando los tres costos
basicos, mano de obra, materias primas y gastos generales de
fabricacion, sera de 1,39 ddlares.

» Por cada dolar invertido, existe una ganancia de 30,7 centavos de
dolar.

» La produccion de agua, se aspira ofrecer el 100% su calidad, en su
proceso no se utilizara el cloro como desinfectante, el tratamiento
ultravioleta garantizar4 cero microorganismos. La utilizacion de una
planta compacta seréa el éxito para cumplir con la mision de trabajar

en busca del bienestar de las familias del cantén Cascales.

2.4 ANALISIS DEL MICROENTORNO

En la Provincia de Sucumbios, especificamente en el Cantdén Cascales se
encuentran concentradas algunas empresa embotelladoras de agua; segun
las encuestas realizadas a los habitantes de las Parroquias el Dorado de

Cascales, Sevillay Santa Rosa del Cantén Cascales.
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Se sefala igualmente que hay una oferta muy incipiente, con productos que
se estan introduciendo como: Adriatico, Luz, Neptuno, Vivant, etc, en las
zonas urbanas del cantén, pero que debido a los costos, la falta de publicidad
y otros factores adicionales, no alcanzan a los niveles requeridos por los
consumidores, aunque los representantes indican que poco a poco la

propaganda que se efectla entre los consumidores aumentaran las ventas.

Razon por la cual podemos determinar que no existe la suficiente oferta de
agua, producto tan necesario y vital para la salud y vemos que no satisface

la demanda existente en los sectores de estudio.

En la actualidad, mientras no exista una conciencia social en todos los
niveles de la sociedad, siempre existira el riesgo de tener lideres con poca
vision y responsabilidad por mejorar los servicios basicos, como es la
necesidad del agua de calidad; sumado a esto, tenemos la crisis de valores

éticos, politicos, morales que frenan el desarrollo armonico de la sociedad.

La empresa Agua Dorada, luego de conseguir el financiamiento iniciara con
la implementacion del proyecto, es decir, en la construccién de la planta
embotelladora de agua, adquisicion de la maquina, equipos industriales y de
laboratorio, de modo que en enero del afio 2016, empezara con la venta de

agua purificada en el canton Cascales, para futuro ampliarse.

Para ello es necesario conocer las caracteristicas de cada uno de los
canales de distribucién y sus caracteristicas para poder determinar cual es el

mas conveniente para llevar el producto al mercado.

Caracteristicas de los canales de distribucion:
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Productor - consumidor:  este es el canal mas corto, simple y rapido. En los
consumidores buscan a los productores para poder adquirir el producto, o los
productores buscan como llevar el producto directamente a los
consumidores.

Productor — minorista — consumidor: este es uno de los canales de
distribucion mas comun. En el minorista se encarga de distribuir el producto
a los consumidores, pasando el titulo de propiedad del producto a hombre

del mismo.

Productor - mayorista — minorista — consumidor: en este canal el
mayorista interviene directamente como auxiliar en la comercializacion de

productos especializados.

Productor - agente - mayorista — minorista — consum idor: este canal de
distribucion es de tipo indirecto ya que tienen tres intermediarios entre el
producto y el consumidor, es muy utilizado por productores que requieren
cubrir territorios extensos.

Debido a las caracteristicas de cada uno de los canales de distribucion, es
conveniente para la distribucion del agua purificada utilizar: Productores-

consumidores.

Se proyecta que esta planta al afio 2020, sera un modelo de referencia en
la gestidn de servicios basicos a nivel nacional con proyeccion internacional,

trabajando de forma sustentable con personal comprometido.

28



2.4.1 Cinco Fuerzas de Porter

Las Cinco Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar
en cualquier sector industrial en términos de rentabilidad. También le
conocen como el “Modelo de Competitividad Ampliada de Porter”, ya que
explica de qué se trata el modelo y para qué sirve, constituye una
herramienta de gestion que permite realizar un andlisis externo de una
empresa a través del andlisis de la industria o sector a la que pertenece.
(Porter M, 2003)

El modelo propuesto por Michael Porter, define un esquema simple y

practico para poder formular un andlisis de cada sector industrial.

A partir del mismo, la empresa puede determinar su posicién actual para
seleccionar las estrategias a seguir. Segun este enfoque seria ideal competir
en un mercado atractivo, con altas barreras de entrada, proveedores débiles,

clientes atomizados, pocos competidores y sin sustitutos importantes.

El modelo de Porter postula que hay cinco fuerzas que conforman
basicamente la estructura de la industria.

Estas cinco fuerzas delimitan precios, costos y requerimientos de inversion,
gue constituyen los factores basicos que explican la expectativa de

rentabilidad a largo plazo, por lo tanto, el atractivo de la industria del agua.
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De su andlisis se deduce que la rivalidad entre los competidores viene dada
por cuatro elementos o fuerzas que, combinadas, la crean a ella como una
quinta fuerza. (Porter. M, 2003).

Graéfico N° 6. Modelo de PORTER

Poder de negociacion de los conp-eﬁc;lor&s Poder d]z ner;_tmiac'x'm de
L d [ > existentes S ¢ s

Fuente: MICHAEL PORTER

Elaborado por: EI Autor

1.- Nuevos Competidores: Se constituiran por nuevas empresas que se

dediquen al expendio de de agua embotellada.

2.- Clientes: Son principalmente tiendas, micromercados, restaurantes,
comedores, en general, al existir gran cantidad de poblacién existe la
necesidad del consumo de agua embotellada en forma local en el canton

Cascales.

3.- Proveedores: Es el conjunto de empresas que suministran las envases

o botellas de plastico, etiquetas, etc.

4.- Productos Sustitutivos:  Estos son productos que pueden sustituir al aua
embotellada y estos productos son gaseosas de las marcas, Coca Cola,

Fruit, Sprite, Fioravanti, etc.
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5.- Competidores Potenciales: Aquellas empresas con capacidad de entrar

a competir con las pertenecientes a un sector determinado.

Una vez conocidos los elementos del mercado que sirven de base a las

cinco fuerzas se puede proceder al analisis particular de cada una de ellas.

2.4.2 Andlisis de la Cadena de Valor

Es la principal herramienta de la cadena de valor con la que es
indispensable para la ejecucion de todos los procesos que intervienen en la

empresa.

Asi mismo, la cadena de valor termina en la venta del agua purificada al
cliente, pasando por el proceso de tratamiento, purificacion, desinfeccion,

envasado y distribucion del producto.

Ventas

Se encargard el departamento de Ventas o Marketing para dar el soporte al
Call center que es el departamento encargado de recibir las reservas y

peticion de servicio de transporte:

v Informar sobre promociones y actividades de la compafiia.

v’ Elaborar briefing para dar la informacion a los clientes.

Administrativo

Se encarga de gestionar los contactos y de supervisar las el funcionamiento

y el cumplimiento de contratos de la empresa.

v Entrega el horario de atencién en oficinas.

v’ Seleccion del personal que trabaja en la Empresa Embotelladora.
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Contabilidad

v Llevar las cuentas de la Empresa.
v' Pagos a proveedores.

v" Pago a personal administrativo y operativo.

Operaciones
Se encarga de controlar el correcto funcionamiento del departamento

v Verificar el correcto funcionamiento de las unidades
v Elaborar cronograma y agenda de rutas.

v Ubicar las unidades de transporte y disponibilidad de las mismas.

Grafico N° 7. Cadena de Valor Agua

Tratamiento del Agua

Purificacion

Desinfeccion

Envasado

Distribucion del Producto

Elaborado por: El Autor
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2.5 ANALISIS ESTRATEGICO SITUACIONAL

2.5.1 Ciclo de Vida del Producto

La empresa de agua embotellada es nueva no tiene participacion de

mercado.

El agua que vendera la empresa, siendo este un producto en el tiempo no
tendra sustituto; el ciclo de vida del producto, por su naturaleza, estara
definido por su calidad, competencia, poder de los compradores y existencia

del agua en los yacimientos.

Esta herramienta es muy usada por los mercad6logos como prediccion o

pronostico.

Segun Kotler y Armstrong (1993), el ciclo de vida del producto  es el curso
de las ventas y utilidades de un producto durante su existencia, y diversos
expertos en temas de mercadotecnia coinciden en sefalar que son cuatro las
etapas que conforman el ciclo de vida del producto : 1) Introduccion, 2)

Crecimiento, 3) Madurez y 4) Declinacion.

Generalmente se inicia con cero produccion, cero ventas; los primeros dias
de introduccion del producto en el mercado, los volumenes de venta son
bajos, dependera de la fuerza de ventas, para hacerlo corto y entrar a la fase
de crecimiento, periodo en el cual sera rapido si el producto tiene una
diferenciacion, que el consumidor lo aprecia y le satisface; caso contrario, el
periodo puede ser largo y terminar el producto su vida util. La fase de
crecimiento es la fase de descremado, cuando el producto ha sumado
grandemente los momentos de verdad de los clientes, econOmicamente,

responde a las necesidades y expectativas de los empresarios.

La empresa, se halla en la etapa de introduccion del producto en al menos

2 afios en la zona, su crecimiento sera del 2.5 por afo.
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2.5.2 Participacion de Mercado

El mercado objetivo para el agua purificada de uso domiciliario, es la
poblacion del cantén Cascales, cuya demanda actual estimada es de 10 mil
litros-dia. (IGMCC 2012.)

La empresa Agua Dorada, aspira como meta, iniciar captando el 70% de

esa demanda, es decir producir 7 mil litros- dia de agua purificada.

La empresa es nueva no tiene participacion de mercado.

2.5.3 Andlisis FODA

El andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
representa un andlisis de las caracteristicas actuales particulares de la
empresa “AGUA DORADA”, Embotelladora de Agua purificada, informacién
recogida por los actores o0 gestores de la empresa y la aplicacion de los
conocimientos adquiridos en la investigacion documental sobre cémo aplicar
efectivamente la herramienta FODA como parte sustancial de la Planeacion

Estratégica de Negocios.

Este andlisis FODA se enfoca solo hacia los factores considerados claves
para el éxito de la empresa en creacion. Resalta las fortalezas y las
debilidades diferenciales internas al compararlo de manera objetiva, realista

con la competencia, con las oportunidades y amenazas claves del entorno.

A continuacioén se presenta una serie de elementos encontrados esenciales
en cada seccion del plan, luego una matriz FODA donde se recomienda
utilizar mediante el uso de estrategias, la aplicacién de cada uno de los cuatro

componentes de la herramienta FODA.
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Tabla N° 2.

FODA

Fortalezas:

Oportunidades:

Es agua 100% purificada para beber
(F1)

Liderazgo en el mercado de Cascales
(01)

La ligereza del agua es competitiva con

otras purificadoras (F2)

Expandir el producto a otros cantones
(02

Agua facilmente accesible (F3)

Desarrollar criterios sociales sobre el

uso racional del agua (O3)

Es un proceso rapido y de alta calidad | Incrementos de precios de la
(F4) competencia (04)
Posee proceso de calidad interno
establecido (F5)
Red de distribucion del producto (F6)
Debilidades: Amenazas:

Precios altos frente a la competencia

La competencia ofrece productos a un

(D1) precio mas accesible (Al)

No estar acreditada con ISO de calidad | Saturacion de nuestra red de
(D2) distribucion por alta demanda (A2)
Personal con pocos niveles | Que no sea del agrado del consumidor

académicos (D3)

por su tamafio (A3)

Falta de divulgacion del procesamiento
del agua (D4)

La competencia ofrece la misma

presentacion de 20 litros (A4)

Falta de aplicaciones de marketing en

el mercado (D5)

Elaborado por:
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2.5.4 Analisis EFE — EFI-Competitividad

« Matriz EFE

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los
estrategas resumir y evaluar informacion economica, social, cultural,
demogréfica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnologica y
competitiva. (ESTRATEGICA, 2009)

Tabla N° 3. Matriz EFI Oportunidades

Oportunidades Peso |Calificacion |Peso ponderado
Liderazgo en el mercado
de Cascales por el
. 0,09 5 0,45
crecimiento constante de
estudiantes
El proceso embotellado es
rapido y de alta calidad
. 0,07 3 0,21
para la venta a los clientes
y proveedores
Mayor surtido de
_ » 0,09 4 0,36
materiales de operacion
Mayor descuento  en
0,12 4 0,48
compra al por mayor
Subtotal 0,37 15
Amenazas
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Aumento constante de
0,1 4 0,4
ofertas de otras aguas
Pérdida de clientes 0,3 2 0,6
Competidores con precios
_ 0,1 4 0,4
mas econémicos
Bajo grado de satisfaccion
. 0,07 3 0,21
del cliente
Inestabilidad econdmica 0,07 3 0,21
Subtotal 0.64 1,82
Total 1.0 3,32
Elaborado por: EI Autor
e Matriz EFI

Para realizar una auditoria interna de la administracion estratégica, se debe
constituir una matriz EFI. Este instrumento para formular estrategias, resume
y evalla las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas
funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y
evaluar las relaciones entre dichas areas. Al elaborar una matriz EFIl es
necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho de que esta técnica
tenga apariencia de un enfoque cientifico no se debe interpretar como si la
misma fuera la Ultima palabra. Es bastante mas importante entender a fondo
los factores incluidos que las cifras reales. (ESTRATEGICA, 2009)
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Tabla N° 4. Matriz EFI Fortaleza

L Valor
Fortalezas Peso (Calificacion
ponderado
Capital de trabajo suficiente 0,04 2 0,08
Tiene buena infraestructura 0,02 1 0,02
Tiene liquidez para solventar sus
0,09 4 0,36

deudas
Tiene buen servicio al cliente 0,02 6 0,12
Es buena la calidad de los producto 0,13 4 0,52
Localizacion del negocio 0,2 1 0,2
Subtotal 0,5 1,3
Debilidades
No planifican con eficacia 0,1 4 0,4
No incentivan a los empleados 0,1 4 0,4
Falta de publicidad 0,1 4 0,4
No cuentan con un software contable | 0,1 4 0,4
No tienen sistema de facturacion para

) 0,1 4 0,4
el cliente
Subtotal 0,5 2
Total 1 3,3

Elaborado por: El Autor
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* Matriz Perfil Competitivo

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la

empresa, asi como sus fortalezas y debilidades particulares, en relacion con

una muestra de la posicion estratégica de la empresa. Los pesos y los totales

ponderados de una MPC o una EFE tienen el mismo significado. Sin

embargo, los factores de una MPC incluyen cuestiones internas y externas;

las calificaciones se refieren a las fortalezas y a las debilidades. Existen

algunas diferencias importantes entre una EFE y una MPC. En primer

término, los factores criticos o determinantes para el éxito en una MPC son

mas amplios, no incluyen datos especificos o concretos, e incluso se pueden

concentrar en cuestiones internas.

