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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo realizar un estudio de factibilidad
para determinar si es viable la implementacion de una embotelladora de agua purificada en
la comunidad El Tejar del canton Paute, con la finalidad de orientar la comercializacion de
sus productos al mercado del canton Morona. Al iniciar dicho estudio, se realiz6 un analisis
situacional para identificar los factores internos y externos del sector, asi como una
investigacion de mercado para conocer aspectos sobre la demanda, oferta, precios y
comercializacion del agua purificada en el mercado objetivo. Luego, se elaboré un estudio
técnico, administrativo y legal para determinar la localizacién, el tamafio 6ptimo de
produccién y la ingenieria del proyecto, asi como su estructura organizacional y los
requisitos legales que se deben cumplir. Finalmente, se desarrollo el estudio financiero,
que incluye la proyeccion y construccion de los estados financieros que permitieron evaluar
mediante indicadores financieros, obteniéndose resultados favorables que hacen factible el

emprendimiento.
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ABSTRACT

The objective of this research was to camry out a feasibility study to determine if
the implementation of a punified water bottling plant 15 wviable mn El Tejar Commumity
m Paute to ginde the marketing of 1ts products to the market located in Morona. At the
beginming of this study, a simational analysis was camed out to 1dentfy the internal
and external factors of the sector, as well as a market mvestgation to leam about
aspects of the demand supply, pnces and marketing of punfied water m the target
market. Then a techmical admimistrative and legal study was camed out to determune
the location, optmmal production size and enmineenng of the project, as well as its
orgamzatonal structore and the legal requirements that must be met Finally, the
financial study was camed out, which includes the projection and construction of the
financial statements that made 1t possible to evaluate using financial mdicators,
obtaimng favorable results that make the undertaking feasible.

Translated by

fogh | \UB

Panl Gullermo Sarmmento Amon
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INTRODUCCION

La provincia de Morona Santiago enfrenta un grave problema de desabastecimiento de
agua potable para el consumo humano. En esta provincia, existe un aproximado de dos mil
familias de esta provincia que carecen de este servicio béasico, particularmente los
habitantes del cantdn Morona manifiestan que en muchas ocasiones se abastecen del
liquido vital proveniente de la lluvia y, en el peor de los casos, de los pantanos (Carrera
Orbe, 2011; Teleamazonas, 2019); esto constituye un serio problema de salud publica
puesto que las consecuencias en la poblacion afectan directamente a su salud, nutricion,
pérdida de ingresos, discriminacion social y abandono escolar (Gonzélez-Cebrian, 2019;
Jouravlev, CEPAL, & Naciones Unidas, 2004).

Con estos antecedentes, existe una gran oportunidad en el mercado para generar un
emprendimiento en el ambito de la produccidn y comercializacion de agua purificada para
satisfacer las necesidades de la poblacién. Brindar esa solucion a este sector por medio de
este emprendimiento permite ademas la creacion de nuevas plazas de trabajo, lo que
significa el incremento de los ingresos para la poblacion, dinamizando la economia y por

ende potenciando el desarrollo local.

El agua purificada para comercializar cumple estrictamente con lo estipulado en la
Norma INEN 2 200 “Agua purificada envasada. Requisitos” (Servicio Ecuatoriano de
Normalizacion, 2017), de esta forma se demostrara el compromiso para con los pobladores
del sector, ya que se ofrece un producto de calidad, buscando satisfacer las necesidades
existentes. Es importante destacar que la planta embotelladora se ubicara en la Parroquia
El Tejar, perteneciente al cantén Paute, debido a los grandes afluentes hidricos que tiene

esta zona.

El Canton Morona actualmente presenta altos niveles de contaminacion en sus fuentes
hidricas, ademas, a medida que avanza el crecimiento de la poblacién, la contaminacion
aumenta desmesuradamente, lo que ha traido como consecuencia el desabastecimiento de
agua para el consumo de humano (Martinez, 2013). Por esta razon, el presente trabajo de
graduacion tiene como objetivo elaborar un estudio de factibilidad para la produccion y

comercializacion de agua purificada, orientado a este canton.



El trabajo de graduacion estad conformado por los siguientes capitulos:

En el capitulo I se desarrolla un analisis situacional de mercado, a fin de identificar las
principales oportunidades y amenazas relacionadas con los factores politicos, economicos,
sociales y tecnologicos. Ademas, es importante mencionar también que se realiza un
analisis de las fuerzas de Porter para determinar el nivel de competitividad de la industria

en cuestion.

El capitulo Il presenta un estudio de mercado basado en el desarrollo de encuestas a la
poblacion econdmicamente activa del canton Morona, con el objetivo de recabar
informaciéon importante del mercado con relacion a la demanda, oferta, precios y

comercializacion del agua purificada.

En el capitulo 11l se elabora el estudio técnico, administrativo y legal, incluyendo la
definicién de la micro y macro localizacion de la planta de agua purificada, tamafio 6ptimo
de produccién, la ingenieria del proyecto, asi como la estructura organica y funcional

necesaria para su implementacion.

El capitulo IV incluye el estudio financiero con las respectivas proyecciones de
inversion, ingresos, costos y gastos, estos datos a su vez permiten realizar la evaluacion
financiera, mediante los indicadores: valor actual neto (VAN) y tasa interna de retorno

(TIR), a fin de determinar la factibilidad financiera del proyecto planteado.
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CAPITULO |

ANALISIS SITUACIONAL DE MERCADO

1.1 Introduccion

Frecuentemente las ideas para emprender negocios son creadas como proyectos que
buscan una rentabilidad en el futuro, sin embargo, la mayoria se ven estancadas por factores
como la carencia de mercado, ya que los entes econdmicos no llegan a obtener la clientela
deseada, dando como resultado la desercion del negocio; una de las principales causas de

este fendmeno es la ausencia de un estudio de mercado en el cual se va a incurrir.
1.2 Analisis de macroentorno

El andlisis del macroentorno dentro de un proyecto de factibilidad cumple una labor
esencial, éste brinda informacidn oportuna referente a los aspectos del entorno que pueden
afectar al negocio tanto de manera directa como indirecta. Con la informacién oportuna y
pertinente se puede desarrollar la formulacion de estrategias para obtener ventajas sobre

las oportunidades y mitigar el riesgo frente a las amenazas existentes en el mercado.

A continuacion, se presenta el analisis PEST (Politico, Econémico, Social y

Tecnoldgico).
1.2.1 Factor Politico - Legal

Con el trascurrir del tiempo, afio tras afio, el mercado de agua embotellada ha crecido
exponencialmente. Frente a ello, la expansion del negocio exige a las grandes
corporaciones tener acceso al liquido, es decir, impulsar la privatizacion mediante
acuiferos. El agua embotellada es representada como un producto que certifica la salud y
hace ver que es sefial de higiene y calidad de vida para quienes lo consumen (Chaidez,
2002)

La Organizacion Mundial de Salud (OMS, 2011) y la Organizacion de Naciones Unidas

(ONU, 2019), recomienda el consumo de agua embotellada, considerando que muchos de
3
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los productos que se encuentran en el mercado contribuyen con micronutrientes para el
organismo, a diferencia del agua de grifo que causa dafios en la salud de las personas por

los compuestos quimicos, fisicos, organicos.

Segun la Food and Drug Administration (U.S: Food and Drug, 2018), el agua
embotellada estd sujeta a requerimientos especificos de seguridad de alimentos y

etiquetado, que incluyen:

e Provisiones para adulteracion de alimentos y etiquetaje incorrecto.

e Provisiones para etiquetado nutricional.

e Practicas generales de buena manufactura.

e Précticas de buena manufactura de agua embotellada.

e Estandares de identidad de agua embotellada.

e Estandares de calidad de agua embotellada, que son tan rigurosos como los
estandares de la Agencia de Proteccion del Medio Ambiente de los Estados Unidos

(EPA) para el agua potable.

En el Ecuador, las industrias embotelladoras de agua se deben regir a lo dispuesto en la
Ley Organica de Recursos Hidricos, Usos y Aprovechamiento del Agua (Asamblea
Nacional de la Republica del Ecuador, 2014) para lo cual a continuacion se muestran los

aspectos de mayor relevancia para el proyecto de factibilidad:

En la seccion tercera “Condiciones de autorizacion para aprovechamiento”, Art. 93 se
menciona que para el aprovechamiento del agua es necesario que se cuente con una
autorizacion administrativa otorgada por la Autoridad Unica del Agua, para lo cual se debe

realizar una solicitud previa de conformidad con la planificacion hidrica.

Art. 93.- La autorizacion para el aprovechamiento del agua en actividades productivas
confiere al titular de esta, de manera exclusiva, la capacidad para la captacion, tratamiento,
conduccion y utilizacion del caudal a que se refiera la autorizacion. El titular deberd instalar
a su cargo los aparatos de medicion del flujo de agua en los términos que defina la
Autoridad Unica del Agua (Asamblea Nacional de la RepUblica del Ecuador, 2014)
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En el titulo IV “Aprovechamiento del Agua”; capitulo I “De los tipos de

aprovechamiento productivo. Seccion primera, agua envasada”:

Art. 105.- Del aprovechamiento del agua para envasarla. El envasado del agua para
consumo humano consiste en el tratamiento de potabilizacion o purificacion del agua que
sean captadas de fuentes naturales a través de procedimientos técnicos certificados. Si el
agua es captada de manera directa de la fuente natural superficial o subterranea deberéan
cancelar una tarifa diferenciada determinada por la Autoridad Unica del Agua basado en

cantidad de agua captada (Asamblea Nacional de la Republica del Ecuador, 2014, pg. 23).

En lo referente a las tarifas sefialadas en el parrafo anterior, el Art. 4 de la
RESOLUCION No. DIR-ARCA-RG-008-2017 REFORMADA (2018) cuenta con una
clasificacion para los usuarios, de acuerdo con el caudal de consumo de agua cruda

autorizado:

a) Extragrandes usuarios: con caudales mayores a 1800 I/s.
b) Grandes usuarios: con caudales mayores a 300 I/s y menores o iguales a 1800 I/s.
c) Medianos usuarios: con caudales mayores a 30 I/s y menores o iguales a 'y 300 I/s.

d) Pequerfios usuarios: con caudales mayores a 5 I/s y menores o iguales a 30 I/s.

Una vez ya estipulada la clasificacion segin el Acuerdo ministerial No. 2017-1522
dictado en mayo de 2017, la cual establece la formula de célculo para la tarifa referencial
para el uso y aprovechamiento del agua, en este caso, de agua cruda:

Costos totales estimados de
sostenibilidad del dominio hidrico publico 77 MMUSD

Volumen nacional de agua autorizado ~ 19.986 hm3

= 0,0039 USD /m3"

Por otro lado, segun los acuerdos ministeriales SENAGUA N° 2017-0010 (2017) y
SENAGUA N° 2018-0257 (2018) se pactan las tarifas para agua cruda de la siguiente
manera (Cholango & Avrias, 2017):
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Tabla 1. Tarifas de agua

Uso y aprovechamiento

Tarifa USD/m?®/afio
Excedente de Consumo Humano 0,0039
Riego Soberania Alimentaria
Riego Soberania Alimentaria > 5 (l/s) 0,00004

Riego Soberania Alimentaria < 5 (l/s)

Exceptuado de pago por Ley

Riego productivo

Riego productivo <5 I/s 0,00007
Riego productivo >51/sy <20 I/s 0,00008
Riego Productivo > 20 I/s y <50 I/s 0,00009
Riego productivo > 50 I/s 0,00011
Turismo 0,0163
Hidroelectricidad 0,0049
Industrial 0,0010
Envasado de Agua 0,4000
Otros 0,0007
Mineria y petrdleos 0,0039

Piscicultura soberania alimentaria

Piscicultura soberania alimentaria < 5 I/s

Exento de pago

Piscicultura soberania alimentaria > 5 I/s 0,00004
Piscicultura productiva

Piscicultura productiva menor igual a 5 I/s 0,00007
Piscicultura productiva mayor a 5 I/s y menor

_ 0,00008
igual a 20 I/s

Piscicultura productiva mayor a 20 I/s y menor

: 0,00009
igual a 50 I/s

Piscicultura productiva mayor a 50 I/s 0,00011

Fuente: Acuerdo Ministerial SENAGUA SENAGUA N° 2018-0257 (2018)
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La Norma INEN 2 200:2008 explica sobre los parametros que deben ser cumplidos por

las plantas purificadoras y envasadoras de agua en botellas; se debe cumplir con los

requisitos del producto como se muestran en las tablas 2 y 3.