Tabla N° 5. Matriz del Perfil Competitivo

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Compaiiia de referencia Competidor 1 Competidor 2

Peso Peso Peso
Factores criticos para el éxito|Peso Calificacion |Ponderado |[Calificacion |[Ponderado |Calificacion |Ponderado
Competitividad de precio 0,03 1 0,03 1 0,03 2 0,06
Participacion en el merca 0,30 4 1,20 4 1,20 2 0,60
Posicion financiera 0,07 2 0,14 3 0,21 1 0,07
Calidad del producto 0,20 4 0,80 4 0,80 3 0,60
Lealtad del cliente 0,40 4 1,60 3 1,20 4 1,60
TOTAL 1,00 3,77 344 2,93

Elaborado por: El Autor

1) Los Valores de las calificaciones son las siguientes: 1. Menor debilidad,

3 menor fuerza 4 mayor fuerza

2) Como sefiala el total ponderado 3,77, la compafia muestra que es fuerte

3) En aras de la sencillez solo se incluye 5 factores criticos para el éxito,

pero tratdndose de la realidad serian 2 0 3 parametros.
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En la tabla anterior, contiene una muestra de una matriz del perfil
competitivo. En este ejemplo, la “la lealtad del cliente” y “participacion en el
mercado” son los factores criticos de mayor importancia para el éxito, como
sefialan los pesos de 0.40 y 0,3. La “calidad del producto” de la compafia de
referencia y competidor 1 son superiores, como lo destaca la calificacion de
4; la “competitividad de precios” de la compafia de referencia y del
competidor 1 es mala, como lo sefiala la calificacion de 1; la compafiia de
referencia es la empresa mas fuerte en general, como lo indica el total
ponderado de 3,77.

2.6 CONCLUSIONES DEL CAPITULO

» El trabajo ha iniciado definiendo el entorno socio-econémico y cultural
de la empresa a conformarse; asi como también, ha establecido la vision
estratégica de la gestion directiva y operacional de la empresa de
purificacion de “Agua Dorada”; los objetivos estratégicos, clasificados en
los 4 grupos por procesos que agrupa la herramienta del BSC: El
mejoramiento de la competencia de los recursos humanos, la mejora de
la estructura interna de la organizacion, el mejoramiento de la
satisfaccion del cliente y lograr un nivel de competitividad, mediante el
incremento de la rentabilidad de la empresa.

* La produccion de agua, se aspira ofrecer el 100% su calidad, en su
proceso no se utilizar4d el cloro como desinfectante, el tratamiento
ultravioleta garantizara cero microorganismos.

« Al existir una empresa en el canton mismo, el precio de producto se
abaratara con los de otras empresas embotelladoras.

» El costo unitario de produccion del bidon, considerando los tres costos
basicos, mano de obra, materias primas y gastos generales de

fabricacion, sera de 1,39 délares.
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La produccién de agua, se aspira ofrecer el 100% su calidad, en su
proceso no se utilizar4d el cloro como desinfectante, el tratamiento
ultravioleta garantizard cero microorganismos. La utilizacion de una
planta compacta sera el éxito para cumplir con la mision de trabajar en
busca del bienestar de las familias del canton Cascales.

Mediante la matriz del perfil competitivo identifica a los principales
competidores de la empresa, asi como sus fortalezas y debilidades
particulares, en relacion con una muestra de la posicion estratégica de la
empresa.

Con la matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los
estrategas resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnologica y
competitiva.

Asi mismo, se ha determinado el producto a fabricar, la participacion del
mercado, los parametros criticos para el FODA, la cadena de valor, las
matrices que identifican intuitivamente la criticidad y relevancia de los

mismos.
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CAPITULO Il
INVESTIGACION DE MERCADO



3. INVESTIGACION DE MERCADO

Es una herramienta de mercado que permite y facilita la obtencion de
datos, resultados que de una u otra forma seran analizados, procesados
mediante herramientas estadisticas, asi obtener como resultado la
aceptacion o no y sus complicaciones de un producto dentro del mercado.
(Investigacion de Mercados Ec. Miguel Angel Gonzélez)

3.1 OBJETIVOS

3.1.10bjetivos General

» Determinar la demanda de agua embotellada del canton Cascales,

segmento edad, zona /sector.

3.1.2 Objetivos Especificos

» Determinar el disefio de la investigacion cuantitativa y cualitativa.

» Determinar la aceptacién del producto por medio de encuestas.

» Determinar la presentacion del producto.

3.2 DISENO DE LA INVESTIGACION

Se implemento el disefio de investigacion cuantitativa y cualitativa,
ya gque el proceso de investigacion se desarroll6 en el sitio donde se
origina el problema para lo cual el investigador describe las variables
como se dan en para analizarlos con posterioridad, no hay condiciones ni
estimulos a los cuales se expongan los sujetos del estudio. (Enfoques
Cuantitativo-Cualitativo, 2011).
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3.2.1 Tipo de investigacion

« Descriptiva y Exploratoria

Investigacion Descriptiva

“Utiliza la recoleccion y describe el analisis de datos para contestar preguntas
de investigacion y probar hipétesis establecidas previamente 'y
frecuentemente en el uso de patrones de comportamiento de una poblacion”
(Gomez, 2006).

Investigacion Exploratoria transversal

Los estudios de la investigacion exploratoria involucran la recoleccion de
datos utilizando técnicas que no pretenden asociar las mediciones con
nameros es decir no se pretende explorar y de conducir en ambientes
naturales, donde los participantes se comportan como lo hacen en su vida

cotidiana.

3.2.2 Fuentes de informaciéon

La investigacion que se va a realizar se basara en el estudio de mercados
eh donde se efectuara la identificacion, recopilacion, analisis y difusion de
la informacion de manera sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar
la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de

problemas y oportunidades de mercadotecnia. (Naresh Malhotra, 2004)
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3.2.3 Tipo de datos

Cuantitativos por encuestas a la muestra de |la poblacion y cualitativos

3.2.4 Herramientas investigativas

La entrevista al publico en general la que consiste en una reunién entre un
moderador y un entrevistado, el moderador debe tener una lista de temas,
dirigir la conversacion para concentrarse en el tema, utilizar recursos para
motivar a que el entrevistado exprese las respuestas verdaderas, generar

confianza. (Investigacion de Mercados Ec. Miguel Angel Gonzalez).

Encuestas hechas de manera especifica por el investigador para abordar
el problema de investigacion agua embotellada y su demanda eh el canton
Cascales.

3.3 TARGET DE APLICACION

1. Poblacion urbana consumidora de agua purificada por edad, sector del
cantén Cascales.

2. Personal de comisariatos y tiendas.

3. Ejecutivos y directivos de empresas.

3.3.1 Definicidbn de Poblacion

El total de la poblacion urbana consumidora de agua purificada del canton
Cascales. La poblacion estuvo formada por 25% de las personas de la
Parroquia Sevilla, 7% de las personas de la parroquia Santa Rosa y 68%de
la poblacion de la Parroquia ElI Dorado de Cascales, consumidoras de agua

dando un total de poblacion de 2,090 sujetos.
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Tabla N° 6. Poblacion

CANTON POBLACION Dorado de Sevilla | Santa Rosa
Cascales.
URBANA | RURAL | TOTAL 68% 25% 7%
HAB.
CASCALES 2.090 9.014 | 11.104 181 67 19
TOTAL 2.090 9.014 | 11.104 181 67 19

Fuente: PLAN DE ORDENAMIENTO TERRITORIAL CASCALES

Elaborado: por el Autor.

3.3.2 Definicion del Tamarno de la Muestra

El marco muestral estuvo formado por el total de la poblaciéon urbana
consumidora de agua purificada del cantén Cascales de 2,090 sujetos.

(Municipio Cascales 2014)

3.3.3 Perfil de aplicacion

Se aplicé la formula:

Para el presente estudio se manejaron las siguientes restricciones:
E=5,6% = 0.056
Z=1.96 (Valor que comprende un coeficiente del 95%)

P=50% P. 0.50
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Q=50% Q. 0.50

Dénde:
1,962 0,5 0,5 2.090

n = 1,96
0,056 2 ( 2.090 - 1 ) + ) 0,5 05
3,8416 0,5 0,5 2.090

n =
0,003136 ( 2.089 ) + 3,8416 05 0,5
3,8416 0,25 2.090

n =
0,003136 ( 2.089 ) + 0,9604

2007,236

n =
6,551104 + 0,9604
2007,236

n =
7,511504

n = 267

Para determinar el tamafio de la del presente estudio se calcul6 con la
formula tamafio de la muestra, obteniéndose un resultado de 267 encuestas
para realizar, mismo que se distribuye en tres zonas: El Dorado de Cascales,

Sevillay Santa Rosa de Sucumbios.
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3.4 FORMATO DE CUESTIONARIO (Preguntas abiertas)

* Pregunta 1. ;Qué empresas embotelladoras de aguaco noce
aunque solo sea de nombre?

* Pregunta 2. ¢ Usted consume agua en botellones?

* Pregunta 3. ¢ Cuantos botellones consume en la seman  a?

* Pregunta 4.- ;Si se instalara en la Parroquia El Do rado de Cascales
una empresa embotelladora y comercializadora de agu  a, estaria
usted dispuesto a consumir este producto?

* Pregunta 5.- ,Qué marca de agua embotellada usted ¢ onsume?

* Pregunta 6.- ¢ A qué precio adquiere el producto?

* Pregunta 7.- ¢ En qué presentacion le gustaria adqui  rir el botellon
de agua?

* Pregunta 8.- ¢ En qué lugar compra usted el agua?

* Pregunta 9.- ¢ En qué medio de comunicacion usted se informa?

3.5. ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS RELEVANTES

3.5.1 NUmero de Encuestas

De acuerdo al tamafio muestral se debe levantar 267 encuestas en las

zonas urbanas del Canton Cascales, distribuyendo de la siguiente manera:

Tabla N° 7. NGmero de Encuestas
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Zona Urbana de la Parroquia

N° de Encuestas

Porcentaje

(%)

Obtiene mediante

Regla de tres

El Dorado de Cascales 181 68
Sevilla 67 25
Santa Rosa de Sucumbios 19 7

TOTAL 267 100

Elaborado por: El Autor.

3.5.2 Resultado de las Encuestas

* Pregunta 1. ;{ Qué empresas embotelladoras de agua co

solo sea de nombre?

Esta pregunta se lo realiz6 con el fin de saber qué tipo o marca el cliente esta

identificado, es decir la percepcién del producto en funcién a la calidad,

servicio y precio.

Tabla N° 8. Resultado Pregunta 1

Variables Maranata | Diana |Adriatico | Otras
Primera frase 152 17 4 24
Segunda frase 24 15 12 19
Subtotal 176 32 16 43
Total 267

Elaborado por: el Autor.
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* Interpretacion:

Segun el total de la percepcién de las personas encuestadas el 66%

prefieren el agua de la marca Maranata, esta agua es del Cantén Cascales,

el 12% prefieren el agua Diana, el 6% prefieren agua Adriatico y el 43% son

otras marcas, sefialando que este Ultimo porcentaje, son productos de

empresas del cantdon Lago Agrio y de la ciudad de Quito como la Tesalia.

* Pregunta 2. ¢ Usted consume agua en botellones?

Tabla N° 9. Resultado Pregunta 2

DATOS DEL ESTUDIO DE MERCADO - AGUA EN BOTELLONES

P2. ¢Usted consume agua en botellones?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos | Si 244 91,38% 91,38% 91,38%
continde
No 23 8,62% 8,62% 100,00%
Termine
Total 267 100,00% 100,00%

Elaborado por: El Autor.
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Grafico N° 8. Consumo de Agua

P2. ¢ Usted Consume Agua en

23; 9% Botellones?

M Si continue

H No termina

244;91%

* Interpretacion:

Del 100% del sector universo encuestado el 91% nos indica que si consume

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: el Autor.

agua en botellones de 20 litros.

* Pregunta 3. ¢ Cuantos botellones consume en la seman  a?

Tabla N° 10. Resultado Pregunta 3

P3 ¢ Cuantos botellones consume en la semana?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
Consumen valido acumulado
poblacion
Validos |dela3 221 82,77% 82,77% 82,77%

botellones

ded4ab 46 17,23% 17,23% 100,00%

botellones

Total 267 100,00% 100,00%

Elaborado por: el Autor.
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Grafico N° 9. Cuanto consume por semana

P3. ¢{Cuantos botellones consume en la semana?
17%

W de 1 a 3 botellones

M de 4 a 6 botellones

83%

Fuente: Investigacion de Mercado

* Interpretacion

Las familias del sector urbano del Cantén Cascales, el 83% consumen un

promedio de 1 a 3 botellones de agua de 20 litros por semana.

* Pregunta 4.- ¢Si se instalara en la Parroquia El Do rado de Cascales
una empresa embotelladora y comercializadora de agu a, estaria

usted dispuesto a consumir este producto?

Tabla N° 11. Resultado Pregunta 4

P4.¢ Estaria dispuesto a consumir este producto por ser de la zona?

Frecuen | Porcentaj Porcentaje Porcentaje
cia e valido acumulado
Valido | Si 250 93,63% 93,63% 93,63%
S No 17 6,37% 6,37% 100,00%
Total 267 100% 100,00%

Fuente: Investigaciéon de Mercado
Elaborado por: el Autor.
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Grafico N° 10. ¢ Compraria nuestro Producto?

P4. ¢ Compraria nuestro producto?

6%

L

H No

94%

Fuente: Investigacion de Mercado

* Interpretacion

El 94% de la demanda efectiva, esta dispuesta a adquirir el producto en
presentacion de botellones de 20 litros (un botellén posee 20 000 ml).

* Pregunta 5.- ¢, Qué marca de agua embotellada usted ¢ onsume?

Tabla N° 12. Resultado Pregunta 5

P.5 ¢ Que marca de agua usted Frecuencia | Porcentaje
consume?
Validos | Adriatico 3 1,12
Diana 99 37,08
Luz 0 0,00
Neptuno 0 0,00
Tesalia 47 17,60
Bonafresh 0 0,00
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Bonacua 0 0,00
Vivant 0 0,00
Nieves 0 0,00
Otras Manarata 118 44,19
Total 267 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: el Autor.

Grafico N° 11. Marca de agua que consume

¢Que marca de agua embotellada
consume usted?

Adriatico

' Luz

. 0%
Nieves

Neptuno
0% vivant Bonacua Bonafres g%

0% 0% 0%

Fuente: Investigacion de Mercado

* Interpretacion
El 44% de la poblacién encuestada consume agua embotellada de la marca

Manarata que es producida en el Cantén Cascales y el 37% se consume el

agua Diana que es producida en el Canton Lago Agrio.
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* Pregunta 6.- ¢ A qué precio adquiere el producto?

Tabla N° 13.Resultado Pregunta 6

P.6 ¢ A qué precio Valor
adquiere el producto?
Validos | Adriatico 1,50
Diana 1,50
Luz 1,50
Neptuno 1,50
Tesalia 2,25
Bonafresh 1,50
Bonacua 1,50
Vivant 1,50
Nieves 1,50
Otras Manarata 1,50

Elaborado por: el Autor.

* Interpretacion
La mayoria de las aguas embotelladas que se venden en el cantdon

Cascales tienen el precio de 1,50 centavos, con excepcion del agua tesalia

gue proviene de Quito el precio varia entre 2,25 a 3 ddlares.
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Pregunta 7.- ¢ En qué presentacion le gustaria adqui

agua?

Tabla N° 14. Resultado Pregunta 7

P.7 Presentacion del Frecuencia | Porcentaje
producto
Vélidos | Transparente 114 43
Colores 153 57
TOTAL 267 100

Elaborado por: el Autor.

Gréafico N°12. Presentacién del Producto

4%

\

Presentacion del Producto

B Transparente

m Colores

Otros

Fuente: Investigaciéon de Mercado

* Interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas el 53% desean que la presentacion

del envase de agua purificada de 20 Its, sea de color y el 43% desean que

sea transparente.
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Pregunta 8.- ¢ En qué lugar compra usted el agua?

Tabla N° 15. Resultado Pregunta 8

P.8 ¢ En qué lugar Frecuencia | Porcentaje
compra el agua?

Validos | Tienda 74 28
Bar 2 1
Minimarket 5 2
Supermercado 0 0
Dellicatessen 0 0
Vendedores
Ambulantes 186 69
TOTAL 267 100

Elaborado por: El Autor.

Grafico N° 13. Lugar donde compra el agua

En que lugar compra el agua

m TIENDA m BAR = MINIMARKET

B SUPERMERCADO m DELLICATESSEN m™ VENDEDORES
AMBULANTES

1% 2%
0% 0%

Fuente: Investigaciéon de Mercado
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* Interpretacion
La mayoria de las personas encuestadas (69%), compran botellones de

agua a través de los vendedores ambulantes y el 28% de los encuestados

compran en las tiendas.

* Pregunta 9.- ¢ En qué medio de comunicacion usted se informa?

Tabla N° 16. Resultado Pregunta 9

P.9 ¢ En qué medio de Frecuencia | Porcentaje
comunicacion usted se
informa?
Validos Television 128 47,9

Prensa 0 0
Vallas 0 0
Radio 83 31,1
Eventos 3 1,1
Internet 1 0,4
Marketing 0 0
Revistas 16 6
Ninguna 36 13,5
TOTAL 267 100

Elaborado por: El Autor.
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Graéfico N° 14. ; Cémo se informa?

En que medio de comunicacion se
informa

150
100

Fuente: Investigacion de Mercado

* Interpretacion

El 48% de la poblacién encuestada utiliza como medio de informacion la
television y en segundo lugar se informa de la radio y otros medios en menor
porcentaje.

3.5.3 Calculo Promedio del Consumo de Agua (litros )

Tabla N° 17. Promedio de consumo de agua

Variables Xm Encuesta (f) Xm (f)

consumo (persona)

botellones
1-3 2 221 442
4 -6 5 46 230
Total 267 672

Elaborado por: El Autor
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En el Cantén Cascales el consumo semanal es:

Requerimiento total 672

Consumo: = = 252
Muestra 267

CF=2,52 botellones de agua de 20 litros — Semanal.

Tabla N° 18. Demanda Real

Demanda | = 3.621 * 2,52 =] 9.114,30 |* 52 = | 473.943,00
Real
Demanda | * | Botellones Consumo Semanas Total
Real / Promedio semanal Consumo
Familias Anual

Elaborado por: El Autor.

La demanda real de agua para 3.621 familias, es de 9.114,30 botellones
por semana, dando un total de 473943,00 botellones de 20 Its de agua por

ano.

3.5.4 Determinacion de la Demanda Potencial.

Para determinar la demanda potencial tomamos los datos recabados en el
libro censo poblacional 2010 del Canton Cascales, en el cual se indica que
11.528 son el total de habitantes del Cantdn Cascales, se realizo la
proyeccion hasta el afio 2020, y de ahi se tomaron los datos del Censo del

mismo anfo.

La demanda potencial viene determinada por el valor total de la poblacién

del Canton.
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Tabla N° 19. Demanda Potencial

ANOS POBLACION TCA
2.010 11.528 3,11%
2.011 11.916

2.012 12,316

2.013 12.729

2.014 13.157

2.015 13.599

2.016 14.055

2.017 14.527

2.018 15.015

2.019 15.520 3,36%
2.020 16.041

Elaborado por: El Autor.

Tabla N° 20. Demanda Potencial por Familias

ANO DEMANDA DEMANDA
POTENCIAL POTENCIAL
HABITANTES FAMILIAS

2.011 11.916 3.144

2.012 12,316 3.250

2.013 12.729 3.359

2.014 13.157 3.471
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2.015 13.599 3.588
2.016 14.055 3.709
2.017 14.527 3.833
2.018 15.015 3.962
2.019 15.520 4.095
2.020 16.041 4.232

Elaborado por: El Autor.

3.5.5 Determinacion de la Demanda Efectiva

Para determinar la demanda efectiva se procede a tomar en consideracion
la encuesta del estudio de mercado, en la que nos indican las personas que

si consumen agua en botellones de 20 litros en el canton Cascales.

Tabla N° 21. Demanda Efectiva por Familias

Demanda Potencial Demanda Efectiva
Familias Familias
3.144 2.873
3.250 2.969
3.359 3.069
3.471 3.172
3.588 3.279
3.709 3.389
3.833 3.503

61



3.962 3.620

4.095 3.742

4.232 3.868

Elaborado por: El Autor.

3.5.6 Determinacion de la Demanda Real

Para determinar la demanda real se procede a tomar en consideracion la
encuesta del estudio de mercado, en la que nos indican el nimero las familias

gue estan dispuestas a adquirir el producto la empresa.

Tabla N° 22. Demanda Real Familias

Demanda Efectiva Demanda Real
Familias
2.873 2.690
2.969 2.780
3.069 2.874
3.172 2.970
3.279 3.070
3.389 3.173
3.503 3.280
3.620 3.390
3.706 3.331
3.830 3.443

Elaborado por: El Autor.
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3.5.7 Estudio de la Oferta de Materia Prima

En la Provincia de Sucumbios, especificamente en el Canton Cascales se
encuentran concentradas algunas empresa embotelladoras de agua; segun
las encuestas realizadas a los habitantes de las Parroquias El Dorado de

Cascales, Sevillay Santa Rosa del Cantén Cascales.

Se sefala igualmente que hay una oferta muy incipiente, con productos que
se estan introduciendo como: Adriatico, Luz, Neptuno, Vivant, etc., en las
zonas urbanas del cantén, pero que debido a los costos, la falta de publicidad
y otros factores adicionales, no alcanzan a los niveles requeridos por los
consumidores, aunque los representantes indican que poco a poco la

propaganda que se efectla entre los consumidores aumentaran las ventas.

Razon por la cual podemos determinar que no existe la suficiente oferta de
agua, producto tan necesario y vital para la salud y vemos que no satisface

la demanda existente en los sectores de estudio.

El agua es un elemento vital para la sobre vivencia de los seres vivos y por
tal razén la encontramos en todo lugar y es resistente a altas y bajas
temperaturas. Las aguas crudas requieren de un tratamiento especial antes
de ser consumidas por el hombre, ya que el agua contiene sustancias no

aptas para la salud(Naciones Unidas, 1986).

Las impurezas suspendidas y disueltas en el agua natural impiden que ésta
sea adecuada para numerosos fines. Por tal razén hemos decidido indagar
sobre el tema ya que este elemento se puede purificar mediante procesos
como: filtracion, cloracidon, ozonificacion o irradiacion que matan los

microorganismos infecciosos.
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Se sefala igualmente que hay una oferta muy incipiente, con productos que
se estan introduciendo desde otras provincias del Ecuador, hacia el Canton
Cascales, pero que debido a los costos, la falta de publicidad y
desconocimiento ciudadano su venta no alcanza los volumenes requeridos

por los consumidores.

Razén por la cual podemos determinar que no existe la suficiente oferta de
agua, producto tan necesario y vital para la alimentacion tanto para adultos
como para los nifios y vemos que no satisface la demanda existente en los

sectores de estudio.

Nuestros objetivos primordiales son, que a mas de crear una empresa que
elabore productos de excelentes calidad, cantidad y precios mucho mas
accesibles que el de la competencia; también queremos crear fuentes de
trabajo para mucha gente que en esta zona de la patria lo necesita.

Tabla N° 23. Oferta de Empresas Embotelladoras

EMPRESA OFERTA ANUAL
DE AGUA LUGAR | PRECIO
2.011 | 2.012 | 2.013 | 2.014 | 2.015| 2.016 | 2.017 | 2.018 | 2.019 | 2.020
Agua Lago
. $1,50 3.518 | 3.644 3.776 | 3.911| 4.052 4.198 4.349 4.506 4.668 4.836
Adriatico Agrio
] Lago
Agua Diana Aar $1,50 2.345| 2.430 2517 | 2.608| 2.701 2.799 2.900 3.004 3.112 3.224
grio
Lago
Agua Luz Aqri $1,50 1.173| 1.215 1.259| 1.304| 1.351 1.399 1.450 1.502 1.556 1.612
grio
Agua Lago
i $ 1,50 1.173| 1.215 1259 | 1.304| 1.351 1.399 1.450 1.502 1.556 1.612
Neptuno Agrio
Agua Tesalia | Quito $2,25 1.173| 1.215 1259 | 1.304| 1.351 1.399 1.450 1.502 1.556 1.612
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Agua
Quito $1,50 1.173| 1.215| 1.259| 1.304| 1.351| 1.399| 1.450| 1.502| 1.556| 1.612
Bonafresh
Agua )
Quito $ 1,50 | 39.281|40.695| 42.160 | 43.678|45.250| 46.879| 48567 | 50.315| 52.126| 54.003
Bonacua
) Lago
Agua Vivant A $ 1,50 5962 | 6.177| 6.399| 6629| 6.868| 7.115| 7.372| 7.637| 7.912| 8197
grio
. Lago
Agua Nieves A $ 1,50 3.975| 4.118| 4266| 4.420| 4579| 4744| 4914| 5001| 5275| 5.464
grio
Otras/ Cascale
$ 1,50 | 23.848|24.707| 25596 |26.518|27.473| 28.462| 29.486| 30548 | 31.647| 32.787
Maranata S
TOTAL 83.619 | 86.629 | 89.748 | 92.979 | 96.326 | 99.794 | 103.387 | 107.108 | 110.964 | 114.959

Elaborado: por el Autor.

Tabla N° 24. Oferta Anual de Agua

ANOS OFERTA DE AGUA
2.011 83.619
2.012 86.629
2.013 89.748
2.014 92.979
2.015 96.326
2.016 99.794
2.017 103.387
2.018 107.108
2.019 110.964
2.020 114.959
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TOTAL 985.514

Elaborado por: El Autor.

3.5.8 Demanda Insatisfecha

Se calcula en base a la diferencia entre la oferta y la demanda, la misma

gue se demuestra en el cuadro siguiente:

Tabla N° 25. Demanda Insatisfecha

DEMARDA OFERTA DE AGUA DEMANDA

AI\TUE:II_Q EN BOTELLONES |INSATISFECHA
358.901 83.619 275.282
370.063 86.629 283.434
381.572 89.748 291.824
393.439 92.979 300.460
405.675 96.326 309.349
418.291 99.794 318.497
431.300 103.387 327.914
444.714 107.108 337.605
458.544 110.964 347.580
473.943 114.959 358.984

Elaborado por: El Autor.
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3.5.9 Ambito de la Aplicacion del Estudio del Merc  ado

Comercializacion.- Es la actividad que permite al productor hacer llegar un

producto o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.

Producto.- Es el bien que una empresa produce para satisfacer las
necesidad y expectativas del cliente; mas adelante se hara una descripcion
exacta del producto que se pretende elaborar. Esto debe ser producido

aplicando las normas de calidad que exige el INEN en nuestro pais.
Plaza.- Areas o zonas donde se comercializa los productos

Mercado. - Se determina mediante los estudios de: Distribucion, cobertura

de productos y puntos de venta.

Precio.- Es la cantidad monetaria que el mercado permite vender al productor

a los consumidores dispuestos a comprar un bien o servicio.

3.6 CONCLUSIONES

» Se sefiala igualmente que hay una oferta muy incipiente, con productos
que se estan introduciendo como: Adriético, Luz, Neptuno, Vivant, etc, en
las zonas urbanas del cantén, pero que debido a los costos, la falta de
publicidad y otros factores adicionales, no alcanzan a los niveles
requeridos por los consumidores, aunque los representantes indican que
poco a poco la propaganda que se efectia entre los consumidores

aumentaran las ventas.