Tabla 2. Requisitos INEN 2 200-2008

Requisitos Minimo | Méximo

Color expresado en unidades de color verdadero (UTC) - 5
Turbiedad expresada en unidades nefelométricas de - 3
turbiedad NTU
Solidos totales disueltos expresados en mg/I:

e Agua purificad envasada - 500

e Agua purificada mineralizada envasada 250 1000
pH a 20°C

e No carbonatada 6,5 8,5

e Carbonatada 4 8,5

e Proceso de osmisos y destilacion 5 7
Cloro libre residual, mg/I 0 0
Dureza, ca CO3, mg/I - 300
Olor y sabor Inobjetable

Fuente: (INEN 2 200: 2008. Agua purificada envasada. Requisitos, 2008)

Tabla 3. Requisitos microbioldgicos

Descripcion Limite maximo
Aerobios mesofilos, UFC/ml 1,0 x 10?
Coliformes NMP/100 ml <1,8
Coliformes UFC/100 ml <1,0x10°

NOTA: Los valores <1,8 y <1,0x10° significan ausencia, o no detectables

Fuente: (INEN 2 200: 2008. Agua purificada envasada. Requisitos, 2008)
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A pesar de que, desde el punto de vista legal, éste es un proceso que cuenta con una
regulacion estricta, el pleno cumplimiento es una fortaleza para el proyecto puesto que las
regulaciones garantizan que el producto cumple con todas las condiciones sanitarias y de
calidad que el cliente exige. Ademas, las tarifas de aprovechamiento del agua son

sumamente economicas, lo cual influird en su costo de ventas de manera directa.
1.2.2 Factor Econdmico

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion, la Cienciay la Cultura
(UNESCO, 2014), el mercado mundial del agua embotellada representa un volumen anual
de 89.000 millones de litros y su valor se estima en 22.000 millones de délares. Ademas,
un dato importante es que el 75% del mercado mundial esta adn bajo el control de actores
locales y mas de la mitad (59%) del agua embotellada que se bebe en el mundo es agua
purificada, el 41% restante es agua mineral o de manantial. A su vez, el agua embotellada
se origina en fuentes protegidas, en manantiales y acuiferos subterraneos; mientras el agua

del grifo proviene principalmente de rios y lagos

En el Gréafico 1 se detalla cada uno de los componentes que conforman el sector

manufacturero con su respectiva participacion porcentual.

El subsector de alimentos y bebidas en el Ecuador en el afio 2016 sumé un total de
3.229,64 millones de dolares, representando dentro el sector manufacturero un total del
38% vy el 4,7% del total del PIB aproximadamente (Corporacion Financiera Nacional,
2017)
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Grafico 1. Sector manufacturero

m Fabricacion de alimentos
y bebidas

» Industria maderera

= Fabricacion de productos
quimicos

m Industria metalica

= Productos refinados de
petréleo

= Maquinaria y equipos de
transporte

m Productos de cemento

£
<%

= Industria textil y de cuero

m QOtras industrias

Fuente: Corporacién Financiera Nacional, 2017

La cadena de valor de la industria de bebidas no alcohélicas se conforma de insumos,
manufactura y comercio; econdmicamente este tipo de industria en el afio 2018 gener6
USD 1.384 millones en ventas, registrando asi un crecimiento anual de 5,4% en ventas

manufactureras (Asociacion de Industrias de Bebidas no Alcoholicas del Ecuador, 2018).

Es de carécter masivo el consumo de alimentos y bebidas no alcohdlicas y, la industria
dedicada a la elaboracion de los mismos, tiene una particular relevancia dentro de la
produccién y desempefio econémico nacional; puesto que forma parte de la cuenta de
manufactura, misma que ha mantenido un crecimiento con respecto al Producto Interno
Bruto (PIB) en el sector, expresando asi que es una industria en crecimiento (Ekos
Negocios, 2018).
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1.2.3 Factor socio-cultural

En la provincia de Morona Santiago se ha llegado a determinar por el estudio publicado
por la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, Secretaria Técnica para la
Erradicacion de la Pobreza, Secretaria Nacional del Aguay el Banco del Estado (2014) que
existe una carencia de cobertura de agua por red publica del 47,8%, y en particular del
75,1% del canton Morona, conforme se lo puede observar en el gréafico 2 que se expone a

continuacion:

Gréfico 2. Cobertura de agua por red publica de la provincia de Morona Santiago

por cantones

zoeezm.
NHUAMBOYA
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SANTIAGO

LIMON INDANZA Cobertura de agua
U
TWINTZA Canton perod plblica

SUCUA 76.2%
SAN/JUAN BOSCO MORONA 751%
PALORA 7356%
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LEYE GUALAQLIZA 50.8%
o LOGROND 58.7%

D Umies Provinciales
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] o -32% PABLO W 142%
| E TIWINTZA 328%

% —— o

B s - e ~ 78000 HUAMBOYA 29.3%
W e oo 1:1.260.000 TAISHA 10.0%

Fuente: Adaptado de la Secretaria de Planificacion y Desarrollo.

El consumo de agua embotellada en el Ecuador durante los Gltimos afios se ha
incrementado notoriamente, y a su vez, el consumo de gaseosas se ha reducido; en el
grafico 3 se visualiza que en el afio 2008 se consumia 41,5 litros de gaseosa por persona

mientras que el agua embotellada 29,4 litros por persona; durante el afio 2018 el consumo
10
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de agua embotellada fue del 41,2 litro por persona comparado con el consumo de 24,6 litros

de gaseosa por persona.

Gréfico 3. Consumo de agua

25

15
10

Litros por persona

2008 2010 2012 2014 2016 2018
== Aoua embotellada 294 30,9 34.6 39.7 45.4 41,2
= (Gaseosa 41,5 40,3 39 37.1 28.8 24.6

Fuente: Edicion Médica (2019)

Elaborado por: Pail Sarmiento

Varias son las alternativas que pueden haber desencadenado este cambio radical, entre
las que se destacan los habitos de salud, ademas, la semaforizacion nutricional ayudo a
estos cambios puesto que lo que buscd esta estrategia fue reducir los indices de sobrepeso

y obesidad en el pais.

De acuerdo con el criterio del presidente de la Asociacién Nacional de Fabricantes de
Alimentos y Bebidas, Cristian Wahli, gracias a la disminucion del consumo de bebidas
gaseosas se ha incrementado la publicidad de productos con contenidos reducidos de
azucar (Edicion Meédica, 2019).

1.2.4 Factor tecnoldgico

La industria de alimentos y bebidas evoluciona de manera constante y la tecnologia
juega un papel importante en este sector. Los avances cientificos y técnicos permiten

producir alimentos que se adaptan mejor a las demandas de los consumidores de una
11
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manera segura con procesos productivos mas sostenibles y eficientes, cubriendo la

demanda de mercados globales.

La tecnologia asociada para el proceso de produccion de agua envasada difiere segun el
tipo del agua que es embotellada. El progreso tecnologico de los métodos y materiales ha
permitido generar una mejora continua en el proceso que se ha traducido en un

fortalecimiento de su impacto medioambiental (Then et al., 2014).

Se han dado soluciones de alimentos y bebidas, entre ellas resaltan la aplicacion de
herramientas digitales que han sido desarrolladas para atacar aspectos especificos de esta
industria como son la reduccion de costos, la calidad de los productos, el aprovechamiento
de los subproductos, tiempos de respuestas y exigencias de los consumidores. De manera
particular la industria de bebidas y alimentos esta cambiando radicalmente la manera de
fabricar, procesar, transformar y consumir los alimentos; estas herramientas proporcionan

como resultado una mayor utilidad para las empresas dedicadas a este sector.

Una vez analizado los elementos externos que influyen en el estudio de factibilidad, se
obtiene que los factores tanto econémicos, como sociales y tecnoldgicos, contribuyen de
manera significativa para la creacion de una planta purificadora de agua representando una

gran oportunidad para el proyecto.

Debido a los cambios en los héabitos de consumo de la poblacion que se han registrado
durante los ultimos afios, es importante sefialar que esta es una gran oportunidad en el
mercado, por lo que se deben analizar los gustos y preferencias de los consumidores con la

finalidad de que se pueda satisfacer las necesidades de los mismos.
1.3 Analisis microentorno

El andlisis del microentorno se basa en el estudio de los clientes potenciales, la
competencia, los intermediarios y los proveedores, lo que permite a las empresas

determinar las posibles estrategias para poder competir en el mercado.

12
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1.3.1 Analisis de las fuerzas competitivas de Michael Porter

Para el estudio del microentorno se utiliza el modelo de las cinco Fuerzas Competitivas
de Michael Porter (Leiva, 2015), este modelo permite analizar el nivel de competencia
existente dentro de una industria para que de esta manera se pueda desarrollar una estrategia
de negocio. Cada una de las fuerzas que se mencionan a continuacion tienen la finalidad
de determinar la intensidad que existe en lo referente a competencia y rivalidad en una
determinada industria, por lo tanto, definen cuan atractiva puede llegar a ser dicha industria
en relacion a oportunidades de inversion y rentabilidad, ya que estas afectan de manera
directa a la capacidad de la empresa para competir en el mercado. El estudio de las cinco
fuerzas de Porter permite llegar a un mejor entendimiento del grado de competencia de la
organizacion, posibilitando la formulacion de estrategias (Then et al., 2014)

En conclusién, se puede definir a las Cinco Fuerzas de Porter como las pautas
sistematicas de reflexion estratégica para determinar la rentabilidad existente en un
determinado sector, con la finalidad de evaluar su valor y las protecciones futuras para
empresas 0 negocios que operan en dicho sector.

1.3.1.1 Amenaza de nuevos competidores

Como su nombre lo indica, esta fuerza determina la competencia del sector e informa
sobre el posicionamiento que tiene cada empresa. Los competidores son las empresas que
ofrecen el mismo producto en este caso agua embotellada, pueden presentar ciertos
movimientos competitivos como innovaciones, guerras de precios, 0 campafias

publicitarias agresivas para mantener su posicion.

Existen diversas empresas relacionadas con la elaboracion de agua embotellada, por lo
que el sector ya cuenta con una competencia local, regional y nacional, para lo cual se
considera ofrecer un producto que presente novedades por sus caracteristicas, precio,

envase, entre otros elementos que lo diferencien de los demas ofertados en el mercado.

Existen varios factores determinantes que se consideran como barreras de entrada para

las industrias de agua purificada:
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El sector necesita de tecnologias para la industria de agua, es decir se debe contar con
maquinaria y equipos de un alto nivel tecnoldgico de esta manera se pretende cumplir
con los requisitos de calidad especificados en la Norma INEN 2 200:2008
Disponibilidad de capital de inversion.
Con respecto a los procesos de contratacion el personal, se debe enfatizar que se crearan
nuevas fuentes de trabajo, pero es necesario seleccionar y contratar personal con
conocimientos técnicos, cientificos e industriales.
Permisos, requisitos y condiciones estipuladas para la obtencion de permisos de uso
del agua segun el Manual de Procedimiento, Autorizacion, Uso y Aprovechamiento del
Agua (2016), los cuales se detallan a continuacion:

o Procedimiento simplificado para la obtencion de autorizaciones de uso de agua:
Los procedimientos simplificados conocen, tramitan y resuelven los Centros de
Atencién Ciudadano y tienen una duracion aproximada de cincuenta y nueve
dias laborables (59 dias laborales) si no existe oposicion, los requisitos son:

= Presentacion del original de Cédula de Ciudadania.

= Documento que acredite la titularidad de la propiedad.

= En el caso de personas juridicas presentar un documento que justifique
la personeria y la calidad de comparecencia, siempre y cuando no pase
de 5 litros por segundo.

o Procedimiento general para aprovechamiento productivo: Este procedimiento
lo conoce, tramita y resuelve la Subsecretaria de la Demarcacion Hidrografica
en un tiempo aproximado de setenta y nueve dias laborables (79 dias laborables)
si no existe oposicion, para lo cual el ciudadano debe presentar la solicitud de
autorizacion de aprovechamiento de agua en un original y copia junto con los
siguientes requisitos:

= Original de cédula de ciudadania.

= Documento que acredite la titularidad de la propiedad (en el caso de
aprovechamiento minero no se necesita este requisito).

= Ficha del proyecto y sus anexos técnicos.

= Autorizacion o informe técnico emitido por la autoridad competente:
14
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e MAGAP en el caso de aprovechamiento productivo con fines
agricolas, agropecuarios, acuicolas.
e ARCOM en el caso de aprovechamiento minero.
e MEER en el caso de aprovechamiento hidroeléctrico.
e ARCSA en el caso de aprovechamiento para aguas envasadas.
e ARCH en el caso de aprovechamiento hidrocarburifero.
e Ministerio de Turismo en el caso de aprovechamiento turistico
y termal.

o Uso y aprovechamiento de aguas superficiales o de fuentes naturales como
vertientes: Para quienes deseen realizar actividades productivas utilizando
como fuentes superficiales como vertientes naturales de agua, deberan de
obtener una autorizacion emitida por la Demarcacion Hidrografica o el Centro
de Atencién al Ciudadano del lugar donde se vaya a realizar las labores de
extraccion, dicha solicitud tiene requeriré se entregue los siguientes requisitos:

= Cédula de ciudadania (original)

= Documento de acreditacion de titularidad de la propiedad.
= Ficha técnica del proyecto.

= Autorizacién emitida por el ARCSA.

Se concluye gue la competencia en el mercado es un elemento que debe ser analizado
con mucho cuidado, debido a la existencia de empresas posicionadas en la mente del
consumidor. La creacion de una nueva empresa embotelladora de agua es un gran reto y
requiere de mucho conocimiento y sobre todo el cumplimiento de la normativa vigente,
esto serd un indicador de seguridad y proteccién hacia los consumidores, constituyéndose
en una fortaleza para la empresa. Ademas, es relevante indicar que el ingreso de nuevos
competidores al mercado se encuentra sujeto no solo a la necesidad de capital de inversion
para la adquisicién de maquinaria sino también a los fuertes requerimientos de capital para

desplegar camparias publicitarias y cubrir las operaciones de logistica.
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1.3.1.2 Rivalidad entre competidores

Cuando en un sector ingresan nuevas empresas, la competencia crece, lo cual provoca

un bajo rendimiento e incluso puede obligar a disminuir los precios del producto con la

finalidad de incrementar las ventas.

Tabla 4. Principales empresas de la competencia

Marcas Detalle
Es una marca que forma parte de Coca Cola Company y lleva 20 afios
Dasani en el mercado, fue lanzada por primera vez como agua embotellada
en los Estados Unidos.
Tesalia es una empresa embotelladora de bebidas, tiene méas de 100
Tesalia afios en el mercado ecuatoriano, posee un portafolio con mas de 200
marcas entre las principales, Tesalia, Guitig y Pure Water.
) Cerveceria Nacional empresa dedicada a la produccion de cerveza y
Manantial
refrescos, entre ellos agua Manantial.
AJE es una empresa multinacional, la mas grande de Latinoamérica,
Cielo tiene presencia en varios paises con sus marcas, siendo una de ellas
agua Cielo.

Elaborado por: Padl Sarmiento

En la tabla 4 se mencionan las marcas que se encuentran mejor posicionadas en el

mercado nacional,

existen muchas empresas que comercializan agua embotellada; sin

embargo, tienen un menor porcentaje de participacion en el mercado.

El posicionamiento de las marcas para el proyecto que se esta realizando se puede

considerar como una amenaza, debido a que al ser un nuevo producto muchas personas no

optaran en primera instancia por consumirlo. Ademas, cabe recalcar que dichas empresas

cuentan con canales de logistica fuertemente establecidos que le han permitido lograr un

posicionamiento en el mercado.
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1.3.1.3 Poder de negociacion de los proveedores

Porter (1979) determina que el poder de los proveedores frente a los clientes se
evidencia cuando pueden incrementar los precios, reducir la calidad de sus productos o

limitar las cantidades vendidas a un cliente.

En la mayor parte de los casos el proveedor tiene el poder de negociacion y esto implica
el incremento de los costos de los materiales o insumos que se requieren en las empresas
para operar, al igual que la reduccion de la calidad de los productos sin que se pueda tener

una opcion de negociar en mejores condiciones.

Dentro de este punto se puede definir al estado como un proveedor, ya que el mismo y
sus organizaciones como tal son quienes regulan, controlan y disponen la extraccion y uso
del agua cruda, la misma que es fundamental como materia prima dentro del desarrollo de
este proyecto. Por otro lado, se encuentran los proveedores fabricantes de envases plasticos,
quienes obligan a los productores a comprometerse en la compra de dichos envases con
una sola empresa fabricante, debido a que su costo es elevado, ya que el proveedor requiere

la realizacion de un molde Unico y exclusivo para la marca.

Ademas, es necesario destacar que los proveedores de envases en el Ecuador son pocos,
pero rentables, desde este enfoque no es de interés para los proveedores de envases
convertirse en competidores, ya que inclusive son conscientes de las complicaciones
logisticas y comerciales que ameritaria algo asi. Por lo expuesto anteriormente, se puede
concluir que los proveedores nacionales tienen un fuerte poder de negociacion, sin
embargo, es valido considerar la opcion de generar convenios de exclusividad con
proveedores extranjeros, que podrian proporcionar envases genéricos, evitando de esta
forma los costos de los moldes. En el caso de que las compras sean a proveedores
extranjeros, se debera tener cautela en el manejo del inventario, considerando todos los

factores que conlleva una importacion.
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1.3.1.4 Poder de negociacion de los clientes

Son los consumidores quienes influyen de manera directa en la negociacion, el poder de
los clientes varia mucho dependiendo del sector y de los factores como el precio, los

beneficios y la cantidad de productos.

Los compradores con fuerte poder de negociacion pueden limitar la rentabilidad de una
empresa, debido a que el cliente puede demandar mejores condiciones de pago,

concesiones de precios o caracteristicas adicionales con una mayor calidad.

Ante el desarrollo del presente proyecto de factibilidad. EI poder de negociacién de los
clientes es fuerte, debido a que existen muchas empresas dedicadas a la oferta de agua
purificada, lo que implica que los clientes tienen la opcidn de elegir segun sus necesidades,
exigencias y expectativas, el producto que mas se acerque o se asemeje para consumirlo de
entre todas las marcas que se encuentran en el mercado. Ademas, es necesario indicar que
en este tipo de proyectos es necesario diferenciar entre el cliente y el consumidor final,
puesto que por un lado los clientes son considerados las tiendas de barrios, cadenas de
supermercado, bares y restaurantes; mientras que por otro lado el consumidor final, como
su nombre lo indica, es aquel que consume el producto, generando la rotacién del mismo
en la percha. Cada uno de ellos posee exigencias especificas, por el lado del cliente se busca
la rentabilidad, mediante condiciones favorables de negociacion, mientras que por el lado
del consumidor final se busca la satisfaccion de compra mediante las variables: calidad,

cantidad y precio.

1.3.1.5 Amenaza de servicios y productos sustitutos

Porter (1979) define a los productos sustitutos como aquellos bienes y servicios que
compiten en el mismo mercado y que pueden ser reemplazados por algin similar. Los
productos sustitutos estarian relacionados con energizantes, gaseosas, jugos, entre los
principales. Los mismos que presentan variables similares en cuanto a la concentracion de
clientes, ya que se encuentran por lo general en los mismos puntos de venta en donde se
comercializa el agua embotellada; sin embargo, los productos sustitutos tienen una
desventaja en comparacion al agua embotellada, puesto que a menor cantidad de producto
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su precio es mas alto que al agua embotellada, debido a sus costos de produccion. Ademas,
publicitariamente el estado ha realizado campafias pro salud que buscan al final de cuentas
la reduccion del consumo de los productos, tales como: bebidas energizantes, gaseosas,
etc., ya que los mismos cuentan con quimicos que son perjudiciales para la salud. En
conclusion, presentan desventajas en relacion precio y calidad con respecto al agua
embotellada, asi como en cuanto a la intencién de compra del consumidor actual, ya que

las mismas han sido atacadas con fuertes camparias publicitarias pro salud.

Con base en el analisis de las fuerzas de Porter se puede concluir que el proyecto deberia
enfocarse principalmente en los aspectos de rivalidad de competidores y el poder de

negociacion de los clientes, estableciendo estrategias, tales como:

e Destinar una gran cantidad de recursos econémicos a campafias y souvenirs
publicitarios con la finalidad de poder introducir la marca de manera eficaz.

e Concentracién comercial en zonas geograficas delimitadas, como lo es el
cantén Morona, lo cual permite concentrar la fuerza de ventas y publicidad en
esta zona para la correcta introduccion al mercado.

e Establecer alianzas estratégicas con distribuidoras con experiencia en el

mercado.
1.4 Diagndstico situacional de mercado (FODA)

Hellebust (1993) define al analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas) como la herramienta que permite conocer todo el entorno que rodea a una
organizacion, tanto en su ambiente externo como interno. Las fortalezas se consideran
como aspectos positivos que se deseen conservar, las debilidades son las funciones que la
organizacion puede desempefiar de una mejor manera, por otro lado, las amenazas y
oportunidades son factores externos que se encuentran fuera del control de la organizacion,
siendo las oportunidades las cuales se deben detectar a tiempo y aprovecharse; mientras
que las amenazas determinan las medidas preventivas que se deben tomar de manera

proactiva para gque la organizacion no se vea afectada.
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Tabla 5. Andlisis FODA

D Debilidades Fortalezas

1 | Necesidades de capital de trabajo. Propietario del terreno.

5 Personal sin experiencia y nuevo a ser Conocimiento del cantdn donde se
contratado. concentrard la fuerza de ventas.
Sistema de logistica para la

3 |distribucion del producto poco Ubicacidn estratégica del terreno.
competitiva.

A | Amenazas Oportunidades

1 Concentracion alta de competidores Calidad del agua por fuentes hidricas
experimentados. cercanas.

2 | Obtencién de permisos. Tecnologla_a}cceyble_con maquinarias

de alta presion y a bajos costos.
Campafias publicitarias pro salud, las
. - . mismas que buscan la reduccion de
Alta inversién publicitaria por parte de .

3 : consumo de los productos sustitutos,

los productos sustitutos. . -
por los quimicos y lo perjudicial que
es para el consumo humano.

L|m_|tad0 numero de proveedores Distribuidores  independientes en

4 |nacionales de envases, con costos de

produccion elevados.

diferentes ciudades.

Elaborado por: Paul Sarmiento
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Tabla 6. Analisis FODA ponderado
ANALISIS DE LA SITUACION INTERNA
F Fortalezas Ponderacion F,ac_torode Valor
éxito % acion

1 | Propietario del terreno. 5 15% 0,75
5 Conocimiento del canton donde se

concentrara la fuerza de ventas. 20% 1
3 | Ubicacion estratégica del terreno. 4 10% 0,4
D Debilidades 0
1 | Necesidades de capital de trabajo. 4 20% 0,8
5 Personal sin experiencia y nuevo a ser

contratado. 10% 0,2
3 | Sistema de logistica 4 25% 1

TOTAL 100%

Conclusién: Conforme se ha realizado el andlisis de la situacién interna del proyecto se determina que
se genera una fortaleza fuerte al ser propietarios del terreno y conocer a profundidad el cantén donde se
concentrara las fuerzas de ventas; sin embargo, para reducir las debilidades de necesidades de capital de
trabajo se deberd de buscar opciones financieras adecuadas. Ademas, se debera aprovechar los canales de

logistica existentes mediante convenios con empresas dedicadas a la distribucién.

ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA

O Oportunidades Ponderacion F,ac_tor de Va_lp r
exito % acion
1 Calidad del agua por fuentes hidricas
cercanas. 4 10% 0,4
5 Tecnologia accesible con maguinarias
de alta presion y a bajos costos. 4 10% 0,4
Camparias publicitarias pro salud, las
mismas buscan la reduccion de consumo
3| de los productos sustitutos por los
quimicos y cantidades de azUcar que 0
contienen. 4 10% 0.4
4 Distribuidores independientes en
diferentes ciudades. 4 15% 0,6
A | Amenazas 0
Concentracion alta de competidores
1 | experimentados. 5 20% 1
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2 | Obtencion de permisos. 3 10% 0,3
Alta inversion publicitaria por parte de
3 | los productos sustitutos. 5 10% 0,5
Proveedores nacionales de envases
escasos y con costos de produccion
4 | altos. 4 15% 0,6
TOTAL 100%

Conclusién: Una vez realizado el andlisis de la situacion externa se puede observar que la principal
amenaza a la que el proyecto se enfrentara son los competidores directos e indirectos, para ello el proyecto
debera concentrar su fuerza de ventas en una delimitada zona geogréfica, como es el canton Morona,
concentrando toda su experiencia y recursos en la misma. Ademas, con la finalidad de poder hacer frente
a la competencia, una de las tareas iniciales seria la busqueda de distribuidores que generen un
posicionamiento del producto, asi como los recursos para ejercer publicidad asertiva y de alto impacto.

Elaborado por: Padl Sarmiento
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CAPITULO II
INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. Introduccidn

La investigacion de mercado permite al investigador proceder a la recopilacion de
informacidn de manera que se pueda analizar la oferta y la demanda, en este caso para la
comercializacion de agua embotellada, de la misma manera es posible la identificacion de
los medios de distribucion méas adecuada, asi como el precio estimado de venta.

Mediante la obtencion de datos cuantitativos y cualitativos se obtiene informacion
relevante acerca del mercado que permita determinar la factibilidad mercadologica del

proyecto presentado.
2.2. Definicion del problema

En base al andlisis situacional de mercado, fundamentado en informacion secundaria se
ha determinado que existen problemas de abastecimiento de agua potable en el canton
Morona, por lo tanto se ve la necesidad de buscar alternativas para consumir agua de
calidad para el consumo humano, frente a esta problematica el presente proyecto tiene por
objetivo definir la factibilidad mercadoldgica, en base a estudio de mercado dénde se
conocerda la demanda, la oferta, los precios, la comercializacion, los medios de

comunicacion, con la finalidad de conocer el comportamiento de dicho mercado
2.3. Objetivos de la investigacion

Los objetivos de la investigacion de mercado son:

e Conocer demanda cuantitativa y cualitativa de agua embotellada en el cantén
Morona Santiago.
e Conocer la frecuencia de consumo de agua embotellada en el canton Morona para

determinar los niveles de produccion.
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Conocer las necesidades, razones, gustos y preferencias del consumo de agua

embotellada en el canton Morona.
Conocer la oferta actual de productos de agua embotellada en el canton Morona.

Analizar el grado de aceptacion de los precios de venta de productos de agua
embotellada en el canton Morona.

Identificar los canales de comercializacion adecuados para distribuir el producto en
el canton Morona.

Identificar los medios de publicidad idoneos para introducir el producto de manera

eficiente en el cantén Morona.

2.4. Definicion de las fuentes de Informacion

2.4.1. Fuentes de datos primarias

Encuesta: Aplicada a una muestra previamente establecida de la Poblacién

Econdmicamente Activa (PEA) del canton Morona.

2.4.2. Fuentes de datos secundarias internas y externas

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

2.5. Metodologia empleada

La investigacién de mercado tiene un enfoque cuantitativo, por cuanto se requiere la

recoleccion y analisis de informacion, la misma que confia en la medicion numeérica y datos

estadisticos que se pueden presentar, determinando asi el comportamiento de la poblacion

investigada, finalmente posee un esquema deductivo y logico para lo cual se requiere de

una muestra (Cortés & Leon, 2011).