* Las familias del sector urbano del Cantén Cascales, el 83% consumen

un promedio de 1 a 3 botellones de agua de 20 litros por semana.
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El tamafio de la muestra para el analisis de la oferta y demanda del agua
embotellada en el cantén Cascales es de 267 encuestas, el 68% en la
parroquia Dorado de Cascales, 25% para la parroquia Sevilla 'y el 7%
para la parroguia Santa Rosa. Las proyecciones de la demanda de agua

al 2020 se realizaron en funcién de la tasa de crecimiento poblacional.

Para determinar la demanda insatisfecha, se asume una estrategia para
iniciar absorbiendo el 70% de la oferta actual, esperando que los
consumidores lo vean a la planta de agua en su lugar, como de su
propiedad; consecuentemente, la planta producirda y comercializara

alrededor de 473 943 bidones de agua-afo.

El 94% de la demanda efectiva, esta dispuesta a adquirir el producto en

presentacion de botellones de 20 litros.
El costo unitario de produccion del bidén, considerando los tres costos

basicos, mano de obra, materias primas y gastos generales de

fabricacion, sera de 1,39 délares.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING



4. PLAN DE MARKETING

4.1 OBJETIVOS

» Disefiar estrategias de mercadeo para desarrollar la comercializacion del
agua purificada en botellones de 20 litros a nivel local, regional y nacional
para ubicar el producto en 2 afios y con el 50% de mercado.

» Definir estrategias para la fijacion de precios de venta del producto

de la empresa precios mas accesibles a un precio de 1,49 dolares.

Definir estrategias de posicionamiento para lograr el cumplimiento

de las metas de mercadeo del producto.

Definir estrategias de marketing para la comercializacion del sistema
de comercializacion, mediante cufias de publicidad en radio y

television.

4.1.1 Mercado Meta

De acuerdo al estudio de mercado realizado se ha determinado dos
sectores a los cuales se los puede considerar como el mercado meta u

objetivo:

1. Clientes minoristas, que compran a la compaiiia y luego vuelven a vender
el producto en menores cantidades.
2. Comisariatos Supermercados, que se dedican a la comercializacién

tanto de agua embotellada en el Canton Cascales.

69



4.2 SEGMENTACION DE MERCADO.

Consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en grupos
interrelacionarlos homogéneamente, el presente proyecto lo ha dividido en

los siguientes grupos:

4.2.1 Macrosegmentacion

Geografica.- El mercado se halla en region geograficas (Oriente), ciudad
como Cascales, parroquias (Dorado de Cascales, Sevilla y Santa Rosa),

barrios de la ciudad, etc. Se puede operar en una, dos areas o en todas.

Demografica.- Se vendera a la poblacion en general en funcion de la edad,

sexo, tamafio de la familia, nivel de ingresos, etc.

Psicogréfica.- En esta fase los clientes seran poblacion de la ciudad de
Cascales y sus parroquias (Dorado de Cascales, Sevilla y Santa Rosa) de

distinta edad y género.

Conducta.- Dentro de ella los clientes se destacan la poblacion del cantén

por la condicién econdmica, ingresos para la compra del producto.

4.2.2 Microsegmentacion.

4.2.2.1 Andlisis de la Demanda.

Esto nos permite conocer claramente cual es la situacion de la demanda
del cantdén Cascales, sobre el consumo de agua embotellada, se analiza el
mercado potencial siendo la ciudad como Cascales y sus parroquias (Dorado
de Cascales, Sevilla y Santa Rosa) al fin de establecer la demanda

insatisfecha en funcion de la cual estara enfocado el proyecto.
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Se concibe a la demanda como la cantidad de bienes y servicios que un
mercado esta dispuesto a comprar el producto que es bidon de agua para
satisfacer una necesidad determinada a un precio dado los compradores
seran tiendas, comisariatos.

Estrategias de posicionamiento

A la demanda se la debe considerar desde varios puntos de vista:

* Por su cantidad.- De acuerdo a ello se clasifica de la siguiente

manera:

- Demanda Potencial.- Esta constituye por la cantidad de bienes o
servicios que podrian consumir o utilizar en un determinado producto
en el mercado siendo este el botellon de agua.

- Demanda Real.- Esta constituye por la cantidad de bienes o servicios
gue consumen o utilizan de un producto en el mercado en las tiendas,
comisariatos, etc.

- Demanda Efectiva.- La cantidad de bienes y servicios que en practica
son requeridos por el mercado ya que existen restricciones producto
de la situacién economica, el nivel de ingresos y otros factores que
impedirdn que puedan acceder al producto aunque lo deseen hacer.
(Haro Fernanda 2014).

» Porsu Oportunidad.- En cuanto a calidad y cantidad se clasifican en:

- Demanda Insatisfecha.- Los bienes o servicios ofertados no logran
satisfacer la necesidad del mercado en calidad, en cantidad o en

precio.
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- Demanda Satisfecha.- En el cual lo que produce es exactamente lo

gue requiere el mercado para satisfacer una necesidad.

» Por el Destino.- Que tiene puede clasificarse en:

- Demanda Final.- Cuando el producto es adquirido por el consumidor

0 usuario para su aprovechamiento.

- Demanda Intermedia.- Cuando el producto es adquirido en calidad
de componente de un proceso para obtener un producto final

diferente. Por su permanencia en el mercado.

- Demanda Continua.- Permanece y se incrementa cada vez en el

mercado.

- Demanda Temporal.- Ocurre en determinados momentos y bajo

ciertas circunstancias.

4.3 POSICIONAMIENTO

Se llama posicionamiento al lugar que el producto ocupa en la mente del

cliente en relacion a los productos de la competencia. (Marketing, s.f.).

De acuerdo al estudio de mercado realizado, el 94% de los clientes
consumiran el agua embotellada, por la razén del producto es del sector y
esto significa que tiene el producto esta bien posicionado entre ellos.
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4.3.1. Estrategias de posicionamiento

4.3.1.1 Canales de Comercializacion

Es poco provechoso fabricar un producto que satisfaga las necesidades de
los consumidores si no existe un mecanismo para entregar el producto, darle

servicio y recibir los pagos. (Marketing, s.f.)

La distribucion de producto es aquella que pone al alcance de los
consumidores los productos y servicios la cual se realiza mediante el
transporte, el comercio y la publicidad. El empleo estratégico de la
distribucion en un negocio puede permitir a una empresa fortalecer su

posicion en el mercado. (Haro Fernanda 2014).

Para la distribucién y comercializacién del agua purificada, se debe tomar
en cuenta la cobertura del mercado canton, el control sobre el producto y los
costos en que se incurriran al momento de hacer llegar el producto al

mercado objetivo.

Para ello es necesario conocer las caracteristicas de cada uno de los
canales de distribucidn y sus caracteristicas para poder determinar cual es el
mas conveniente para llevar el producto al mercado.

Caracteristicas de los canales de distribucion:

Productor (Empresa) - consumidor:  este es el canal mas corto, simple y
rapido. En los consumidores buscan a los productores para poder adquirir el

producto. (Marketing, s.f.)

Productor (Empresa) — minorista — consumidor: este es uno de los

canales de distribucion mas comun. En él, el minorista se encarga de
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distribuir el producto a los consumidores, pasando el titulo de propiedad del

producto a nombre del mismo.

Productor - mayorista — minorista — consumidor: en este canal el
mayorista interviene directamente como auxiliar en la comercializacion de

productos especializados. (Marketing, s.f.)

Productor (Empresa) - agente — mayorista (Comisaria  tos) — minorista
(Tiendas) — consumidor: este canal de distribucion es de tipo indirecto ya
gue tienen tres intermediarios entre el producto y el consumidor, es muy

utilizado por productores que requieren cubrir territorios extensos.

Debido a las caracteristicas de cada uno de los canales de distribucion, es
conveniente para la distribucion del agua purificada utilizar: Productores-
consumidores.

4.3.1.2 Ventajas y desventajas de los canales emple ados

Por ser un canal directo, los productores tienen la certeza de que el

producto llegara en el momento indicado al consumidor.

Por estar en contacto continuo y directo con el consumidor, es mas facil

transmitir cuales son las expectativas del mismo, respecto al producto.
Los productores poseen el equipo necesario para transportar el producto a

los consumidores tomando en cuenta las medidas de prevencion necesarias

para proteccion del producto.
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4.3.2. Posicionamiento publicitario: Eslogan

Segun los mercadologos, los envases plasticos de botellones y/o bidones
de 20 litros utilizados para el agua de consumo humano es un bien de
consumo duradero ya que es un bien que retorna para reutilizar en la
comercializacion del mismo. Para obtener un producto completo y poder
diferenciarlo de otros productos es necesario analizar cada uno de sus

atributos. Fuente / Autor.

4.4 ANALISIS DE PROCESO DE COMPRA

Definido el alcance de negocio, el producto de interés en este estudio es
el botellon de 20 Its de agua natural sin ningun contaminante y que no ha sido

tratada quimicamente.

Para desarrollar el producto el planificador necesita considerar tres niveles:
el producto bésico, el tangible y el aumentado. En este caso el producto
basico es saciar la sed con un producto natural, sin contaminantes ni

tratamientos quimicos a un bajo costo.

Como producto tangible se esté ofreciendo agua en bidones de 20 Lts, con
calidad superior a la de la competencia, de caracteristicas y origen natural y
con un nombre de marca y empaque atractivo. La forma en que se aumentara
este producto es mediante el servicio que la empresa dard la facilidad de los
envases retornables al intermediario con la entrega diaria de los botellones
de agua al mayor niumero de establecimientos distribuidos en todos los
sectores que se comercializa el producto, logrando incrementar los

consumidores. (Haro Fernanda 2014).
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4.4.1 Matriz Roles y Motivos

Se establecen los roles que intervienen en el proceso de la produccion de

agua embotellada para los comisariatos, supermercados y tiendas del

Canton Cascales, es la persona que inicia, que decide, que influye, que

compra y el que usa y para cada rol se responden las preguntas:¢Quién?

¢,Como? ¢ Por qué? ¢ Cuando? y ¢Donde?.

Tabla N° 26 MATRIZ ROLES Y MOTIVOS

MATRIZ ROLES Y MOTIVOS

¢ Quién? .,Cémo? ¢ Por qué? ¢,Cuando? ¢;Doénde?
El que Personas que Revisando el Necesidad de | En el proyecto de En el Cantén
inicia buscan el proyecto y los buscar el tipo Micromercados, Cascales
beneficio de la beneficios que de producto tiendas,
venta de agua se buscan para el supermercados y
embotellada proyecto comisariatos
El que Salud de la ofreciendo un Se posee Influye sobre la Influye cuando
influye poblacién producto de mayor empresa a ser se piensa
calidad conocimiento constituida implementa el
sobre la proyecto de
demanda de una
agua embotelladora
embotellada de agua
El que El duefio del Decide A tenido una Decide cuando esta | Decide en la
decide proyecto dependiendo de | clara idea satisfecho con las localidad eh
las diferencias sobre los cualidades del donde se
de productos de | beneficios de agua embotellada a | ofrece el
agua este en producir producto
embotellada relacién a
otros
productos
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El que La persona que Realiza Beneficios Compra cuando Compra donde
compra va por el agua cotizaciones y tanto en esta listo para la haya obtenido
embotellada andlisis precio, al venta de su mejor precio y
financiero vender agua producto calidad
embotellada
El que El consumidor Lo consume por | Por los En todo momento Lo emplea en
usa su seguridad beneficios de su vivienda,

su salud

local y oficina

humana

Elaborado por: EI Autor

4.5 ANALISIS DE COMPETENCIAS

4.5.1 Penetracion de Mercados

v' Es necesario aumentar las ventas sin modificar el producto a clientes
actuales y potenciales.
v' Captando nuevos consumidores y clientes de la competencia.

v Incrementando publicidad o promociones.

4.5.2. Desarrollo de Mercados

Se refiere al término de vender sus productos y/o ciertos servicios ya
existentes a nuevos mercados ya sean en un ambito geografico o

demogréfico.

Esta estrategia se usa cuando el mercado existente se encuentra
estancado un mercado se hace mas dificil por la razén porque los

consumidores son muy poderosos.

Diferenciacion: Se entiende como el ofrecimiento de ciertos productos

transformados 0 nuevos a mercados ya existentes.
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4.5.3 Matriz de Importancia — Resultado

El siguiente cuadro de matriz — importancia, describe ciertos atributos
dados para los clientes segun un orden de jerarquia y asi mismo describe en
el cuadro la valoracién especifica frente a la capacidad de la Embotelladora
de Agua Dorada. Mediante la descripcion de esta matriz nos ayudara a tener
una mayor clara vision sobre los atributos mas conocidos que representen
una debilidad de la Empresa, sus productos frente a la competencia de otra

Empresa Embotelladora de Agua.

Tabla N° 27 Matriz de Importancia (Andlisis por enc  uestas)

ITEM CARACTERES GRADO
1 CALIDAD DEL PRODUCTO 36%
2 PRECIOS 44%
3 SERVICIO AL CLIENTE 10%
4 SERVICIO POST-VENTA 10%
TOTAL 100%

Elaborado por: El Autor

4.6 ESTRATEGIAS

4.6.1 Estrategias Basicas de Porter

» Estrategia de Enfoque

Esta consiste en reunir a un grupo definido de clientes siendo estos los

supermercados, minimarket, comisariatos y tiendas, en un segmento de la
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linea de los productos que produce una empresa dependiendo de un
mercado geografico y demografico. Esta estrategia se basa en una condicion
de que la empresa estd en ciertas condiciones de servir a un objetivo
estratégico mas reducido en forma mas eficiente que los competidores de

amplia cobertura.

Como resultado, la empresa se diferenciaba al atender mejor las
necesidades de un mercado-meta especifico, o reduciendo costos sirviendo

a ese mercado, o ambas cosas. (Marketing, s.f.)

Se debe considerar que al aplicar una cierta estrategia y enfocarla a su
aplicacion en la empresa, esta nos puede ayudar a orientar a buscar los
clientes segun las condiciones del mercado que son Optimas siendo nuestros
principales clientes los supermercados, minimarket, comisariatos y tiendas,
esto incrementaria las ventas para ventas y las ganancias para la Empresa

Embotelladora de Agua Dorada.