En el desarrollo del estudio se utilizara la recoleccion (encuesta) y el analisis estadistico

de datos para contestar una o varias preguntas de investigacion y sobre todo para conocer

el impacto social del proyecto de inversion.

24



e Escuela
(> Administracion

de Empresas

2.6. Disefo de la Muestra

La encuesta se aplicara a las personas econémicamente activas del canton Morona, que
de acuerdo a los datos del INEC su proyeccion poblacional para el 2020 son de 58.281
habitantes, de los cuales el 53% pertenecen a la Poblacién Econémicamente Activa (PEA),
es decir 31.023 habitantes. Debido a que la poblacion es demasiada extensa, es importante
realizar el calculo de la muestra, con la finalidad de obtener el nimero de personas con las

que se trabajara, por consiguiente, se aplicara la formula que se detalla a continuacion:

(2)%.N.p.g

(€)% (N-1) +(2)* p.g

Donde:

N: tamafio de la poblacién

p: probabilidad de ocurrencia

g: probabilidad de no ocurrencia

n: El tamafio de la muestra que queremos calcular

e: Margen de error maximo (p.e. 5%)

Z: Nivel de confianza

Remplazando los datos de la formula se tiene lo siguiente:

~ 1,962 % 0,50 * 0,50 * 31023
~0,052(31023 — 1) + 1,962 * 0,50 * 0,50

n

_29794,49
"= 7852

n = 379
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Por lo tanto, la aplicacion de las encuestas se realizara a 379 personas econémicamente

activas.
2.7. Cuestionario

Teniendo como objetivo recopilar informacion de la poblacion del sector que permita
determinar aspectos que ayuden a evaluar la factibilidad del proyecto en mencion, se aplicd
el cuestionario respectivo a la PEA seleccionada. Las encuestas tuvieron lugar en puntos
estratégicos, donde exista la mayor afluencia de personas como parques, centros
comerciales, entre otros; aproximadamente la obtencion de datos por persona tuvo un
estimado entre 5 y 10 minutos; cabe recalcar que la informacidn recabada es de caracter

anonimo con fines investigativos (Anexo 1).
2.8. Recopilacidn, procesamientos y sistematizacion de la informacion

Al haberse aplicado el instrumento de investigacién, se obtuvieron los siguientes

resultados.
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Pregunta 1. Sexo

Graéfico 4. Sexo

= MASCULINO
= FEMENINO

Elaborado por: Paul Sarmiento

Se puede observar gue la mayoria de las personas encuestadas corresponden al género
masculino con un total del 53,03%, mientras que el género femenino se encuentra

representado por el 46,97%.

Pregunta 2: Edad

Grafico 5. Edad

= Entre 25y 34

= Entre 35y 44

= Entre 45y 54
= Entre 55y 64
= Més de 65

Elaborado por: Pall Sarmiento
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El 28,5% de los encuestados oscilan entre las edades de 35 y 44 afios; seguidos del
23,48% entre las edades de 45 y 54 afos; el 20,05% entre las edades de 55 y 64 afos; el
15,3% entre 25 y 34 afios; el 8,44% entre las edades de 15 y 24 y un porcentaje minoritario

del 4,22% son mayores de 65 afios.

Pregunta 3: Lugar de residencia

Gréafico 6. Residencia

Q’ LRURAL

Elaborado por: Padl Sarmiento

El 54,88% de las personas encuestadas residen en el area rural mientras que el 45,12%

residen en el sector Urbano.
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Pregunta 4: En su hogar el consumo de agua es a través de:

Gréfico 7. Consumo de agua

2,64% 0
3.96% 1,85%

= Agua potable

30,34% « Poz0

22,96%
= Rios

= Vertiente
= Agua embotellada
' 8 970¢ = Agua de riego
s 0

13, = Carro repartidor

= Ot
15,30% Otros

Elaborado por: Padl Sarmiento

El consumo de agua para los encuestados varia, y es asi que el 30,34% de los mismos
manifiesta que consume agua potable, el 22,96% agua embotellada, el 15,30% agua
proveniente de los rios, el 13,98% de vertientes y el 8,97% de pozos, finalmente tenemos

un 3,96% en agua de riego, 2,64% carro repartidor y un en 1,85% otros.

Pregunta 5: Considera que el consumo de agua embotellada es:

Gréfico 8. Importancia del consumo de agua

= Muy importante
= |mportante
= Poco Importante

= Nada importante

Elaborado por: Padl Sarmiento
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Para el 69,92% de los encuestados el consumo de agua embotellada es muy importante,

para el 21,37% es importante; y, finalmente para el 8,71% es poco importante.

Pregunta 6: ¢ Con qué frecuencia consume agua embotellada?

Grafico 9. Frecuencia de consumo

0,79%

= Todos los dias

= 3 dias a la semana
= 1 dia a la semana
= Eventualmente

Elaborado por: Padl Sarmiento

El 53,83% de los encuestados manifiestan que consumen 3 dias a la semana agua
embotellada, el 26,39% todos los dias, el 19% una vez a la semana. Mediante este dato se
conoce la frecuencia de consumo de agua embotellada por parte de la poblacion,

informacidn que ayudara al momento de determinar los niveles de produccion.
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Pregunta 7: ¢ Por qué razén consume agua embotellada?

Gréafico 10. Razén de consumo

2,64%

e
= Hidratacion
= Higiene
= [nexistencia de agua potable
= Otro

Elaborado por: Paul Sarmiento

El 52,77% de encuestados sostiene que su consumo de agua embotellada es
principalmente por hidratacién, el 19,79% por higiene, el 15,83% debido a la inexistencia

del liquido vital.

Pregunta 8: ¢ Qué tipo de agua embotellada consume?

Graéfico 11. Tipo de consumo

Cme

= Con gas

= Sin gas

Elaborado por: Pall Sarmiento

El 77,04% consume agua embotellada sin gas, mientras que el 22,96% con gas.
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Pregunta 9 ¢Qué marca de agua embotellada es de su preferencia?

Gréfico 12. Marca preferida

1.32% 8,97% 5,28% = Vivant
‘ = Cielo
14,78‘*- ' Tesalia
3,17% = Dasani
( = Pure Water
22,96% Giitig
= All Natural
= Manantial

Elaborado por: Padl Sarmiento

La marca preferida por los encuestados es Cielo con una aceptacion del 34,3%, seguida
por Tesalia con el 22,96%, Gitig con el 14,78% el restante de marcas se encuentra por

debajo del 10% de aceptacion.

Pregunta 10: ¢Qué tipo de presentacion de agua embotellada prefiere y con qué

frecuencia compra?

Tabla 7. Preferencia de consumo y frecuencia de compra

Preferencia 3 dias a 1diaa
., Todos los Eventual-
Presentacion de di la la Total
fas mente
consumo semana | semana

1 Litro 45,12% 26,32% 53,80% | 18,13% 1,75% | 100,00%
1/2 Litro 22.,96% 39,08% 47,13% 8,05% 5,75% | 100,00%
3,785 Lt
(Galén) 8,97% 20,59% 32,35% | 44,12% 2,94% | 100,00%
20 It (Bidon) 15,83% 0,00% 30,00% | 63,33% 6,67% | 100,00%
0,33 It
(Funda) 7,12% 48,15% 44 44% 7,41% 0,00% | 100,00%
TOTAL 100,00%

Elaborado por: Padl Sarmiento
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Grafico 13. Frecuencia de compra por presentacion de producto

0,33 It (Funda) e ———
— ————————————

I

.
3,785 Lt (Galin) Ee—
I

12 Litro et
—————————————————————————

. -
L R ————
]

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

m Eventualmente ®m1diaalasemana m™3diasalasemana ™ Todos los dias

Elaborado por: Padl Sarmiento

Esta pregunta es fundamental para el célculo de la demanda, puesto que ademas de
determinar la preferencia de consumo por presentacion también permite conocer la

frecuencia de compra semanal que tiene cada linea de presentacion del producto.

Pregunta 11: ¢Indique el lugar donde adquiere con mayor frecuencia el agua

embotellada?

Gréfico 14. Distribucion

3,17%

\‘ = Tiendas
= Supermercados
= Comisariatos
= Otros

Elaborado por: Padl Sarmiento

33



‘J-‘ Escuela
Administracion
de Empresas

ONIVERSIDAD D
AZUAY

El 62,01% de los encuestados adquiere con frecuencia el agua embotellada en tiendas,
el 22,96% en supermercados, el 11,87% en otros lugares y apenas un 3,71% mediante
comisariatos.

Pregunta 12: ¢ Considera que los precios existentes en el mercado son asequibles?

Grafico 15. Precios

= Sl
=NO

Elaborado por: Pail Sarmiento

El 70,18% de la PEA encuestada considera que los precios del agua embotellada en el

mercado son asequibles mientras que el 29,82% niega tal afirmacion.
Pregunta 13. ¢ Estaria dispuesto a probar una nueva marca de agua purificada?

Grafico 16. Intencion de compra

0%

m S|
mNO

Elaborado por: Padl Sarmiento
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El 100% de los encuestados estarian dispuestos a probar una nueva marca de agua
embotellada, con esto practicamente se puede visualizar la aceptacion del mercado ante un
nuevo producto.

Pregunta 14. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer sobre las marcas

de agua embotellada?

Gréafico 17. Medio de comunicacién

3,17%
‘ = Television
= Radio
Periddico

= Redes Sociales
= Otro

Elaborado por: Paul Sarmiento

El 61,74% prefiere conocer sobre el producto por medio de redes sociales, el 20,32% a
través de television, el 8,71% en radio, el 6,07% por el periédico y el 3,17% en otros medios

como vallas, hojas volantes, entre otros.
2.9. Conclusiones
Con los resultados obtenidos en la encuesta, se puede concluir:

e Los servicios con que cuentan los hogares contribuyen a explicar la calidad de vida de
los habitantes. En este marco el acceso al agua potable como parte vital del ser humano
garantizan el bienestar de las personas; sin embargo, no todos cuentan con el mismo
beneficio, recurriendo a diferentes fuentes para su abastecimiento. En el canton Morona

el 30,34% de las personas consume agua potable, el 22,96% agua embotellada, el
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15,30% agua proveniente de los rios, el 13,98% de vertientes y el 8,97% de pozos; lo
que determina que una gran parte de la poblacion no tienen acceso al liquido vital,
siendo el agua embotellada un producto importante para solventar esta necesidad basica
de consumo.

Ante el desabastecimiento del agua potable por parte del estado, las empresas
embotelladoras estan presentes en el mercado con varias marcas y estrategias de
mercadotecnia. Segun los encuestados, el 69,92% considera muy importante el
consumo de agua embotellada, el 21,37% importante y un porcentaje minoritario del
8,71% considera poco importante.

La frecuencia de consumo de agua embotellada a nivel semanal determina que, el
45,91% consume 3 dias a la semana, el 26,12% todos los dias y el 24,54% una vez a la
semana.

La necesidad de adquirir agua embotellada se encuentra dividida en que un 52,77%
sostiene que su consumo es con la finalidad de hidratarse, el 19,79% por higiene y el
15,83% debido a la carencia del liquido vital. En lo referente a la preferencia del tipo
de producto, un 77,04% prefiere agua embotellada sin gas, mientras que el 22,96%
agua gasificada.

El agua embotellada de preferencia proviene de marcas reconocidas a nivel nacional,
algunas de ellas llevan varios afios en el mercado, entre las cuales estan: Tesalia, Guitig
y Cielo como las més reconocidas, lo que acarrea desventaja al momento de posicionar
una nueva marca en el mercado.

La presentacion de un producto despierta el interés del cliente por adquirirlo, es asi que,
de acuerdo a la evaluacion realizada, el 45,12% de personas encuestadas prefieren agua
embotellada en presentaciones de 1 litro, explicitamente por su contenido neto,
generando mayores beneficios.

La oferta de productos se lo realiza con mayor frecuencia en los pequefios negocios, es
asi que el 62,01% de los encuestados adquiere con mayor reiteracion el agua
embotellada en tiendas, por lo que se considera necesario comercializar el producto en
los centros de preferencia del consumidor, debido a la acogida con la que el producto

cuenta.
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e Con relacién al proyecto propuesto, se evidencia una gran aceptacion en el mercado del
canton Morona; ya que el 100% de los encuestados estarian dispuestos a probar una
nueva marca de agua comercializada, con esto practicamente se puede visualizar la
aceptacion del mercado ante un nuevo producto. El objetivo es tener la mayor acogida
de personas sobre la nueva marca de agua embotellada.

e Parala comercializacion del nuevo producto se considera necesario realizar publicidad
a través de redes sociales, ya que, segun datos estadisticos, el 61,74% utiliza estos
medios como un punto clave para obtener informacion sobre la tendencia de los nuevos

productos existentes en el mercado, ademas de que es oportuno por su costo-beneficio.
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CAPITULO III
ESTUDIO TECNICO

3.1. Analisis de la localizacidn del proyecto

“La localizacion optima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo

unitario minimo (criterio social)” (Baca, 2013, p. 23).

En este punto se considera de suma importancia analizar cudl seria el sitio idoneo en
donde se puede instalar el proyecto, de tal manera que se pueda incurrir en costos minimos
y en mejores facilidades de acceso a recursos e insumos, teniendo como finalidad lograr
una posicion competitiva que se encuentre basada en menores costos de transporte y

rapidez del servicio.
3.1.1. Macrolocalizacion

Esta localizacién hace referencia a comparar alternativas entre las distintas zonas de un
pais y seleccionar la que ofrece las mejores y mayores ventajas para el proyecto, para lo

cual se deben considerar los siguientes factores:

- Costo de transporte de insumos y producto.
- Disponibilidad y costo de insumos.

- Talento humano.

El proyecto plantea establecer la planta de produccion en el canton Paute, el mismo que
cuenta con una superficie de 267 km?, ubicado en la zona oriental de la provincia del
Azuay, su altitud se encuentra a 2200 m.s.n.m. y se encuentra a apenas 40 minutos de la
ciudad de Cuenca. Se considera ideal y estratégica dicha ubicacion para el desarrollo del
proyecto, debido a que logisticamente se encuentra cerca de la tercera ciudad mas
importante del pais, donde se encuentra todo lo referente a insumos y mano de obra. A su
vez, también se encuentra cerca de nuestro mercado objetivo que es el canton Morona

dentro de la provincia de Morona Santiago.
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3.1.2. Microlocalizacién

Para el proyecto se tiene previsto destinar un cuerpo de terreno ubicado en la parroquia
El Tejar, perteneciente al canton Paute, dicho bien se encuentra a 40 minutos de la ciudad
de Paute, cuenta con vias de acceso asfaltadas y de buena calidad, facilitando asi todo lo
referente a transporte. Ademas, cuenta con todos los servicios basicos y se encuentra muy
cercano a fuentes hidricas, las mismas que son esenciales para poder materializar el

proyecto.

Grafico 18. Mapa del callejero de El Tejar, Paute
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Dug-Dug
E40

uis

Guachapala
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Leaflet| @ OpenStreethdap

Es importante mencionar que el cuerpo de terreno en mencion pertenece al autor de este
proyecto, razon por la cual no se considera ningn método de evaluacion de alternativas de
ubicacion, ya que se realiza el estudio de factibilidad sobre el recurso con el cual se tiene,
con la finalidad de optimizar los costos y hacer que el mismo cuerpo de terreno se convierta

en un inmueble de caracter productivo.
3.2. Andlisis de disponibilidad de insumos y de materia prima

La disponibilidad de insumos y materia prima para el desarrollo de este proyecto en El
Tejar es favorable, ya que en su ubicacion se cuenta con vertientes de fuentes naturales de
agua gue tienen una particularidad en sabor y calidad, de estas vertientes que tienen una

cercania de apenas 10 minutos de la ubicacién de la planta de produccion del proyecto, es
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ddnde se podra extraer la materia prima necesaria para el proceso de purificacion a traves
de filtros, esterilizadores ultravioletas y osmosis, entre otros procesos, para finalmente

poder envasar y etiquetar el producto final para la venta.
3.3. Tamario 6ptimo de la produccion

Para la determinacion del tamafio 6ptimo de la planta, es necesario conocer la demanda
potencial actual y proyectada a la cual el proyecto hara frente. Para la determinacion de la
misma es relevante mencionar los resultados obtenidos en la investigacion de mercado

realizada.

3.3.1. Demanda potencial actual y proyectada

La demanda de un producto no es méas que la determinacion del volumen de productos
0 servicios que un mercado en especifico bajo criterios de mercadotecnia estarian

dispuestos a consumir.

Los datos utilizados para el calculo de la demanda actual y proyectada, son extraidos de
la investigacion de mercado, considerando que el 22,96% de la Poblacion Econdmicamente
Activa consume agua embotellada (Ver Grafico 7) y el 77,04% de esta poblacion consume
agua sin gas (Ver Grafico 11), se tiene como resultado una poblacién de consumo de 5494
habitantes. A su vez, utilizando la informacion sobre la preferencia de consumo por
presentacion y su frecuencia de compra se puede determinar la demanda anual actual en

litros, conforme se puede apreciar en la siguiente tabla:

Tabla 8. Demanda Actual

- % de Porcentaje .
Por?lgxglo preferenci | Producto de Frecuencia de consumo const:rii dos
CONSUMO ade (Lt frecuencia or afio
consumo de compra | semanal | mensual anual P
5494 45,12% ] 1,00 26,32% 7 28 336 | 219.221,38
5494 45,12% ] 1,00 53,80% 3 12 144 1192.044,78
5494 45,12% | 1,00 18,13% 1 4 48(21.572,32
5494 22,96% | 0,50 39,08% 7 28 336 |82.817,93
5494 22,96% | 0,50 47,13% 3 12 144 | 42.804,60
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5494 22,96% | 0,50 8,05% 1 4 48] 2.437,07
5494 8,97% | 3,785 20,59% 7 28 336 | 129.045,42
5494 8,97% | 3,785 32,35% 3 12 1441 86.892,79
5494 8,97% | 3,785 44,12% 1 4 48| 39.502,42
5494 15,83% | 20,00 0,00% 7 28 336 | -
5494 15,83% | 20,00 30,00% 3 12 144 |751.420,97
5494 15,83% | 20,00 63,33% 1 4 48| 528.749,89
5494 7,12%0,33 48,15% 7 28 336 | 20.884,22
5494 7,12%0,33 44,44% 3 12 144 18.260,74
5494 7,12% 0,33 7,41% 1 4 48 | 459,14
TOTAL DEMANDA ACTUAL |2.126.113,67

Elaborado por: Padl Sarmiento

Para la obtencidn de la demanda proyectada para los 10 afios de umbral del proyecto, se
utiliza la tasa promedio de crecimiento poblacional obtenida segun los datos de proyeccion
poblacional del canton Morona proporcionados por el INEC, conforme se expone en la

siguiente tabla:

Tabla 9. Crecimiento Poblacional

Nombre de

o 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 Promedio

1401 | MORONA | 42.47 | 44.016 | 45570 |47.137 |[48.712 |50.292 |51.880 |53.475 |55.075 |56.679 |58.281

VARIACION 1.537 1.554 1.567 1.575 1.580 1.588 1.595 1.600 1.604 1.602 1.580

3,62% 3,53% 3,44% 3,34% 3,24% 3,16% 3,07% 2,99% 2,91% 2,83% 3,21%

Elaborado por: Paul Sarmiento

Debido a limitantes mercadoldgicas como la competencia existente en el mercado, la
carencia de experiencia en el sector y obviamente los recursos de inversion disponibles, se
ha propuesto captar el 25% del mercado puesto que se considera factible dicha captacion
gracias a la concentracién comercial que mantendremos en el area, asi como la asignacion

de recursos comerciales y logisticos.

Tabla 10. Demanda potencial y mercado meta proyectado para el periodo del

proyecto (10 afios).

: %
~ Demanda potencial Mercado
Qi (Lts) MEreado: | wieta (Ly)
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ANO 1 2.126.113,67 25% | 531.528,42
ANO 2 2.194.361,92 25% | 548.590,48
ANO 3 2.264.800,94 25% | 566.200,23
ANO 4 2.337.501,05 25% | 584.375,26
ANO 5 2.412.534,83 25% | 603.133,71
ANO 6 2.489.977,20 25% | 622.494,30
ANO 7 2.569.905,47 25% | 642.476,37
ANO 8 2.652.399,43 25% | 663.099,86
ANO 9 2.737.541,45 25% | 684.385,36
ARNO 10 2.825.416,53 25% | 706.354,13

Elaborado por: Padl Sarmiento

3.3.2. Tamafio 6ptimo de la produccion

Una vez determinada la demanda y su mercado meta es importante determinar el tamafio

optimo de produccién, no unicamente con la finalidad de determinar la maquinaria

necesaria, sino también los costos directos de produccion en los cuales se incurriran.

Tabla 11. Tamafio 6ptimo de produccion por tipo de presentacion

Mercado
(0)
Ao Presentacion (It) Demanq a %o Mercado Mercado Meta
Potencial Meta Meta (Lt) -
Unidades
1 Litro 432.838,48 25% 108.209,62 108.210
) 1/2 Litro 128.059,60 25% 32.014,90 64.030
3,785 Lt (Galdn) 255.440,63 25% 63.860,16 16.872
20 It (Bidon) 1.280.170,86 25% 320.042,72 16.002
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0,33 It (Funda) 29.604,10 25% 7.401,03 22.427
TOTAL 2.126.113,67 531.528,42 227.541

1 Litro 446.732,60 25% 111.683,15 111.683

1/2 Litro 132.170,31 25% 33.042,58 66.085
3,785 Lt (Galon) 263.640,27 25% 65.910,07 17.413
20 It (Bidon) 1.321.264,34 25% 330.316,09 16.516
0,33 It (Funda) 30.554,39 25% 7.638,60 23.147
TOTAL 2.194.361,92 548.590,48 234.845

1 Litro 461.072,71 25% 115.268,18 115.268

1/2 Litro 136.412,98 25% 34.103,25 68.206
3,785 Lt (Galon) 272.103,13 25% 68.025,78 17.972
20 It (Bidon) 1.363.676,93 25% 340.919,23 17.046
0,33 It (Funda) 31.535,19 25% 7.883,80 23.890
TOTAL 2.264.800,94 566.200,23 242.383

1 Litro 475.873,15 25% 118.968,29 118.968

1/2 Litro 140.791,84 25% 35.197,96 70.396
3,785 Lt (Galon) 280.837,64 25% 70.209,41 18.549
20 It (Bidon) 1.407.450,96 25% 351.862,74 17.593
0,33 It (Funda) 32.547,47 25% 8.136,87 24.657
TOTAL 2.337.501,05 584.375,26 250.164

1 Litro 491.148,67 25% 122.787,17 122.787

1/2 Litro 145.311,25 25% 36.327,81 72.656
3,785 Lt (Galon) 289.852,53 25% 72.463,13 19.145
20 It (Bidon) 1.452.630,14 25% 363.157,53 18.158
0,33 It (Funda) 33.592,24 25% 8.398,06 25.449
TOTAL 2.412.534,83 603.133,71 258.194

1 Litro 506.914,55 25% 126.728,64 126.729

1/2 Litro 149.975,75 25% 37.493,94 74.988
3,785 Lt (Galon) 299.156,79 25% 74.789,20 19.759
20 It (Bidon) 1.499.259,56 25% 374.814,89 18.741
0,33 It (Funda) 34.670,55 25% 8.667,64 26.266
TOTAL 2.489.977,20 622.494,30 266.482

1 Litro 523.186,50 25% 130.796,63 130.797

1/2 Litro 154.789,97 25% 38.697,49 77.395
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3,785 Lt (Galon) 308.759,72 25% 77.189,93 20.394

20 It (Bidon) 1.547.385,79 25% 386.846,45 19.342

0,33 It (Funda) 35.783,48 25% 8.945,87 27.109

TOTAL 2.569.905,47 42.476,37 275.036

1 Litro 539.980,79 25% 134.995,20 134.995

1/2 Litro 159.758,73 25% 39.939,68 79.879

3,785 Lt (Galon) 318.670,91 25% 79.667,73 21.048

° 20 It (Bidon) 1.597.056,88 25% 399.264,22 19.963
0,33 It (Funda) 36.932,13 25% 9.233,03 27.979

TOTAL 2.652.399,43 663.099,86 283.865

1 Litro 557.314,17 25% 139.328,54 139.329

1/2 Litro 164.886,98 25% 41.221,75 82.443

3,785 Lt (Galon) 328.900,25 25% 82.225,06 21.724

° 20 It (Bidon) 1.648.322,40 25% 412.080,60 20.604
0,33 It (Funda) 38.117,65 25% 9.529,41 28.877

TOTAL 2.737.541,45 684.385,36 292.977

1 Litro 575.203,96 25% 143.800,99 143.801

1/2 Litro 170.179,85 25% 42.544,96 85.090

0 3,785 Lt (Galon) 339.457,95 25% 84.864,49 22421
20 It (Bidon) 1.701.233,55 25% 425.308,39 21.265

0,33 It (Funda) 39.341,22 25% 9.835,31 29.804

TOTAL 2.825.416,53 706.354,13 302.382

Elaborado por: Padl Sarmiento
3.4. Ingenieria del proyecto

Gabriel Baca Urbina (2013) establece como objetivo general del estudio de la ingenieria
del proyecto el resolver todo lo referente a la instalacion y funcionamiento de la planta.
Desde las descripciones de los procesos de produccion, determinacién de la distribucion
optima de la planta y especificacion de la maquinaria, equipos e insumos a utilizar en el

proceso de produccion.
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3.4.1. Disefio de procesos

El proceso de produccion de agua purificada estd conformado por las siguientes
actividades:

1. Recepcion del agua: Como etapa inicial se recibe el agua, la misma que es
suministrada por una vertiente de fuente natural ubicada en la zona de El Tejar, la
misma que se caracteriza por su calidad y particular sabor sin embargo este tipo
de agua por lo general posee carga mineral, para lo cual se debe recurrir a procesos
de purificacion para que el producto sea apto para el consumo humano, dicha agua
se deposita en tanques de polietileno, los mismos que son sanitizados de manera
periddica.

2. Bombeo a los equipos de filtracion: A través de una bomba sumergible el agua se
suministra a los equipos de filtracion, dicha bomba proporciona el caudal y la

presion requerida para realizar la filtracion.