4.6.2 Estrategia Competitiva

Estrategia de Seguidor:

Pretende la coexistencia tranquila en un mismo mercado, centrandose en
la reduccion de la diversificacion para conseguir mayor rentabilidad y se

resume en 3 principios:

. Comportamiento adaptativo a la empresa lider
. Compatibilidad entre las empresas
. No exista conflictos, ni represalias con respecto al lider segun el

Marketing Estratégico.
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Al momento que la empresa sigua la estrategia de marketing de seguidor
debido a ciertas limitaciones tomadas en cuenta las cuales impidan el ingreso
de un nuevo producto hacia un mercado, que page mas por sus productos,
la empresa del embotellado de Agua Dorada debe enfocarse en trabajar con
el precio de su producto, mejorando la calidad del producto y al proceso de

marketing de venta.

4.6. 3 Estrategia de Crecimiento o Matriz de Ansoff

Se la conoce como con los nombres de: Matriz Producto Mercado o Matriz
Vector de Crecimiento, fue creada por Igor Ansoff en el afio de1957.

Es de suma importancia para identificar las oportunidades de crecimiento
de un negocio. Este explica que debe hacer la empresa con un producto ya
existente y/o nuevo para llegar a mercados existentes o nuevos. (Haro
Fernanda 2014).

Esta matriz explica lo que debe hacer una empresa con un producto
existente 0 uno nuevo para llegar a mercados existentes o nuevos y asi
basarse a su desarrollo futuro como industria de embotellado de Agua. (Haro
Fernanda, 2014)

Tabla N° 28 Matriz de Ansoff

PRODUCTOS
EXISTENTES NUEVOS
(9]
Ll
'_
. i DIFERENCIA
o) 5 INGRESO AL MERCADO
a! =
< w
O]
o 7
> S IMPULSO DE MERCADOS CALIDAD
2
z

Elaborado por: EI Autor
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« INGRESO DE MERCADOS NUEVOS

Es necesario acrecentar las ventas sin modificar el producto a clientes
actuales. Atrayendo nuevos consumidores y clientes de la competencia,

ampliando publicidad o promociones.

DIFERENCIA: Oferta de productos modificados o totalmente nuevos a

mercados existentes.

CALIDAD: Esta consiste en entrar en negocios diferentes cuando desea
concentrar en algo diferente, cuando las ventas o utilidades son inestables o
no hay mas oportunidades de crecimiento con los productos o mercados

existentes.

La empresa va a utilizar la estrategia de desarrollo de mercados, ya que

captara el mercado del sector del agua embotellada

4.6.4 Estrategias de Marca

¢ Marca.

La marca seleccionada para el producto es “AGUA DORADA".

* Empaque.

El empaque escogido es una botella Bidon azulada de plastico transparente

con capacidad de 20 litros. El sello de seguridad es de color verde; y que

pueda resistir el almacenamiento y transporte.
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» Etiqueta.

La empresa disefi6 una etiqueta para el producto que va pegada en
botellon, en la cual se presenta el dibujo de una fuente de agua cristalina que
da pureza al producto, con las letras de color verde donde contendra el

nombre de la marca.

Fotografia N° 2. Disefio de la etiqueta del Botellon de Agua Dorada.

A, UAYDoRADA

Haa

URIFICA DA ENVASADA
a‘

e 2 P —

Elaborado por: El Autor.
4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

Segun Philip Kothler y Gary Amstrong, se define al Mercadeo como un
conjunto de herramientas tacticas controladas de mercadotecnia en donde la

empresa, combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta.

Al efectuar una mezcla de marketing esta incluye todo a lo que la empresa
puede hacer y/o influir en la demanda de un cierto producto elaborado.
(Fundamentos de Marketing Sexta Edicion, de Philip Kotler y Gary
Armstrong).
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4.7.1 Producto

La empresa Agua Dorada, producird un solo producto que son los
botellones de Agua, empleando la combinacion de dos procesos
secuenciales, primero utilizando procesos fisicos - mecanicos y seguido
procesos electromagnéticos, obtendra el agua purificada; sefialando que el
producto para la comercializacién tendra, una sola presentaciéon en funcion
del volumen: Bidones de 20 litros.

Los envases seran de plastico, color azulado, con tapa de rosca y la

etiqueta con la leyenda, debidamente normalizado.

Fotografia N° 3. Botellén de Agua Dorada.

Elaborado por: El Autor.
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Precio del Producto

El precio de venta del producto a los intermediarios es de 1,39 centavos por
botellén de 20 litros; y al consumidor es de 1,49 centavos el bidon. El margen
de contribucién es bajo, sin embargo los volimenes son altos lo que garantiza

una ganancia satisfactoria para las partes.

4.7.2 Consideraciones Generales del Precio

» Labase detodo precio de venta es el costo de produccién, administracién
y ventas, mas una ganancia.

» Esla demanda potencial del producto y las condiciones econémicas del
pais.

* La reaccion de la competencia es el tercer factor importante a
considerarse. Si existen competidores muy fuertes del producto, su
primera reaccion frente a un nuevo competidor probablemente sea bajar
de precio al producto para debilitar al nuevo competidor.

* El comportamiento del revendedor es otro factor muy importante en la
fijacion de los precios.

 La estrategia del mercadeo es una de las consideraciones mas
importantes en la fijacion del precio serian introducirse al mercado, ganar
mercado, permanecer en el mercado, igualar el precio del competidor
fuerte.

* Finalmente hay que considerar el control de precios que todo gobierno

puede imponer sobre los productos de la llamada canasta basica.
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4.7.3 Estrategias para la Fijacion de Precios

Segun Arellano R. 2000, para la fijacién de precios se debe considerar:

» Precio en funcion de los costos mas un porcentaje de utilidad por
producto vendido.

 Precios en funcibn de los costos totales mas un monto
correspondiente al objetivo empresarial de rendimiento sobre la
inversion.

* Precios en funcion de los precios de los competidores.

* Precios en funcion de la demanda.

4.7.4 Plaza

La empresa vendera y distribuira su producto en el la ciudad de Cascales

y sus parroquias Sevilla y Santa Rosa.

Gréafico N°14. Plaza de Venta Embotelladora Agua Dor ada

CANTON CASCALES

Elaborado por: El Autor
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4.7.5 Promocion del producto

Para la mezcla de promocion del producto o comunicacion del producto que

consta de cuatro elementos principales que son publicidad, promocion de

ventas ( Marketing ), publicidad no pagada y ventas personales, se obtuvo

que:

El tipo de publicidad mas apropiado para este producto son los anuncios
publicitarios por las estaciones de radio de mayor sintonizacion en la

ciudad de Cascales y afiches en los establecimientos de venta.

La promocién adecuada para los distribuidores y los consumidores es la
de poner el producto en oferta con precios mas bajos que los de la

competencia por cortos periodos de tiempo.

Para la publicidad no pagada, la empresa tiene una ventaja comparativa
con respecto a la competencia debido a la naturaleza del producto, ya
que agua Dorada proviene de una fuente natural subterranea con
tratamiento libre de usos de quimicos y ozonificada, tiene un buen

respaldo de pertenencia por los consumidores.
Para las ventas directas se contratara un promotor con capacidad de

convencer a los distribuidores de las ventajas de ofrecer a los

consumidores el agua Dorada en comparacion con las otras marcas.

Canal de Distribucidon del Producto

El canal de distribucion escogido por la empresa sera mediante una red de

centros de distribuciéon en cada una de las areas de comercializaciéon. Los
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centros de distribucion seran los encargados de ubicar los productos en las
tiendas, supermercados y locales de expendio al consumidor final.

Los intermediarios de este canal son capaces de contactar el mayor
namero de consumidores a un costo mas bajo por consumidor. Los canales
de los competidores influyen mucho ya que el producto compite en o cerca
de los mismos establecimientos donde se venden los productos de la

competencia.

Las caracteristicas de la empresa como tamafo, recursos financieros y la
estrategia de mercadotecnia, también influyeron en la toma de decision del

canal de distribucion.

* Control de Calidad del Producto

Para el control de calidad del producto se seguiran las siguientes normas:

- Normas de calidad para el agua envasada para consumo humano,
INEN.

- Guias para la calidad del agua potable de la O.M.S. considerando los

siguientes aspectos:
Aspecto Microbioldgico.
Aspecto Bioldgico.
Aspecto Fisico-quimico.

Aspecto Radio activos.
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« Control de Calidad del Proceso de Produccion

Los sitios en donde se hara control de calidad de la planta de agua se

presentan en el cuadro:

Tabla N° 29 Control de Calidad del Proceso de Produ

ccion

CONCEPTO DESCRIPCION ESTANDAR
Fuente — agua | Inspeccion mensual de la| - Cero Coliformes /ml. de
subterranea fuente y toma muestras de agua
agua del pozo. _
- Cero Coliformes totales/ml.
De agua
Torre de | Limpieza de la torre una vez | - Cero coliformes fecales/ml.
oxidacion al mes y toma de muestras de De agua

agua en cada limpieza

Cero coliformes totales/ml

de agua

Cambio de filtros

Una vez por semana

Cero coliformes fecales/ml.

de la maquina De agua
compacta )
- Cero coliformes totales/ml
de agua
Tuberias de | Toma mensual de muestras | - Cero coliformes fecales/ml.

conducciéon a la
planta compacta
y llenado de
bidones

de agua de cada tubo de
salida

De agua

Cero coliformes totales/ml.

De agua
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Sellado
botellas

etiquetado

de
y

Revisibn  diaria de la
temperatura correcta de la
selladora segun el grosor del
bidon con el etiquetado

correspondiente

La temperatura y el tiempo
necesario para un buen
sellado esta dado en los
manuales del usuario de las

selladoras.

Debe llevar fecha de

envasado y caducidad.

de bidones

Almacenamiento

Se almacenan los bidones
correctamente sellados y en
areas seguras con ambiente

apropiado

Sélo seran almacenadas los
bidones que hayan pasado
los estdndares de calidad
anteriores 'y estén en

perfecto estado.

Transporte

bidones

de

Los bidones que hayan
pasado todo el proceso de
inspeccion 'y estén en
perfecto estado seran
transportados a los

intermediarios y clientes.

No se transportaran
bidones que tengan algun
tipo de falla

Elaborado por: El Autor.

Ningun andlisis fisico- quimico y bacteriolégico de las muestras del agua,

puede sustituir al conocimiento total de las condiciones que existen en el

sistema de produccién y tratamiento, el expertis de los operadores. La

garantia de la calidad no dependera de los analisis puntuales de calidad, si

no de la experiencia de su personal y del nivel de tecnologia de los procesos

y maquinaria utilizada. Se trabajara mucho en evitar la contaminacion del

medio.
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Las inspecciones sanitarias seran frecuentemente para poder interpretar
las tendencias o cambios significativos en la calidad del agua, detectados en

los registros de control del cromatografo de gases.

4.7.6 Indicadores de la Auditoria de Marketing

Se efectuard 2 encuestas semestrales a los clientes de la Empresa, para
ver si se ha incrementado el consumo del bidones de agua y como se esta

manejando el servicio venta y post venta.

4.7.7 CONCLUSIONES

* De acuerdo al estudio de mercado realizado se ha determinado dos
sectores a los cuales se los puede considerar como el mercado meta u
objetivo los cuales son: Clientes minoristas (tiendas) y comisariatos,
supermercados, que se dedican a la comercializacion tanto de agua

embotellada en el Cantén Cascales.

* Segun el analisis de mercado este nos permite conocer claramente cudl
es la situacion de la demanda del canton Cascales, se analiza el mercado
potencial al fin de establecer la demanda insatisfecha en funcién de la

cual estara enfocado el proyecto.

 La empresa Agua Dorada, producirAd un solo producto que son los
botellones de agua, empleando la combinacion de dos procesos
secuenciales, primero utilizando procesos fisicos - mecanicos y seguido
procesos electromagnéticos, obtendra el agua purificada; sefialando que
el producto para la comercializacion tendra, una sola presentacién en

funcion del volumen: Bidones de 20 litros. Los envases seran de plastico,
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color azulado, con tapa de rosca y la etiqueta con la leyenda,

debidamente normalizado.

El precio de venta del producto a los intermediarios es de 1,39 centavos

por botellén de 20 Its; y al consumidor es de 1,49 centavos el bidén.

El canal de distribucion escogido por la empresa serd mediante una red
de centros de distribucion en cada una de las areas de comercializacion.
Los centros de distribucidén seran los encargados de ubicar los productos

en las tiendas, supermercados y locales de expendio al consumidor final.
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CAPITULO V

ANALISIS FINANCIERO



5. ANALISISFINANCIERO

5.1 Detalle del Ingreso del Proyecto

Los ingresos de la empresa, estan determinados por la venta de los
productos fabricados en el tamafio del producto de agua embotellada de

bidones de 20 litros.

Las proyecciones de ingresos esta dados por el producto de las unidades
vendidas y el precio de venta, estas proyecciones se realiza en dolares, en
tal razon las proyecciones se realizan en valores constantes. Es decir se

considera cero inflaciones.

La politica de la empresa es producir lo pedido, por tanto, se trabajara con

cero inventarios.

5.1.1. Proyeccion anual de la demanda

Tabla N° 30 Proyeccion anual de la demanda.

PRODUCTO ANOS
DEMANDADO 1 5 3 ) z
BIDONES 139097 | 350000 | 350000 | 350000 | 350000

Elaborado por: El Autor
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5.1.2 Calculo de unidades vendidas

Por la naturaleza del producto y las condiciones climéticas del mercado, la

empresa trabajara con cero inventarios.

Tabla N° 31 Calculo de la proyeccion de la demanda  por unidades vendidas a 5 afios.

ANOS
PRODUCTO
1 2 3 4 5
DEMANDADO
DEMANDA ANUAL
139097 350000 | 350000 | 350000 | 350000
DE BIDONES
PRECIO DE VENTA 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49
INGRESO POR
207254.53 | 521500 | 521500 | 521500 | 521500
VENTAS
Elaborado por: El Autor
5.1.3 Proyeccién mensual de Ingresos. (Primer Afio)
Tabla N° 32 Proyeccion anual de la demanda.
MESES
PRODUCTO
DEMANDADO 1 2 3 4 > 6 ! 8 o 10 11 12
DEMANDA
11591 | 11591 | 11591 | 11591 | 11591 | 11591 | 11591 | 11591 | 11591 | 11591 | 11591 | 11591
MENSUAL BIDONES
PRECIO DE VENTA
1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49
UsSD $
INGRESO POR
17271 | 17271 | 17271 | 17271 | 17271 | 17271 | 17271 | 17271 | 17271 | 17271 | 17271 | 17271
VENTAS USD $

Elaborado por: El Autor
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5.1.4 Capital de Trabajo.