3. Filtro de sedimentos: La funcion que cumple este filtro es la de detener las
impurezas que contiene el agua en el momento de pasar por las camas de arena.
Dicho filtro se regenera de manera periodica, retro lavandose a presion para

desalojar las impurezas retenidas.

4. Filtro de carbon activado: El carbén activado se encarga de eliminar el cloro, los
sabores y los olores caracteristicos del agua, ademas de otros quimicos organicos

como pesticidas, herbicidas, metilato de mercurio e hidrocarburos clorados.

5. Suavizador: Formado por un filtro cuya funcién es la de remover los minerales
incrustados en el agua en forma de calcio, magnesio y hierro, por medio de un
proceso de intercambio i6nico al momento que el agua pasa por un tanque de
resina, reduciendo ademas las sales disueltas antes de pasar al proceso de osmosis

inversa.

6. Sistema de osmosis inversa: Este sistema separa los componentes organicos e
inorganicos del agua por el uso de presion ejercida en una membrana

semipermeable mayor que la osmotica de la solucion, dicha presion genera que el
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agua pura pase a traves de le membrana semipermeable teniendo como resultado
que los sélidos disueltos queden fuera, como resultado se obtiene un flujo de agua
pura libre de minerales, coloides, particulas de materia y bacterias.

7. Captacion de agua purificada: El agua purificada es almacenada en recipientes

de polietileno.

8. Bombeo final: El agua purificada es bombeada a través de un equipo

hidroneumatico hacia la lampara de luz ultravioleta, la misma que pasa por el filtro

pulidor y finalmente a los llenadores.

9. Esterilizador de luz ultravioleta: Esta fase tiene como funcion la de ser un

10.

11.

12.

13.

germicida, anulando las bacterias, virus, algas y esporas que vienen en el agua.

Filtro pulidor: Su funcion es la de detener las impurezas pequefias (sélidos hasta
5 micras), estos son fabricados en polipropileno de grado alimenticio, posterior a
este filtro se puede obtener como resultado un agua brillante, cristalina y

purificada.

Lavado exterior: Este proceso hace referencia al lavado de las botellas que
contendran el agua pura, en donde una vez realizada la recepcién de las mismas
se procede de manera mecanica a lavarlos con jabon biodegradable y agua

suavizada.

Lavado interior: Posterior al lavado exterior se procede con la pulverizacion con
vapor de agua al interior de la botella, se lava con una solucion sanitizante a

presion y se enjuaga con agua suavizada o libre de minerales a presion.

Embotellado: Finalmente se llena la botella de agua, se coloca una
tapadera nueva, se seca y se entrega al cliente. Las botellas y las tapas deben ser
de fabricacidn reciente caso contrario deben estar empacadas y almacenadas en

lugares limpios, secos y libres de polvo.

En el grafico 19 se ilustra el proceso de produccion antes indicado.
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Graéfico 19. Proceso de produccion

Recepcion Materia
Prima e Insumos
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Almacenamiento agua .
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A
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A

Bodega Producto
Terminado

Elaborado por: Padl Sarmiento
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3.4.2. Distribucion Layout

Graéfico 20. Distribucion Layout
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3.4.3. Instalaciones

Bomba de recirculacién

Elaborado por: Paul Sarmiento

Conforme las necesidades del proyecto se requiere la construccion y adecuacion de

instalaciones con la finalidad de garantizar la comodidad y calidad sobre un espacio fisico

optimo para el cumplimiento de las operaciones con absoluta normalidad. Es preciso

indicar que el area sugerida para la planta es de 150 m?. Los costos requeridos por area de

construccion se distribuyen conforme se puede observar en la tabla 12,
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Tabla 12. Edificaciones

Area Construccién m? Costo m? | Total

Produccion 70 | $110,00 $7.700,00
Bodega 20 | $110,00 $2.200,00
Administracion 30 | $110,00 $3.300,00
Bafios 15| $110,00 $1.650,00
Vestidores 15 | $110,00 $1.650,00
TOTAL 150 $16.500,00

3.4.4. Materia prima e Insumos:

Elaborado por: Padl Sarmiento

Respecto a la materia prima e insumos necesarios para el proyecto, a continuacion, se

detallan los mismos:

Agua

La materia prima esencial del proyecto es el agua, cuyo costo tiene relacion directa con

el volumen, de conformidad con la tarifa establecida por la Ley Organica de Recursos

hidricos, usos y aprovechamiento del agua, la misma que establece un costo de $0,40
ctvs./m3. Es decir, $0,0004 ctvs. Por litro.

Tabla 13. Costo del agua

Tamaiio de
Afo produccién Agua Costo
Litros
1| 531.528,42 $ 21261
2 | 548.590,48 $ 219,45
3| 566.200,23 $ 226,48
4| 584.375,26 $ 233,75
5] 603.133,71 $ 241,25
6| 622.494,30 $ 248,99
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7| 642.476,37 $ 256,99
8| 663.099,86 $ 265,24
9| 684.385,36 $ 273,75
10 | 706.354,13 $ 28254

Elaborado por: Paul Sarmiento

Costos de materia prima de empaque

Referente al costo de materia prima en empaques se detalla a continuacion los rubros

que lo componen, como es el caso de botellas, tapas y etiquetas.

Es relevante indicar que en el caso del bidon de 20 litros es un caso especial puesto que
el mismo no se costea por unidad vendida al ser una prenda que se le entrega al distribuido
o al cliente final. Dicho rubro de bidones se vera reflejado como parte de la inversion
realizada, sin embargo, es importante denotar el calculo relacionado para identificar el

numero de unidades necesarias a adquirir:
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Tabla 14. Requerimiento de inversion en bidones

Erecuencia de Poblacion de Erecuencia de Frecuencia de Necgsidad de 903Fo
compra _consumo de compra consumo bidones Unl_tarlo de | Costo total
bidones mensual mensual semanal bidones
Todos los dias 72 0,00% 28 0 18| $ -
3 dias a la semana 72 30,00% 12 261 1,8 | $469,64
1 dia a la semana 72 63,33% 4 184 1,8 | $330,47
Requerimiento de bidones 445 $ 800,11
Elaborado por: Padl Sarmiento
Tabla 15. Costo Materia Prima
Presentacion ngto Costo de tapa etci:c?lig?ca :;(:18(;:1 T?Jtsil tgl?if)to Unidacljes i Costo Anual
envase

1 Litro $0,1700 | $ 0,01523 | $ 0,060 | $- $ 0,24523 108.210 | $ 26.536,25
1/2 Litro $0,0521 | $ 0,01523 | $ 0,048 | $ - $ 0,11513 64.030 | $  7.371,75
3,785 Lt (Galén) | $0,3967 | $ 0,02310 | $ 0,080 | $ - $ 0,49980 16.872 | $  8.432,58
20 It (Bidon) $ 0,05623 | $ 0,061 | $ - $ 0,11723 16.002 | $  1.875,93
0,33 It (Funda) $0,015600 | $ 0,01560 22427 | $ 349,87

Elaborado por: Padl Sarmiento
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Insumos de mantenimiento directo

Los insumos necesarios se concentran basicamente en actividades de mantenimiento a

la maquinaria instalada en el proyecto. Se detalla a continuacion los items, asi como la

frecuencia de consumo por litros.

Tabla 16. Costo de mantenimiento

Frecuencia de . ; Costo

ltem cambio (Lts) Unidad de Medida Unitario
Carbon
activado
granulado 1.533 Kg 5
Cartuchos de
filtro pulido
de PP 38.000 Unidades $ 193,55

Proyeccidén del costo de mantenimiento anual
. Req.
Afo Demanda (Its) RCI F:arbon Cartuchos de | Costo Anual
activado ) ;
filtro pulido

ANO 1 531.528,42 347 14| $ 4.440,90
ANO 2 548.590,48 358 14| $ 4.583,45
ANO 3 566.200,23 369 15| $ 4.730,58
ANO 4 584.375,26 381 15| $ 4.882,43
ANO 5 603.133,71 393 16| $ 5.039,16
ANO 6 622.494,30 406 16 | $ 5.200,91
ANO 7 642.476,37 419 17| $ 5.367,86
ANO 8 663.099,86 433 17| $ 5.540,17
ANO 9 684.385,36 446 18| $ 5.718,01
ANO 10 706.354,13 461 19| $ 5.901,56

3.4.5. Maquinaria y Equipos

La maquinaria y equipos se detalla en el grafico 21.

Elaborado por

: Paul Sarmiento
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Grafico 21. Maquinaria y equipos

Fuente: Aguasistec (2015)

En la tabla 17 se detallan los valores de inversion de cada uno de los equipos que

conforman el proceso de produccion:

Tabla 17. Inversion en maquinaria

Equipo de Lavado de botellas $1.200,00 $1.200,00
$1.200,00 $1.200,00

$1.000,00 $1.000,00

Llenado de botellas

Maquina Cantidad | Valor Unit. Total
Bombas de recirculaciéon de agua 5 | $800,00 $4.000,00
Filtro de sedimentos 1| $800,00 $800,00
Filtro de carbon activado 1| $1.500,00 $1.500,00
Equipo de 6smosis inversa 1| $1.345,00 $1.345,00
Suavizador 11 $980,00 $980,00
Tangue de almacenamiento 2 | $600,00 $1.200,00
Esterilazdor 1| $875,60 $875,60
1
1
1

Etiquetadora
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| Termoémetro 1| $50,00

$50,00

3.5. Talento Humano

Elaborado por: Padl Sarmiento

En cuanto al talento humano necesario para la operatividad del proyecto se ha elaborado

el siguiente organigrama, en el mismo se puede diferenciar por colores los cargos

pertenecientes tanto al area administrativa, comercial y de produccién:

Grafico 22. Organigrama

Gerente General

Gerente de

Gerente Comercial produccion

Contador

Vendedor Bodeguero

Obrero

Elaborado por: Padl Sarmiento
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3.5.1. Manual de funciones

Gerente General

Cargo: Gerente General.

Posicion: Administrativa.

Descripcion del cargo: El rol del gerente general es el de planificar, organizar,
delegar, ejecutar y evaluar todas las actividades operativas y comerciales que realice la

empresa.

Requisitos para el cargo:
- Formacién: Minimo titulo de tercer nivel en carreras administrativas o
afines.
- Experiencia: de minimo 3 afios en areas administrativas y comerciales,
de preferencia liderando equipos de trabajo de minimo 5 personas.
- Habilidades: capacidad de negociacion, liderazgo, innovador,

creatividad, manejo y resolucion de conflictos.

Funciones y procedimientos:
- Desarrollo de la planificacion estratégica, seguimiento y evaluacion.
- Actuar como representante legal de la empresa.
- Cumplir con todos los organismos de control.
- Seleccionar, evaluar y contratar el personal idoneo para la
organizacion.
- Generar un clima laboral adecuado.
- Elaborar proyectos de ampliacion del giro de negocio.

- Generar convenios y alianzas estratégicas en beneficio de la empresa.

Elaborado por: Padl Sarmiento
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Gerente Comercial

Cargo: Gerente Comercial.

Posicion: Comercial.

Descripcion del cargo: Su funcion dentro de la empresa es el de captar y mantener
relaciones comerciales a largo plazo para la empresa con constante crecimiento.

Ademas, debera de generar una retroalimentacion a la empresa.

Requisitos para el cargo:
- Formacion: Minimo titulo de tercer nivel en carreras administrativas o
afines.
- Experiencia: de minimo 3 afios en areas comerciales, de preferencia en
lineas de productos de consumo masivo.
- Habilidades: capacidad de negociacion, liderazgo, innovador,
creatividad, manejo y resolucion de conflictos, excelentes relaciones

interpersonales.

Funciones y procedimientos:
- Desarrollo de la planificacion comercial.
- Realizar informes de ventas comerciales de manera mensual.
- Liderar el equipo comercial.
- Organizar, planificar y establecer estrategias comerciales con el equipo
de trabajo.
- Aprobar participacion de la marca en eventos.
- Gestionar negociaciones de venta como de reclamos con el cliente.

- Control del equipo comercial y logistico.

Elaborado por: Padl Sarmiento
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Gerente de Produccion

Cargo: Gerente de Produccion.

Posicion: Produccion.

Descripcion del cargo: Su funcion dentro de la empresa es la de establecer procesos
de manufactura que velen en aspectos de calidad y tiempo. Optimizando los recursos

materiales y humanos con los que cuenta la empresa en el area.

Requisitos para el cargo:

Formacion: Titulo de tercer nivel en Ingenieria de la Produccion o
afin.

Experiencia: de minimo 3 afios en posiciones relacionadas al area de
produccién de productos de consumo masivo, de preferencia bebidas.
Habilidades: resolucion de conflictos, liderazgo, trabajo en equipo,
capacidad para trabajar bajo presién, capacidades organizativas y de

analisis.

Funciones y procedimientos:

Planificar, gestionar y supervisar el trabajo de los obreros de planta.
Realizar informes de produccién mensuales.

Generar estrategias de optimizacion para aumentar eficiencia y eficacia
de produccion.

Planificar y gestionar los mantenimientos preventivos de la maquinaria.
Velar porque el equipo de trabajo cuente con todos los implementos y

recursos de seguridad y salud ocupacional.

Elaborado por: Paul Sarmiento
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Contador

Cargo: Contador

Posicion: Administrativa.

Descripcion del cargo: es el encargado de registrar todas las transacciones realizadas
en la empresa, mantener al dia las obligaciones con todos los organismos de control,
generar roles de pago, prepara y analizar los estados financieros de manera mensual y

anual de la empresa.

Requisitos para el cargo:
- Formacion: Titulo de tercer nivel en contabilidad y auditoria.
- Experiencia: de minimo 3 afios en posiciones similares.
- Habilidades: habilidad numérica, responsable, honesto, capacidad de

comunicacion y de resolucion de conflictos.

Funciones y procedimientos:
- Presentar informes financieros.
- Llevar el registro de transacciones actualizado.
- Recibir y revisar las facturas que lleguen a la empresa, asi como
realizar las debidas retenciones y registro de las mismas en el sistema
contable.

- Registro de entradas y salidas del inventario.

Elaborado por: Paul Sarmiento

Vendedores

Cargo: Vendedor

Posicion: Comercial

Descripcion del cargo: es el responsable de introducir el producto en el mercado

realizando las negociaciones pertinentes.

Requisitos para el cargo:
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- Formacion: Secundaria.

- Experiencia: de minimo 3 afios en posiciones similares, de preferencia
realizando ventas de productos de consumo masivo.

- Habilidades: creativo, habilidades de comunicacién, entusiasmo,

autoconfianza, capacidad de persuasion.

Funciones y procedimientos:
- Cumplir con las rutas de ventas designadas.
- Atender reclamos de los clientes.
- Realizar los despachos de productos.
- Realizar los cobros de manera directa.
- Gestionar relaciones comerciales a largo plazo.

- Retroalimentar a la empresa respecto al mercado y los consumidores.

Elaborado por: Paul Sarmiento

Bodeguero

Cargo: Bodeguero

Posicion: Comercial

Descripcion del cargo: Es el responsable de gestionar, proteger y distribuir los
insumos dentro de la empresa, asi como de custodiar el inventario de productos

terminados y materias primas.

Requisitos para el cargo:
- Formacion: Bachiller en contabilidad y auditoria.
- Experiencia: de minimo 3 afios en posiciones similares, de preferencia
en productos de consumo masivo.
- Habilidades: Honesto, responsable, metodico, proactivo y con

capacidad de comunicacion.

Funciones y procedimientos:
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Realizar control de calidad en el momento de recepcion de materias
primas.

Resguardar los insumos en correctas condiciones.

Mantener actualizado el Kardex de insumos y productos.

Ordenar y sefializar la bodega de tal forma que genere eficiencia y
eficacia en su proceso.

Control de stocks.

Obrero

Elaborado por: Padl Sarmiento

Cargo: Obrero

Posicion: Produccién

Descripcion del cargo: Es el responsable de cumplir con las directrices del gerente de

produccion, colaborando y aportando en el proceso de produccion de la empresa.

Requisitos para el cargo:

Formacion: Bachiller.
Experiencia: de minimo 2 afios en posiciones similares.

Habilidades: Honesto, responsable, creativo, proactivo.

Funciones y procedimientos:

Cumplir con el proceso de produccién bajo directrices del gerente de
produccién.

Usar todos los equipos de seguridad y salud ocupacional.

Velar por el correcto funcionamiento de la maquinaria y equipos,
sugiriendo y retroalimentando en el caso de algun error o falla del
equipo.

Cuidar los equipos de produccién, asi como los de seguridad

entregados.

Elaborado por: Pail Sarmiento
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3.5.2. Rol de pagos

El proyecto tiene como objetivo analizar la factibilidad del mismo, para lo cual es necesario cuantificar de manera monetaria todos

los recursos humanos necesarios.

Tabla 18. Rol de Pagos

COSTO
TOTAL CANT. COSTO
CARGO SALARIO DECIMO | DECIMO | VACACIO- TOTAL APORTE APORTE EMPRESA | EMPLEADO TOTAL
X1 X1V NES INGRESOS | PATRONAL | PERSONAL | MENSUAL S POR MENSUAL
POR CARGO EMPRESA
CARGO
Gerente
General $ 800,00 $ 66,67 $ 33,33 33,33 933,33 89,20 75,60 1.098,13 1,00 $1.098,13
Contador $ 200,00 $ 16,67 $ 33,33 8,33 258,33 22,30 18,90 299,53 1,00 $ 299,53
Gerente
Comercial |$ 650,00 $ 54,17 $33,33 27,08 764,58 72,48 61,43 898,48 1,00 $ 898,48
Vendedor | $ 450,00 $ 37,50 $ 33,33 18,75 539,58 50,18 42,53 632,28 2,00 $ 1.264,57
Gerente de
produccion | $ 650,00 $ 54,17 $33,33 27,08 764,58 72,48 61,43 898,48 1,00 $ 898,48
Bodeguero | $ 450,00 $ 37,50 $ 33,33 18,75 539,58 50,18 42,53 632,28 1,00 $ 632,28
Obreros $ 400,00 $ 33,33 $33,33 16,67 483,33 44,60 37,80 565,73 2,00 $1.131,47
Mensual  $6.222,95
Anual 7467540

Elaborado por: Pail Sarmiento
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3.6. Aspectos Juridicos

Los aspectos juridicos hacen referencia a todos los permisos, tramites y leyes que la

empresa debe cumplir para poder operar en el mercado nacional. Entre ellos encontramos:

Constitucion de la empresa: El primer paso para obtener una personeria juridica
es la constitucion conforme la legislacién ecuatoriana. Para esto se debe
determinar el tipo de empresa, su nombre, su objeto, accionistas y capital social.
Se establece que la empresa sera de responsabilidad limitada y gozara de inicio
con el capital minimo requerido por la Superintendencia de Compaiiias.
Registro de Marca: Uno de los aspectos esenciales en las empresas son los
activos intangibles, razon por la cual la empresa desde su inicio deberd de
registrar su marca con la finalidad de salvaguardar la inversion realizada en este
intangible. Este registro se lo obtiene a través del Servicio Nacional de
Derechos Intelectuales, el mismo que tiene un costo inicial de $16,00 por
bldsqueda fonética y un valor de $208,00 por el registro de la misma una vez
aceptada por el organismo.

Permisos de funcionamiento:

o Ministerio de Salud: Segun el acuerdo Ministerial 2912 de febrero de
2013 y actualmente activo, determinar que para el segmento de aguas
envasadas es obligatorio la obtencion del Registro Sanitario, el mismo
que tiene un costo segun tarifario de servicios del ARCSA de $263,52.

o Patente municipal: EI municipio de Paute establece como indispensable
para ejercer actividad comercial en su zona la tarifa establecida
actualmente seglin ordenanza que consta en el Registro Oficial No 746
de fecha mayo de 2016, la misma que en caso de un patrimonio de hasta
50.000 dolares establece un monto $73,00 anuales.

o Cuerpo de bomberos: el cuerpo de bombero otorga a las empresas que
desarrollen actividad economica dentro del cantén un permiso de
funcionamiento, el mismo tiene un costo del 0,15% del valor de la

propiedad en donde se ejecuta la actividad.
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Tabla 19. Aspectos Legales

Aspectos Legales
Constitucién de la empresa $ 1.000,00
Registro de Marca $ 224,00
Permisos de Funcionamiento $ 576,02
Ministerio de Salud $ 26352
Patente Municipal $ 50,00
Cuerpo de bomberos $ 262,50
TOTAL $ 1.800,02

Elaborado por: Padl Sarmiento
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CAPITULO IV
ESTUDIO FINANCIERO

En este apartado se desarrolla todo lo referente al estudio financiero, su objetivo central
es el analizar la inversion planteada, las condiciones de financiamiento, los ingresos, costos

y gastos proyectados para determinar si es rentable o no ejecutar el proyecto.
4.1. Plan de inversién

Para la implementacion del proyecto se requiere de una inversion tanto en activos fijos
como diferidos que permitan producir y comercializar el producto final. Es relevante
mencionar que uno de los activos esenciales para el desarrollo del proyecto es el bien
inmueble que es de propiedad del autor, sin embargo, el mismo serd establecido en
arrendamiento con la finalidad de que el propietario genere un ingreso.

4.1.1. Activos Fijos

Son considerados como tangibles, los mismos que son adquiridos con la finalidad de ser

utilizados tanto en el proceso de produccién de la empresa o bien para beneficio de la

misma.
Tabla 20. Activos Fijos
Edificaciones

Area Construccion m? Costom? | Total
Produccion 70 | $110,00 $7.700,00
Bodega 20 | $110,00 $2.200,00
Administracion 30 | $110,00 $3.300,00
Barios 15 | $110,00 $1.650,00
Vestidores 15 | $110,00 $1.650,00
TOTAL 150 $16.500,00
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Maquinaria
Maquina Cantidad Valor Unit. | Total
Bombas de recirculacion de agua 5 | $800,00 $4.000,00
Filtro de sedimentos 1| $800,00 $800,00
Filtro de carbon activado 1| $1.500,00 | $1.500,00
Equipo de 6smosis inversa 1|$1.345,00 | $1.345,00
Suavizador 1| $980,00 $980,00
Tangue de almacenamiento 2 | $600,00 $1.200,00
Esterilazdor 1| $875,60 $875,60
Equipo de Lavado de botellas 1 |$1.200,00 | $1.200,00
Llenado de botellas 1($1.200,00 | $1.200,00
Etiquetadora 1| $1.000,00 | $1.000,00
Termoémetro 1 | $50,00 $50,00
Total de inversion requerida en maquinaria $14.150,60
Vehiculos
Marca y modelo Precio Cant. Total
JAC HFC 1035 $20.990,00 1 | $20.990,00
Total de inversidn requerida en vehiculos $20.990,00
Muebles y enseres
Muebles y enseres Cantidad Valor Unit. | Total
Escritorios de oficina 6 | $300,00 $1.800,00
Escritorio sala de reuniones 1| $500,00 $500,00
Sillas ejecutivas 5 | $130,00 $650,00
Sillas sala de reuniones 6 | $80,00 $480,00
Sillas de visitas 10 | $60,00 $600,00
Bidones 445 | $1,80 $800,11
Total de inversion requerida en muebles y enseres $4.830,11
Equipos de computacion
Equipos de computacion Cantidad Valor Unit. | Total
Computadores de escritorio 3 | $500,00 $1.500,00
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3| $700,00 $2.100,00
Impresora de uso comunal 1|$1.000,00 | $1.000,00
Impresora de uso gerencial 1 | $250,00 $250,00
Tablets para uso comercial 3 | $150,00 $450,00

Total de inversion equipos de computacién $5.300,00

Laptops

Elaborado por: Pail Sarmiento

4.1.2. Activos Diferidos

Dichos activos son también conocidos como intangibles o inmateriales, estos son los
que representan un costo, una representacion o un derecho adquirido por parte de la
organizacion. A continuacién, se exponen los considerados para el presente proyecto:

Tabla 21. Activos diferidos

Activos Diferidos
Constitucion de la empresa $ 1.000,00
Registro de Marca $ 224,00
Permisos de Funcionamiento $ 576,02
Ministerio de Salud $ 263,552
Patente Municipal $ 50,00
Cuerpo de bomberos $ 262,50
TOTAL $ 1.800,02

Elaborado por: Padl Sarmiento

4.1.3. Capital de trabajo

La determinacién del capital de trabajo requerido para el proyecto se ha basado en el
método del periodo de desfase del ciclo operativo. Para ello, en primera instancia

determinamos el ciclo operativo, el mismo que se representa en el grafico 15:
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Elaborado por: Padl Sarmiento

Una vez determinado el ciclo operativo de la empresa, se procede con el calculo de
inversion en capital de trabajo requerido por el proyecto:

TCG

365 * CCO

CTN =

Donde:

CTN: Inversion requerida en capital de trabajo.
TCG: Total costos y gastos anuales.

CCO: Ciclo de operativo.