El capital de trabajo comprende el conjunto de recursos que debe disponer
el proyecto para su normal operacion de la planta. EI monto a considerar para
la inversion en capital de trabajo asciende a USD 267,623.56 considerando
un turno de 8 horas por turno durante 12 meses, el detalle se muestra en la
tabla N° 33. En adelante, los ingresos por ventas generaran el capital de
trabajo y el pago de las obligaciones financieras comprometidas a partir del

segundo afio de operacion.

Tabla N° 33. Capital de Trabajo

Materia Prima e Insumos $ 182343,03

Mano de obra $ 15 884,53

Gastos generales de | $ 69 396

fabricacion

Capital de Trabajo Total 267 623,56

Elaborado por: El Autor

5.1.5 Estructura Valorada de la Inversion.

La inversién total valorada del proyecto estd constituido por todos los
recursos tangibles e intangibles necesarios para el desarrollo del sistema de
produccion, el valor correspondiente al capital de trabajo que circula
permanentemente, debe ir creciendo en funcion de la dindmica de la
demanda y capacidad de produccién en el tiempo, otras rubros se desgastan

y pierden su valor durante la vida util del sistema de produccién (maquinarias
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y equipos). En la tabla N° 34. Muestra la estructura de la inversién total del

proyecto.
Tabla N° 34. Estructura de la Inversion
CONCEPTO VALOR COSIDERACIONES
ACTIVO CORRIENTE
CAPITAL DETRABAJO 41923,56(1 afio de operacion
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 41923,56 16%
ACTIVO FIJO
Planta industrial 155.500,p0
Administrativo 8.500,0p
Ventas 56.000,00
TOTAL ACTIVO FJO 220.000,00 82%
ACTIVO DIFERIDO
Amortizacioén del costo de puest 700,00
Gasto de constitucion 5.000,p0
DIFERIDO 5.700,00 2%
ACTIVO TOTAL 267.623,56¢ 100%

Elaborado por: EI Autor.

5.1.6 Programa de Inversiones del Proyecto.

Las inversiones del proyecto se realizan durante los afios 2015 y 2016.
Durante el afio 2016 se trabajara en varios frentes: blsqueda de
financiamiento; adquisicion del terreno (1 ha) para instalar la planta industrial,
cavar del pozo subterraneo; calificar proveedores para adquirir la planta
compacta; construccidon de las obras civiles; y, para el primer semestre del
afo 2016 se instalara la planta industrial, laboratorio, sistema de envasado y

almacenamiento del agua embotellada.

95



Tabla N° 35. Cronograma de Inversiones del Proyec to afio 2016.

MESES

PRODUCTO

INSTALACION PLANTA INDUSTRIAL | X | X | X

LABORATORIO X | X|X

SISTEMA DE ENVASADO X [ X]|X

ALMACENAMIENTO DEL AGUA X | X
EMBOTELLADA.

Elaborado por: EI Autor

Para el segundo semestre del afio 2016 se pondra en funcionamiento de la

planta industrial, para el efecto se necesita el capital de trabajo.

5.2 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO.

5.2.1 Financiamiento de la Inversion.

Para elegir las fuentes de financiamiento del presente proyecto, se analizd
las diferentes lineas de crédito existentes en las distintas Instituciones
Financieras. Para ello se tom6 como referencia, la linea de crédito de la
Corporacion Financiera por la facilidad que aparentemente el Gobierno
Nacional viene ofreciendo el crédito, por las formas de pago y relativas bajas

tasas de interés.
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El crédito considerado es para la adquisicion, montaje, puesta en
funcionamiento y capital de trabajo de la Planta Industrial y asciende a USD.
225 700,00. El andlisis econdmico financiero del proyecto de factibilidad
industrial para conformar una empresa para producir agua purificada

embotellada en bidones de 20 litros, considera dos grandes escenarios:

El financiamiento del 100% de entidades financieras nacionales o
internacionales, evaluando en diferentes escenarios relacionados con el
volumen de produccién, costo del dinero y precio de venta del producto al
mercado nacional. Un aporte del 16% correspondiente al capital de trabajo
(USD 41 923.56, 00) por parte de los promotores del proyecto y el aporte del
84% (USD 225 700,00) de entidades financieras, el costo financiero
considerado es del 6,0%.

5.2.2 Estructura de Financiamiento.

Para el financiamiento del proyecto se utilizara el préstamo de la Entidad
Financiera y el aporte propio de los promotores. La distribucion se aprecia en
la tabla N° 35.

Tabla N° 36. Estructura de Financiamiento

Capital de | Inversion Fija Total de
Trabajo
Monto % Monto % Monto 0

Estructura | 41 923,56 | 16% 225 700,00 | 84% | 267 623,56

TOTAL 41 923,56 225 700,00 267 623,5 100%

Elaborado por: El Autor.
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5.3 PRESUPUESTO DE CAJA.

5.3.1 Ingresos del Proyecto.

a. Programa de Produccion.

La programacion de la produccion de la planta industrial siempre estara en
funcion de la oferta y la demanda de los productos en el mercado; la
capacidad de la linea de produccion, esta previsto procesar de 7 a 10
millones de agua cruda. El modelo de evaluacion econémica - Financiera,
considera un solo escenario de programaciéon de la produccion: Produccién
tipo bach o por parada de produccién, en dos fases de produccidn; la fase de
captacion, oxidacion y precipitacion, y la fase que inicia con el agua en
reposo, entra a la planta compacta que tiene las siguientes subfases, sistema

de filtros, ultravioleta, ionizacion, envasado, etiquetado y almacenamiento.

Para elaborar el programa de produccion del agua Dorada se tendra en
cuenta que el proyecto .pretende cubrir el 70% de la demanda del cantén
(350 000 bidones). En el primer afio (2016) se producira el 80% de la
capacidad instalada, se espera que en el aflo 2017 se normalice la
produccion con el 95% de su capacidad instalada. La planta industrial trabajar
260 dias-afio, en turno de 8 horas estd previsto realizar paras de
mantenimiento de 1 dia por mes y una parada trimestral para el

mantenimiento general de la maquina, equipos y piscinas de tratamiento.
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Tabla N° 37. Ingreso por la Produccion por Ventas d

e la Empresa Agua Dorada.

ANOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

BIDONES | 139097 | 350000 | 350000 | 350000 | 350000 | 350000 | 350000 | 350000 | 350000 | 350000
PRECIO  |149 1,49| 149| 149| 149 149| 149| 149| 149| 149
VENTAS | 207254.53 | 551500 | 521500 | 521500 | 521500 | 521500 | 521500 | 521500 | 521500 | 521500

Elaborado por: EI Autor

b. Ingresos por Venta del Producto.

Los ingresos del proyecto corresponden a la venta del agua purificada: La

comercializacion y venta se realizara, mediante los centros de distribucion,

instalados en las cabeceras parroquiales. Los productos a comercializar

cumplirdn con los parametros de calidad exigidos por el mercado local y

nacional.
Tabla N° 38. Ingreso por Ventas
Q 139.097 | 350000| 350000 350000 350000 350000 350000 350000 350000 350000
Pv 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49
VENTAS | 20725453 | 521500| 521.500| 521.500| 521.500| 521.500| 521.500| 521.500| 521.500| 521.500

Elaborado por: El Autor

5.3.2 Detalle de Egresos.

Los egresos o desembolsos operacionales que se realizan en la produccion

del agua Dorada embotellada:

Costos de fabricacion.

Gastos Administrativo y Ventas del periodo.

El costo total de produccion esta dado por:
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Costode | ( Costode N Gastosde
Produccion) | Fabricacion Periodo

5.3.2.1 Detalle de Costos de Fabricacion.

Son los recursos reales y financieros destinados a la adquisicion de
materias primas, materiales y contratacion de mano de obra, los mismos que
constituyen los medios de produccion para la fabricacion de los productos

(agua purificada), pueden ser directos e indirectos. Ver tabla No. 39

* Costos Directos.

Estd constituido por los valores monetarios correspondientes a los

materiales directos y mano de obra directa.

e Costos Indirectos.

Esta compuestos por los valores monetarios correspondientes a:

* Materiales indirectos.
*« Mano de obra indirecta.

* Gastos indirectos.
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Tabla N° 39. Costo Directo e Indirecto

A0 1 A0 2
CUENTAS COSTOS COSTOS
FIJ0 VARIABLE TOTALES FUO | VARIABLE TOTALES
MATERIA PRIMA 122016 122016 176.400,00]  176.400,00
MANO DE OBRA DIRECTA 15.884,53 1588453 15,8843 15.884.33
00STOS DE FABRICACION
Seldos y Salarios 244890 24890 24489 24489
Materiales Indirectos (MATERIA PRIMA INDIRECTA) 1361001 13.610,01 1374699 1374699
Combustibles 5.700,65 5.700,65 5.720,00 5.720,00
Lubricantes 188069 226098 414167 L90049] 228479 418528
Depreciaciones 17.280,00 17.280,00  17.280,00 17.280,00
Amortizacion Costo Puesta Marcha 70,00 10,0 70,0 10,0
Sequros 5.891,85 500185 59448 5.944,85
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 6345597 9379180 15724777 63528,77) 198.15L78|  26L.680,55

Elaborado por: El Autor

5.3.2.2 Detalle de Gastos del Periodo.

Son aquellos gastos que se incurren en un periodo determinado y se

dividen en Gastos de Operacién y Gastos Financieros.

» Gastos de Operacion.

Son los recursos monetarios utilizados para la gestion gerencial y apoyo a
los procesos fundamentales del sistema de produccion; es decir, proveer
oportunamente de materias primas, recursos humanos, realizar las ventas
del producto y otros relacionados con la gestion del negocio. Estos gastos se
los conoce como los Gastos Administrativos y Gastos de Ventas. Ver Tablas
N°40 y N°41.
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Tabla N° 40. Gastos Administrativo

GASTOS DE ADMINISTRACION
A0 A2

CUENTAS COSTOS COSTOS

FJO VARIABLE TOTALES FIO | VARIABLE TOTALES
Sueldos y Salarios 19.352,50 1935250 19320 19.352,50
Cargas Sociales 1L L5 2753 26753
Honorarios 1.524,00 154000 16154 16154
Utles de Oficina 255,00 25%,000 270936 2.109,3
Agua, Luz y Comunicaciones 4,036,44 10364 427863 4.218,63
Amortizacion Gastos d Organizacion 500,00 50000 50000 500,00}
Depreciaciones 1.000,00 L00000)  1,000,00 100000
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION 2024019 0,0 024019 29.74345 0000 297434

Elaborado por: El Autor
Tabla N° 41. Gastos de Ventas
GASTO DE VENTAS
A0 1 o

CUENTAS COSTOS COSTOS

FJO VARIABLE TOTALES FIIO | VARIABLE TOTALES
Sueldos y Salarios 21.365,16 21.365,16|  21.365,16 21.365,16
Cargas Sociales 299,46 299,46 3743 8
Comision a Vendedores 207616 2.076,16 5.090,52 5,090,552
Propaganda 2.160,00 2160000 228960 2.280,60
Gastos de Viaje y Vidticos par Vendedores 840,00 840,00 89040 89040
Utiles y Materiales de Oficina 912,12 VAV, 966,35 966,85
Aqua Potable 168,36 168,36 17846 178,46
Luz Elctrica 208,42 28,42 26332 263,32
Comunicaciones 328,08 326,08 347,76 347,76
Depreciaciones 5.700,00 5700001 5.700,00 5.700,00
Combustioles y Lubricantes 831,16 831,16 863,75 863,75
TOTAL GASTOS DE VENTAS 368468 324424 309289 394457 63868  B23S

Elaborado por: El Autor.
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5.3.2.3 Detalle de inversion, amortizacion y gastos  financieros.

Los bienes de capital utilizados en la implementacion del proyecto
industrial agua dorada purificada son aquellos que se destinan a la
explotacion en el proceso productivo, en forma de medios o directamente
para incrementar el patrimonio material o financiero (capital). En este grupo
de bienes estan los conocidos contablemente como activos fijos, y otros
elementos que contribuyen a la produccion. También son conocidos como
capital (o bienes) de produccion; es decir, el capital empleado en la

produccion.

Estos términos se refieren también a las formas materiales de los
elementos de produccién, tales como construcciones, maquinas, equipos,
instalaciones y otros, en contraste con valores de capital (o0 de capitalizacion)
gue es la medida monetaria de dichos elementos. En definitiva son los activos
destinados a generar ingresos, rentabilidad y economia para mantener y

crecer los sistemas de produccion en el tiempo.

La inversion total estimada para este proyecto industrial asciende a USD
225 700,00 distribuidos en inversion fija, activos intangibles y capital de
trabajo (tabla N° 40), lo que permitira cuantificar en términos monetarios los

requerimientos de capital para su financiamiento.

Tabla N° 42. Inversién Total del Proyecto

Rubro Monto
Inversion Fija 220 000,00
Capital de Trabajo 230572,78
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Activos Intangibles

5700

Inversion Total

456 272,78

Elaborado por: El Autor

5.3.2.4 Inversion Fija (Tangible e Intangible).

La inversion fija es el recurso real y financiero que se asigna para la

adquisicion de activos que no son materia de transaccion y tiene una vida Util

duradera, se subdivide en dos categorias:

Inversion fija tangible e Inversidn fija intangible.

La inversion fija total asciende a USD 225 700,00 cuyo detalle se muestra

en la tabla N° 43, los activos tangibles e intangibles son mostrados a su vez

en la tabla N° 44.

Tabla N° 43. Inversion Fija Total

Inversiones realizadas en la produccién de agua purificada.

INVERSIONES. DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
PRODUCCION
RUBROS VALORDE R\Elgllb?JiL VALORA VIDAUTL CUOTA
ADQUISICION 0% DEPRECIAR ANOS | DEPRECIACION
(]
Construccion Fabrica 40.000,00 400000 36.00000 10 3600,00
Maguinaria de la Fébrica 5200000 580000 2000 10 52200
Computadoras de la Fbrica l.500,0¢ 1500 1.350,00 5 270,00
Muebles de la Fabrica 1.000,0¢ 100,00 900,00 10 90j00
Vehiculo de la Fahrica 45.000,0¢) 450000 40.500{00 5 8.100,00
Terreno para la falvica 10.000,0¢
Total Falrica (L) 155.500,0¢ 14550,00 130.950100 17.280,00
TOTAL DEPRECIACIONES DE 1 A5 ANOS 17.280,0(1»
TOTAL DEPRECIACIONES DE6 A 10 ANOS 8.910,0
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VENTAS

RUBROS VALOR DE RI\E@I'E)%Z_ VALOR A VIDA UTIL CUOTA
ADQUISICION 10% DEPRECIAR ANOS DEPRECIACION
0
Construccion Ventas 25.000,00 2.500,00 22.500,00 10 2.500,00
Muebles de Ventas 1.000,00 100,00 900,00 5 200,00
Vehiculos de Ventas 30.000,00 3.000,00 27.000,00 10 3.000,00
Total Ventas (3) 56.000,00 5.600,00 50.400,00 5.700,00
TOTAL DEPRECIACIONES DE1 A5 ANOS 5.700,0
TOTAL DEPRECIACIONES DE6 A 10 ANOS 5.500,00
ADMINISTRACION
RUBROS VALOR DE RE/:ILD?;L VALOR A VIDA UTIL CUOTA
ADQUISICION 10% DEPRECIAR ANOS DEPRECIACION
0
Muebles de Oficina 1.500,00 150,00 1.350,00 10 150,00
Computadoras de Administracion 1.500,011) 150,00 1.350,p0 5 300100
Construcciones Adminstrativas 5.500,0d) 550,00 4.950,p0 10 550,00
Vehiculo de Administracion 0,04 0,04 0,0p
Total Administracion (2) 8.500,0 850,0D 7.650,00 1.000/00
TOTAL DEPRECIACIONES DE1 A5 ANOS 1.000,0
TOTAL DEPRECIACIONES DE6 A 10 ANOS 700,0(
[TOTAL GENERAL (1+2+3) [ 220.000,00 | 189.000,00 23.980,00 |
GASTOS DIFERIDOS
Amortizacion Costo Puesta Marcha 700,0d 10 70,00
Gastos Constitucion 5.000,0(b 10 500,00
Intereses durante la Construccion 0,04 10 0,0
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 5.700,0 30 570,00
[TOTAL ACTVOS RJOS [ 225.700,00 |
Elaborado: EL Autor.
Tabla N°44. Activos Intangibles
Rubro Monto
Activos Intangibles
Amortizacion costo puesto en | 700,00
marcha
Constitucién de la empresa 5000
Patentes
Total 5700

Elaborado por: El Autor
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5.3.2.5 Gastos Financieros.

Son los recursos monetarios destinados al pago del costo financiero del

proyecto por los préstamos recibidos para el financiamiento del mismo. La

estructura de financiamiento serd para cubrir la necesidad de dinero en la

adquisicion de los activos fijos y el capital de trabajo para la produccion. Las

condiciones de financiamiento para la planta industrial se considera que sera

en los siguientes términos: Pagaderos a 10 afos plazo, pago de interés

anuales sobre saldos, amortizable transcurrido el primer afilo en 10 cuotas

anuales.
Tabla N° 45. Estructura de Financiamiento
DESCRIPCION Estructura < }
CAPITAL 30,00% 67.710,00 |
PRESTAMO C/PLAZO 70,00% 157.990,00
100,00% 225.700,00
Elaborado por: El Autor.
5.4 FLUJO DE CAJA ANUAL
Tabla N° 46. Flujo de Caja Proyectado
INGRESOS DESCUENTOS FLUIO NETO
ANO VENTAS VALOR COSTOS TOTAL REPARTICION TOTAL
DESCONTADO
RESIDUAL | IMPUTADOS | INGRESOS COSTOS | INVERSION UTILIDADES | EGRESOS
0 -155.500,00 -155.500,00
1 194.131,20 194.131,20[  224.863,23 -4.609,80]  220.253,42 -26.122,22
2 460.026,15 460.026,15| 333.352,28 19.001,08|  352.353,36 107.672,79
3 464.732,74 464.732,74|  336.762,86 19.195,48|  355.958,34 108.774,40
4 469.274,96 469.274,96|  340.054,32 19.383,10|  359.437,41 109.837,54
5 462.529,34 4.900,00 467.429,34|  340.095,10 19.376,98|  359.472,08 107.957,26
6 450.466,14 450.466,14|  331.225,10 20.707,48|  351.932,58 98.533,56
7 450.466,14 450.466,14|  331.225,10 20.707,48|  351.932,58 98.533,56
8 453.778,39 453.778,39|  331.225,10 20.707,48|  351.932,58 101.845,81
9 453.778,39 453.778,39|  331.225,10 20.707,48|  351.932,58 101.845,81
10 455.434,52 16.100,00 24.550,00]  496.084,52|  331.225,10 20.707,48|  351.932,58 144.151,93
TOTAL | 4.314.617,96 21.000,00 24.550,00| 4.360.167,96| 3.231.253,29 175.884,23| 3.407.137,52 797.530,44

Elaborado por: E | Autor
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Este proyecto puede cooperar significativamente al Municipio del cantén.

Tabla N° 47. Estado de Resultados Proyectados

o
o)
UjJ = — o~ ™ < o © ~ ® o S B
z o) o) o) o) o) o) o) o) o) o) o 8 <
[y Z Z Z Z Z Z Z Z Z Z =z @
i < < < < < < < < < < < =
o o
w
VENTAS $17,884.55 | 194,131.20 | 460,026.15 | 464,732.74 | 469,274.96 | 469,274.96 | 469,274.96 | 469,274.96 | 469,274.96 | 469,274.96 | 469,274.96 | 100%
COSTO DE
$13,310.64 | 151,673.07 | 256,179.68 | 258,656.14 | 260,965.31 | 260,965.31 | 252,595.31 | 252,595.31 | 252,595.31 | 252,595.31 | 252,595.31 | 54%
PRODUCCION
UTILIDAD
BRUTA 42,458.13 |203,846.47 | 206,076.60 | 208,309.65 | 208,309.65 | 216,679.65 | 216,679.65 | 216,679.65 | 216,679.65 | 216,679.65 | 46%
EN VENTAS
GASTOS DE
VENTA 34,794.07 |38,273.25 |38,673.91 |39,090.74 |39,112.14 |38,912.14 |38,912.14 |38,912.14 |38,912.14 |38,912.14 |8%
UTILIDAD NETA
7,664.06 165,573.22 | 167,402.69 | 169,218.91 | 169,197.51 | 177,767.51 | 177,767.51 | 177,767.51 | 177,767.51 | 177,767.51 | 38%
EN VENTAS
GASTO
29,240.19 |29,743.45 |30,276.91 |30,842.37 |30,861.76 |30,561.76 |30,561.76 |30,561.76 |30,561.76 |30,561.76 |7%
ADMINISTRATIVO
UTILIDAD
(21,576.13) | 135,829.77 | 137,125.78 | 138,376.54 | 138,335.75 | 147,205.75 | 147,205.75 | 147,205.75 | 147,205.75 | 147,205.75 | 31%
OPERACIONAL
GASTO
9,155.90 9,15590 [9,155.90 |9,155.90 |9,155.90 9,155.90 |9,155.90 9,155.90 |9,155.90 |9,155.90 |2%
FINANCIERO
UTILIDAD ANTES
(30,732.03) | 126,673.87 | 127,969.88 | 129,220.64 | 129,179.85 | 138,049.85 | 138,049.85 | 138,049.85 | 138,049.85 | 138,049.85 | 29%
DE IMP Y TRAB
15% UTILIDAD
ATRAB 0.15 (4,609.80) |19,001.08 |19,195.48 |19,383.10 |19,376.98 |20,707.48 |20,707.48 |20,707.48 |20,707.48 |20,707.48 |4%
UTILIDAD (26,122.23) | 107,672.79 | 108,774.40 | 109,837.54 | 109,802.87 | 117,342.37 | 117,342.37 | 117,342.37 | 117,342.37 | 117,342.37 | 25%
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ANTES
DE IMP
22% DE
IMPUESTO 0.22
A LA RENTA
UTILIDAD

NETA

DEL EJERCICIO

(5,746.89) |23,688.01 |23,930.37 |24,164.26 |24,156.63

25,815.32 | 25,815.32 |25,815.32 |25,815.32 |25,815.32 | 6%

(20,375.34) | 83,984.78 | 84,844.03 |85,673.28 |85,646.24

91,527.05 |91,527.05 |91,527.05 |91,527.05 |91,527.05 |20%

Elaborado por: El Autor

5.4 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS A 5 ANOS

Conforme a las dos alternativas de financiamiento consideradas en este andlisis:

La alternativa seria considerar el financiamiento total del proyecto; es decir, financiar la inversion fija y el capital de

trabajo por una entidad financiera cualquiera, en las cantidades sefialadas en la tabla N° 31, a una tasa de interés del 6%,
en los plazos y formas de pago sefaladas.

» Estudio de la Rentabilidad del Proyecto

En el estado de resultados proyectados, tabla N° 46, se evidencia los resultados operativos y de gestion empresarial.
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Una rentabilidad bruta del 45%, una rentabilidad operativa del %, denotando un control eficiente de gastos y un

rendimiento neto sobre ventas del 31%, situacion que garantiza responder al capital invertido y financiado por los
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inversionistas. Estos resultados garantizan las reinversiones tanto en el area

industrial de la planta, como en el area social

El capital de trabajo y el valor residual no se extinguen al término de la vida util
del proyecto, generando ingreso en el dltimo afio, sumandolo por tal motivo al flujo

de caja proyectado.

5.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

5.5.1 Evaluacion Econdmica del Proyecto.

El presente capitulo hace referencia a la evaluacion del valor econémico del
proyecto sobre la base de la comparacion de los costos y beneficios que genera el
proyecto a traves de toda su vida atil. Su objetivo principal es obtener resultados
necesarios para la toma de decisiones respecto a la implantacion y futura operacion

del sistema de negocios propuesto.

La evaluacion econdmica se realiza considerando dos escenarios en funcién de
las fuentes de financiamiento, el volumen de produccion y costo financiero de la

inversion.

5.5.2 Indicadores de Evaluacion.
Al comparar los costos con los beneficios, pueden obtenerse diversos

coeficientes, cada uno de los cuales indica algun aspecto del valor del proyecto.
Estos indicadores son: VAN, TIR y C/B.
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a. Valor Actual Neto ( VAN).

El valor actual neto es el excedente neto que genera el proyecto de inversion
durante su vida productiva, luego de haber cubierto sus costos de inversion,
operacién y capital. Siendo el VAN el mas apropiado para la evaluacién econémica,
actualiza el capital al valor real considerando el tiempo para realizar un ciclo
economico. Es decir, determina cuanto vale hoy, los valores futuros a recibir durante
la vida del proyecto, a una tasa exigida por los duefios del dinero invertido.La

férmula a aplicar es:

AN ey
Donde:
FN: : Flujo neto en el afio t
K : Costo de capital de la empresa

N : Vida util del proyecto

VAN= $ 74.488,79

b. Tasa Interna de Retorno ( TIR).

Es aquella tasa de descuento que permite que el VAN sea igual a cero.

1 1 1
>in aei) > FC aei) Vr ey =0

Donde:
[ : TIR.
in : Inversion del proyecto.
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FC : Flujo de caja.

Vr : Valor residual.
N : Periodo de inversion.
TIR = 22%

El proyecto sera rentable cuando se cumple que el TIR es mayor que el costo de
capital (tasa de descuento o tasa exigida por el inversionista), TIR (i) de lo contrario

sera rechazado.

c. Relacién Beneficio Costo (B/C).

Es el coeficiente derivado de la relacion de los beneficios entre los costos del
proyecto.

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada dolar que

se sacrifica en el proyecto.(http://www.pymesfuturo.com/costobeneficio.html)

Cuando se menciona los ingresos netos, se hace referencia a los ingresos que
efectivamente se recibiran en los afos proyectados. Al mencionar los egresos
presente neto se toman aquellas partidas que efectivamente generaran salidas de
efectivo durante los diferentes periodos, horizonte del proyecto. El estado de flujo
neto de efectivo es la herramienta que suministra los datos necesarios para el

calculo de este indicador.

La relacién beneficio / costo es un indicador que mide el grado de desarrollo y
bienestar que un proyecto puede generar a los actores del mismo.
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Cuando la relaciéon B/C es mayor que la unidad, el proyecto es conveniente, o
gue significa que los beneficios son mayores que los costos.

d. Valor Actual de Flujo Caja ( VAN)

Tomando los flujos de caja calculados en la tabla N° 40, con el financiamiento del
70% a una tasa de interés del 6%, se calcula el VAN que en el presente proyecto
es mayor que cero (USD.74 488,79), como muestra la tabla N° 41, por tanto el

Proyecto de Inversion es Viable.

Tabla N° 48. Calculo del VAN

VAN = $74.488,79
TIR 22%
B/C 1,3073

Elaborado por: El Autor.

e. Tasa Interna de Retorno "TIR"

Es la tasa de descuento para el VAN = 0 con la cual se igualan las inversiones

actualizadas con los flujos econémicos.

Se calculé una TIR del 22%, lo cual es mayor que la tasa exigida por los
inversionistas. En este caso el proyecto es positivo, 6ptimo y aceptable. Ver tabla
No4l.
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Realizando una interpolacion lineal tenemos:

VANE 1(i, - i,)
VANE 1+VANE 2
TIRE =13%

TIRE =i, +

f. Beneficio / Costo Econémico (B/C)

_ VANE + INVERSION

B
C INVERSION
B_ 1,3073

C

Por cada dolar invertido, existe una ganancia de 30,7 centavos de délar.

h. Periodo de Recuperacion de la Inversion.

El periodo de recuperacién de la inversion, nos indica el tiempo en que se
recuperara la inversién al 100%, el periodo de recuperacion del proyecto es de 3
afos; es decir, al tercer afio se recuperara la inversion realizada esta proyectado en
el fluyo de caja. Se estima esta hasta el afio en que el balance sea positivo haya

ganancias.

5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO (P.E.)

El punto de equilibrio es el nivel de ventas que el proyecto cubrira exactamente
sus costos de produccién. El P.E. también podemos definir, como el volumen de
produccion y ventas en el cual, los ingresos totales generados son iguales a los

costos totales de produccion, cuando no hay utilidad ni pérdida.
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Para una alternativa de evaluacién econémica financiera, en el cual el sistema de

produccion genera agua en bidones.

Tabla N° 49. Punto de Equilibrio

PRODUCTOS P. Equilibrio Unidades
Agua Dorada 139097 |Unidades
207615,94|ddlares

Elaborado por: El Autor.

Es decir, la empresa debe vender en el afio al menos 139 097 bidones de Agua
Dorada; si la capacidad nominal de la planta es de 350 mil bidones en los 260 dias
de trabajo anual, entonces podemos decir que con el 40% de la capacidad real de
producciéon de agua dorada, se cubren los costos y gastos, quedando el 60% para
absorber el pago de utilidades a los trabajadores, impuesto al fisco y generar una

significativa utilidad neta para los accionistas.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

» El trabajo ha iniciado definiendo el entorno socio - econdmico y cultural de la
empresa a conformarse; asi como también, ha establecido la Vision estratégica
de la gestion directiva y operacional de la empresa de purificacion de “Agua
Dorada”; los objetivos estratégicos, clasificados en los 4 grupos por procesos
que agrupa la herramienta del BSC: El mejoramiento de la competencia de los
recursos humanos, la mejora de la estructura interna de la organizacion, el
mejoramiento de la satisfaccion del cliente y lograr un nivel de competitividad,

mediante el incremento de la rentabilidad de la empresa.

 Asi mismo, se ha determinado el producto a fabricar, la participacion del
mercado, los parametros criticos para el FODA, la cadena de valor, las matrices

que identifican intuitivamente la criticidad y relevancia de los mismos.

« El tamafio de la muestra para el analisis de la oferta y demanda del agua
embotellada en el cantén Cascales es de 267 encuestas, el 68% en la parroquia
Dorado de Cascales, 25% para la parroquia Sevilla 'y el 7% para la parroquia
Santa Rosa. Las proyecciones de la demanda de agua al 2020 se realizaron en

funcion de la tasa de crecimiento poblacional.

» Para determinar la demanda insatisfecha, se asume una estrategia para iniciar
absorbiendo el 70% de la oferta actual, esperando que los consumidores lo vean
a la planta de agua en su lugar, como de su propiedad; consecuentemente, la
planta producira y comercializaréa alrededor de 473 943 bidones de agua-afio.
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El costo unitario de produccion del bidon, considerando los tres costos
basicos, mano de obra, materias primas y gastos generales de fabricacion,

sera de 1,39 dolares.

La produccién de agua, se aspira ofrecer el 100% su calidad, en su proceso
no se utilizard el cloro como desinfectante, el tratamiento ultravioleta
garantizara cero microorganismos. La utilizaciobn de una planta compacta
sera el éxito para cumplir con la misién de trabajar en busca del bienestar

de las familias del cantén Cascales.

La inversion total del proyecto es de 225 700,00 délares, de los cuales el 30%
se ejecuta con capital propio y el 70% es financiado por una entidad
financiera al costo del 6% anual, a 10 afios lazos, pagaderos al final del afio.
Para el volumen de produccion anual proyectado, al precio de venta de 1,49
dolares, cubriendo los costos y gastos se proyecta una utilidad neta de 88 mil
dolares anuales, proyectada 10 afios, amortizando el capital invertido y para
una tasa exigida de los inversionistas del 12%, el VAN es de 74 488,79
dolares, una TIR del 22% y una relacion Beneficio costo de 1,307; valores

gue determinan, que el proyecto es economicamente viable.
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6.2 RECOMENDACIONES

1.- Para la ubicacion de la planta se recomienda considerar preferentemente las
fuentes de agua natural permanentes, asi como también la infraestructura del

sistema de comercializacion y ventas.

2.- Para lograr un producto diferenciado en el mercado considerar la instalacion de
estas plantas de tratamiento de agua compactas que no utilizan compuestos

guimicos.

3.- Para garantizar la calidad del agua considerar la instalacion de un laboratorio
completo para realizar los andlisis fisico-quimicos y bacteriologicos en los puntos
criticos del proceso; asi como también, llevar los registros de control estadistico de

la calidad ante el cliente y los organismos externos de control.

4.-Para garantizar los incrementos de volumen de venta en el tiempo, se
recomienda considerar el desarrollo de la diversificacion de la presentacion del

producto en volumenes inferiores a 20 Its.

5.-Para lograr el posicionamiento del producto en el mercado se recomienda diseiar
un plan de marketing orientado a la informacion y comunicacion del producto,
utilizando los medios televisivos y construccion de tripticos o puntuales sobre el uso

y bondades de consumo de agua purificada.
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GLOSARIO

Acuifero
Una capa en el suelo que es capaz de transportar un volumen significativo
de agua subterranea.(GLOSARIO).

Agua embotellada
Agua que se vende en los envases de plasticos para ser bibida y/o uso
domeéstico.(GLOSARIO).

Agua potable
Agua que es segura para beber y para cocinar.(GLOSARIO).

Agua subterranea

Agua que puede ser encontrada en la zona satura del suelo; zona que
consiste principalmente en agua. Se mueve lentamente desde lugares con
alta elevacion y presion hacia lugares de baja elevacion y presion, como los
rios y lagos (GLOSARIO).

Agua superficial

Toda agua natural abierta a la atmosfera, concerniente a rios, lagos,
reservorios, charcas, corrientes, océanos, mares, estuarios y humedales.
Bacterias

Pequefios microorganismos unicelulares, que se reproducen por la fision de
esporas.

Bacteria coliforme
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Bacteria que sirve como indicador de contaminantes y patdégenos cuando
son encontradas en las aguas. Estas son usualmente encontradas en el

tracto intestinal de los seres humanos y otros animales de sangre caliente.

Carbonatos

Compuestos quimicos relacionadas con el diéxido de carbono.

Caudal

Flujo de agua superficial en un rio 0 en un canal.

Cloracién
Proceso de purificacion del agua en el cual el cloro es afadido al agua para
desinfectarla, para el control de organismos presente. También usado en

procesos de oxidacion de productos impuros en el agua.

Cloro disponible
Es una medida de la cantidad de cloro disponible en carbonatos de cloro,

compuestos del hipoclorito, y otros materiales. (GLOSARIO).

Desinfectantes

Fluidos o gases para desinfectar filtros, tuberias, sistemas, etc.

Desionizacion
Proceso que sirve para eliminar todas las sustancias ionizadas de una
solucion. Mas comunmente es un proceso de intercambio donde cationes y

aniones son eliminados independientemente los unos de los otros.

Electrolisis
Procesos donde energia eléctrica puede cambiar a energia quimica. El
proceso ocurre en un electrolito, en una disolucion acuosa o fusién de una

sal la cual da a los iones la posibilidad de transferirse electrones entre ellos.
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La electrolisis es la conexion entre dos electrodos, los cuales son también
conectados a una corriente directa. Si se aplica una corriente eléctrica, los
iones positivos migran hacia el catodo mientras que los iones negativos
migraran hacia el &nodo. En los electrodos, los cationes seran reducidos y

los aniones seran oxidados. (GLOSARIO).

Escherichiacoli (E. coli)
Bacteria coliforme que esta a menudo asociada con el hombre y desechos a
animales y es encontrada en el intestino. Es usada por departamentos de

salud y laboratorios privados para medir la calidad de las aguas.

Evaporacion

El proceso de pasar el agua de forma liquida a gaseosa. (GLOSARIO).

Filtracion
Separacion de sdlidos y liquidos usando una sustancia porosa que solo

permite pasar al liquido a través de él. .(GLOSARIO)

Floculacion

Acumulacion de particulas desestabilizadas y micro particulas, vy
posteriormente la formacion de copos de tamafo deseado. Uno debe afiadir
otra sustancia quimica llamada floculante en orden de facilitar la formacion
de copos llamados fléculos. .(GLOSARIO)

Microorganismos
Organismos que son tan pequefio que s6lo pueden ser observado a través
del microscopio, por ejemplo bacterias, fungi, levaduras, etc.

Oxidacion
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Reaccion quimica en la cual los iones son transfieren los electrones, para

incrementar la valencia positiva. .(GLOSARIO)

Oxidacion ultravioleta

Un proceso que usa longitud de onda extremadamente corta que puede
matar microorganismos (desinfeccién) o partir moléculas organicas (foto
oxidacidén) dejandolas polarizadas o ionizadas y asi son eliminadas mas

facilmente del agua.

Oxigeno disuelto
La cantidad de oxigeno disuelto en agua para un cierto tiempo, expresado
en ppm o mg/L.(GLOSARIO)

Ozono

Un inestable agente oxidante, que consiste en tres atomos de oxigeno y
puede ser formado en la capa de ozono de la atmdsfera. Es producido por
descarga eléctrica a través de oxigeno o por ldamparas UV especialmente
disefiadas.(GLOSARIO)

Parametro
Una variable, propiedad medible cuyo valor esta determinado por las
caracteristicas del sistema en el caso del agua por ejemplo, estas pueden

ser la temperatura, la presion, la densidad, etc.

pH

El valor que determina si una sustancia es acida, neutra o basica, calculado
por el numero de iones de hidrogeno presente. Es medido en una escala
desde 0 a 14, en la cual 7 significa que la sustancia es neutra. Valores de pH
por debajo de 7 indica que la sustancia es acida y valores por encima de 7

indican que la sustancia es basica.
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* Planta de tratamiento
Una estructura construida para tratar el agua residual antes de ser

descargada al medio ambiente.

* Pozo
Hoyo profundo con el objetivo de alcanzar agua subterranea para
suministros.(GLOSARIO)

ANEXO
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Anexo 1.- FORMATO DE ENCUESTA.

“Instalacion de una Planta Purificadora de Aguay C  omercializacién, Canton

Cascales - Provincia de Sucumbios”.

ENCUESTA N°: FECHA:

A. DATOS DE IDENTIFICACION

NOMBRE: FONO:
BARRIO: SECTOR:
PARROQUIA URBANA: H. INICIO: | H. TERMINO:

OCUPACION: (1) Profesional Independiente (2) Empresario Pequeiio 1 a 5

empleados (3) Empresario Grande 6 o mas empleados (4) Ocupaciones Domésticas

(5) Empleado Privado (6) Empleado Publico (7) Fuerzas Armadas (8) Desempleado

(9) Estudiante (10) otros

B. DATOS DE CLASIFICACION
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Edad:

16 a 25 afos (1)
26 a 35 afios (2)
36 a 45 afios (3)
46 a 55 afios (4)
56 a 65 afios (5)

Mas de 65 anos X

Sexo
Masculino (1)

Femenino (2)

Estado Civil

Soltero (1)

Casado / Union Libre (2)
Divorciado ( 3)

OBSERVACIONES:

Buenos dias/buenas tardes, mi nombre es (DIGA SU NOMBRE) soy estudiante de
Ingenieria en Marketing de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil. PRESENTE
CREDENCIAL. El dia de hoy estamos hablando con las personas para conocer sus
opiniones acerca de las Empresas Embotelladoras de Agua existentes en el Canton
Cascales. Quisieramos contar con su colaboracion. Toda la informacion que usted me

proporcione sera utilizada Gnicamente con fines didacticos de investigacion y no sera

revelada a persona alguna, su identidad sera mantenida en el anonimato.

(SI LA PERSONA ACEPTA SER ENTREVISTADA CONTINUE, SI RECHAZA LA

ENTREVISTA, AGRADEZCA AMBLEMENTE, REGISTRE Y TERMINE).
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FILTROS:

A. Estamos buscando gente relacionada con ciertas actividades importantes para
nosotros, podria decirme si usted o algiin miembro de su familia trabaja en: En

empresas embotelladora de agua.

SI( )% NO( ) CONTINUAR

CUESTIONARIO PRINCIPAL:

P1.- Pensando en empresas embotelladoras de agua, q ue ofrecen este
servicio, es decir empresas que producen y comercia lizan agua , diganos por

favor que empresas conoce aunque solo sea de nombre

(REGISTRE TEXTUALMENTE LA PRIMERA FRASE) INSISTA: y que otra empresa
embotelladora de agua se le viene a la mente? (REGISTRE TEXTUALMENTE LA
SEGUNDA FRASE)

Primera frase

Segunda frase
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P2.- ¢ Usted consume agua en botellones?

SI () CONTINUE

NO ( )TERMINE X

P3.- ¢ Cuantos botellones consume a la semana?

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA

la3

4a6

P4.- ¢Si se instalara en la Parroquia El Dorado de  Cascales una empresa
embotelladora y comercializadora de agua, estariad  ispuesto/a consumir este

producto?

P5.- ¢Qué marcas de agua embotellada usted consume  ?

MARCAS DE AGUA | ALTERNATIVA (x)

Agua Adriatico

Agua Diana

Agua Luz
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Agua Neptuno

Tesalia

Bonafresh

Bonagua

Vivant

Agua Nieves

Otras/ cual?..

P6.- ¢A qué precio adquiere el producto?

MARCAS DE AGUA PRECIO

Agua Adriatico

Agua Diana

Agua Luz

Agua Neptuno

Tesalia

Bonafresh

Bonaqua

Vivant

Agua Nieves

Otras/ cual?..




P7.- ¢ En qué presentacion le gustaria adquirirel b otellén de agua?

Transparente ( )

Colores ()

Otros ()

P8.- ¢ En qué lugar compra el producto?

ALTERNATIVA |FRECUENCIA

Tienda

Bar

Minimarket

Supermercados

Dellicatessen

Juguerias

Vendedores

Ambulantes
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P9.- ¢ En qué medio de comunicacion se informa usted  ?
ALTERNATIVA FRECUENCIA
Television

Prensa / Revistas

Vallas (exterior)

Radio

Eventos

Internet

Marketing Directo (folletos, correo, insertos

en facturas)

Ninguna / NS/ NC

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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