Remplazando los datos de la formula se tiene lo siguiente:

123.119,57 30
= %
365
CTN = 10.119,42

4.1.4. Plan de inversion:

Tabla 22. Plan de inversion

Plan de Inversiones

Activo fijo
Edificaciones $16.500,00
Maquinaria $14.150,60
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Vehiculos $20.990,00
Muebles y ensures $4.830,11
Equipos de computacion $5.300,00
Activo Diferido

Constitucion de la empresa $ 1.000,00
Registro de Marca $224,00
Permisos de Funcionamiento $ 576,02
Capital de trabajo

Capital de trabajo inicial $10.119,42
Total Inversiones $ 73.690,14

Elaborado por: Padl Sarmiento

4.2. Plan de financiamiento

En el Ecuador existen varias entidades financieras que apoyan a proyectos productivos
como es el caracter de este proyecto. Sin embargo, las entidades publicas son quienes tienen
mejores condiciones financieras, en referencia a montos, exigibilidad de cobertura en
garantias, intereses y plazos. Por esta razon se plantea la obtencion de un crédito en la
Corporacién Financiera Nacional por un valor de $50.000,00 (67% de la inversion total

requerida) a una tasa de interés anual del 8,95% y con un plazo de 10 afios.
A continuacion, se detalla la tabla de amortizacién:

Tabla 23. Tabla de amortizacion

Nro. Cuota Saldo deuda Cuota Intereses Amortizacion
1 $50.000,00 $7.773,87 $4.475,00 $3.298,87
2 $46.701,13 $7.773,87 $4.179,75 $3.594,11
3 $43.107,02 $7.773,87 $3.858,08 $3.915,79
4 $39.191,23 $7.773,87 $3.507,62 $4.266,25
5 $34.924,98 $7.773,87 $3.125,79 $4.648,08
6 $30.276,90 $7.773,87 $2.709,78 $5.064,08
7 $25.212,81 $7.773,87 $2.256,55 $5.517,32
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8 $19.695,49 $7.773,87 $1.762,75 $6.011,12
9 $13.684,38 $7.773,87 $1.224,75 $6.549,11
10 $7.135,26 $7.773,87 $638,61 $7.135,26

Elaborado por: Padl Sarmiento

De esta manera las fuentes de financiamiento utilizadas en el proyecto se distribuyen de

la siguiente manera:

Tabla 24. Fuentes de financiamiento

Fuentes de financiamiento
Socio Aporte %
Paul Sarmiento $24.088,03 | 33%
Recursos Ajenos $50.000,00 | 67%
TOTAL FINANCIADO $74.088,03

Elaborado por: Paul Sarmiento

4.2.1. Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas que se expone a continuacion parte en primera instancia de la

determinacion o fijacién de precios establecidos de acuerdo al analisis de mercado

realizado.
Tabla 25. Precios de la competencia
Precios de venta competencia distribuidor
Presentacion . : : . PVP
(L1) Dasani Tesalia Manantial Cielo Promedio
1,00 $0,47 $0,50 $0,49 $0,52 $0,50
0,5 $0,33 $0,35 $0,35 $0,38 $0,35
20 $1,80 $1,90 $2,00 $2,10 $1,95
3,785 $1,22 $131 $1,55 $1,50 $1,40
0,33 $0,21 $0,24 $0,26 $0,27 $0,25
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Precios de venta competencia consumidor final
(P[f)s G Dasani Tesalia Manantial Cielo El\f{)Fr,ne dio
1,00 0,6 0,65 0,65 0,7 $ 0,65
0,5 0,45 0,45 0,45 0,45 $0,45
20 2,35 2,4 2,65 2,6 $2,50
3,785 1,5 1,55 1,7 1,65 $1,60
0,33 0,3 0,3 0,3 0,3 $0,30

Elaborado por: Padl Sarmiento

Una vez identificado los precios de la competencia diferenciando entre el precio del
consumidor respecto al distribuidor se procede a la determinacion de los precios, para ello
se establece como estrategia comercial y de introduccion del producto una diferencia de
precios de $0,05 ctvs respecto al precio promedio del mercado. A continuacion, se detalla

el establecimiento del precio:
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Tabla 26. Establecimiento de precio

Costo Precio PVP

., Costo Costo Costo Costo Costo de Costo - L Distribuidor
Presentacion - ... | Utilidad | Distribuidor ,
envase tapa | etiqueta | Funda Agua Mano | Unitario . segun
Sugerido
de obra mercado

1 Litro $0,1100($0,0152| $0,0520 $-| $0,0004|%$0,1404| $0,3180| $0,13 $ 0,450 $0,50
1/2 Litro $0,0521(%$0,0152| $0,0320 $-| $0,0002|%$0,1404| $0,2399| $0,06 $ 0,300 $0,35
3,785 Lt (Galén) | $0,3967|$0,0231| $0,0800 $-| $0,0015/%$0,1404| $0,6417| $0,71 $ 1,350 $1,40
20 It (Bidon) $-1$0,0562| $0,0610 $-| $0,0080|%$0,1404| $0,2656| $1,63 $1,900 $1,95
0,33 It (Funda) $- $- $-1$0,0156| $0,0001($0,1404| $0,1561| $0,04 $ 0,200 $0,25

Elaborado por: Paul Sarmiento
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Para la proyeccion del presupuesto de ventas, ademas de la tasa de crecimiento promedio

de la industria (Ver Gréfico 24) se ha considerado el cambio del precio de venta respecto

al indice inflacionario conforme se expone a continuacion en el gréafico 24:

Graéfico 24. Indice inflacionario
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Banco Central del Ecuador.

Considerando el promedio de inflacion del afio en curso se determina una tasa de

inflacién del 0,54%, la misma que aplicada a la proyeccion de ventas genera el siguiente

resultado:
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Tabla 27. Presupuesto de ventas

Producto ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANOS | ANO6 | ANO7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
PRECIO DE VENTA
1 Litro $ 0,450 | $ 0,452 |8 0,455 | $ 0457 |8 0,460 | $ 0,462 | S 0,465 | S 0.467 | S 0,470 | S 0,472
1/2 Litro $ 0,300 ] 8 0,302]8 0,303 ]$ 0305]$ 0307]% 0,308 | 8 03108 03128 03138 0315
3,785 Lt (Galén) $ 1350 8 1357 |8 1,365 | $ 1372 ] 1379 s 13873 1394 [ s 1402 [s 1.409 | $ 1.417
20 1t (Bidén) $ 1,900 | $ 1,910 | § 1,921 ] 1,931]$ 1,941 | $ 1,952 1,962 | $ 1.973 | $ 1,984 | $ 1,994
0,33 It (Funda) $ 0,200 | $ 0,201 |8 0,202 | $ 0,203 | $ 0,204 | $ 0,205 | 0,207 | $ 0.208 | $ 0.209 | 0.210
CANTIDADES PROYECTADAS DE VENTA
1 Litro 108.210 111683 115268 118968 122787 126729 130797 134995 139329 143801
1/2 Litro 64.030 66085 68206 70396 72656 74988 77395 79879 82443 85090
3,785 Lt (Galén) 16.872 17413 17972 18549 19145 19759 20394 21048 21724 22421
20 1t (Bidén) 16.002 16516 17046 17593 18158 18741 19342 19963 20604 21265
0.33 It (Funda) 22.427 23147 23890 24657 25449 26266 27109 27979 28877 29804
TOTAL INGRESOS
1 Litro $ 48.694.50 | $ 50.528,74 | 52.43232|$ 54.407,57|$ 56.457.34|$ 58.584.53 |$ 60.791.60 | $ 63.081,55|$ 65.45835|S 67.924.17
1/2 Litro $ 19.209.00 | $ 19.932.56 | $ 20.683.38 |$ 21.462,78 | $ 2227144 |$ 23.110.40 |$ 23.981.01 |$ 24.884.34 |$ 25.821.77 | § 26.794.75
3,785 Lt (Galén) $ 22.777.20 | $ 23.63449|$ 2452494 |$ 2544901 ]S 2640856 |$ 27.402.69|$ 2843606 |$ 29.506.44 |$ 3061855 S 31.771.57
20 1t (Bidén) $ 30.403.80 | $ 31.549.85 |8 32.738,13|$ 33.971,14 | $ 3525146 |$ 36.579.75|$ 37.956.68|$ 39.386,88 |$ 40.871,09 |$ 42.410,06
0.33 It (Funda) $ 448540 ]S 4.65440|$ 4.829.74 501172 |8 520063 |$ 539658 |§ 5.599.85|$ 5.810.78 |S 6.029.66 S 6.256.83
TOTAL INGRESOS | §125.569,90 | $130.300,04 | $135.208,51 | $140.302,22 | $145.589,43 | $ 151.073,94 | $156.765,21 | 5 162.669,98 | $ 168.799,43 | § 175.157,39

Elaborado por: Padl Sarmiento
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4.2.2. Costo de ventas

El costo de ventas es un rubro conformado por los gastos incurridos netamente en la produccion del producto, entre ellos mano de

obra, materia prima y gastos indirectos de fabricacidn. A continuacién, se expone la determinacion del costo de venta proyectados por

presentacion durante el umbral del proyecto en concordancia con el presupuesto de ventas y el indice inflacionario actual.

Tabla 28. Proyeccién del costo de ventas

Producto | anol | ANOo2? | ANO3 | ANO4 | ANOS | ANOG6 | ANOT | ANOS | ANO9Y |  ANOLD
CANTIDADES PROYECTADAS DE VENTA
1 Litro 108.210 111683 115268 113968 122787 126720 130797 134005 132329 143801
112 Litro 64.030 66083 68206 70396 72636 74988 77393 79879 82443 83090
3,783 Lt (Galon) 16.872 17413 17972 18540 10145 18759 20394 21048 21724 242
20 1t (Bidén) 16.002 16316 17046 17593 18158 18741 19342 10063 20604 21263
0,33 It (Funda) 22427 23147 23380 24637 23449 26266 27109 27979 23377 20804
COSTO MATERIA PRIMA POR PRESENTACION
1Litro 5 01776 | § 01786 | § 01796 | § 01805 | § 01815 | § 018255 01835 |5 01845 | § 01855 |5 0,1863
12 Litro 5 009955 0,1001 | § 0,1006 | § 0,1012 [ § 0,1017 [ § 0,1022 |5 0,1028 [ § 0,1034 5 010325 0,1043
3,783 Lt (Galén) 5 05013 | § 05040 | § 05067 | § 05095 | § 05122 | § 05150 | § 05178 | § 05206 | § 05234 |5 0,5262
20 1t (Bidén) 5 01252 |5 01252 |5 01266 | § 01273 |5 01280 | § 01286 | 5 01293 |5 01300 | § 01307 |5 01314
0,33 It (Funda) 5 0,0157 [ § 001585 001505 0,0160 | § 001615 00162 |5 00162 |5 0,0163 | § 00164 | § 00163
COSTO MANO DE OBRA DIRECTA
Mano de obra | 31.946,80 3211831 3220276 32.467.14 32.642.46 32.818,73 3289503 33.174,13 3333327 33.533,38
COSTOS DE MANTENIMIENTO
B 444000 | § 438343 [ § 473038 | § 189243 |8 5038165 520001 |5 5367365 5540175 5718015 5.901.56
TOTAL COSTO

1 Litro 5 1222134 [ § 1294538 | S 20696785 2147648 ]S 2228553 |§  2312527[S 2399547 2400032 ]S  2583839(§  26.81103
112 Litro 5 6372915 6.612.96 | § 6.862.06 | § 712063 | § 7388925 166726 | 5 795610 | § 825579 | § 8.566.80 | § 8.880.60
3,783 Li (Galén) 5 8.458.17 |5 8.776.32 | § 010718 | § 045033 | § 980665 | § 10.175.81 | § 10.339,33 | § 10.357,03 | § 11.370,01 | § 11.798.17
20 1t (Bidén) 5 2.003,93 | § 207947 | § 213778 | § 223906 | § 232344 |5 241099 | § 230173 | § 2.396.01 | § 2.603,83 | § 279527
0.33 It (Funds) 5 352825 366,02 | 5 379915 39422 |5 40008 (5 42449 (S 44048 [ 5 45708 (5 47420 (S 40216
Mano de obra S 31046805 32.11931[5 32200765 32467145 32642465 3281873[5 329005095 (§ 3347413 |§ 333532705 33333
Mantenimisnto 5 444090 [ 5 438343 [§ 473038 [ 5 438243 [5 5032165 5200915 5367865 5540175 5718015 5.901,36
TOTAL COSTO $ 6835597 §  60.899,75 §  TL49647 §  TI147.86 S T485615 §  T6612,56 S 7345030 S 8034043 S 8229680 S 84.320,51

Elaborado por: Pail Sarmiento
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4.3. Gastos administrativos y de ventas

4.3.1. Gastos administrativos

El gasto que tendra que incurrir el proyecto administrativamente se encuentra estructurado por los gastos de sueldos administrativos,

materiales de oficina y alquiler de terreno. Se exponen a continuacion la determinacion y proyeccién de los mismos:

Tabla 29. Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS
RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 AND 4 AND 5 AND 6 AND T ANO S ANO 9 ANO 10
Arrisndo 3 3.00000 [ S 3.016,20 [ § 3.03245 (5 304886 | 5 306533 |5 308188|% 3088352|8 311525 | § 313208 [ § 3.148.5%
Sueldos Administrativos 3 16.772.00 | 3 16.862.57 | 3 1695363 | 3 1704518 | 8 1713722 |3 1722876 [ 8 1732280 [ % 1741635 [ 3 17.510.35 | 3 17.604 85
MMateriales d= oficina 5 0000 | S 60324 | 8 60650 | 3 60377 [ S 1307 (8 61638 [ % N R 6230513 62642 | % 625 80
Arrendamisnto Sis. Contabls 5 S60.00 | 5 563,18 | 57040 | 5 G7364 | 8 GE0S0 | 5 GE6.20 |3 G133 135 Go6EE | S 1.002.26 [ § 1.007.68
TOTAL S 21.331.00 | S 21.447.19 | § 21.563.01 | § 21.679.45 | § 21.796.51 | § 2191422 (8§ 2203255 (8 2215153 (8 2127115 | § 21.391.41

4.3.2. Gastos de venta

Elaborado por: Paul Sarmiento

Dicho gasto se encuentra conformado por todas las transacciones realizadas que tienen una relacion directa con la actividad comercial,

desde este enfoque refleja los gastos como sueldos del personal de ventas, marketing, publicidad etc. A continuacion, se detalla la

proyeccion de gastos de ventas durante la duracién el presente proyecto de inversion:

Tabla 30. Gastos de venta

GASTOS DE VENTAS
RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO & ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Bueldos v salarios 5 25.956.60 | S 26.096.77 | § 26.23769 | § 26.378.37 | § 26.521.82 | § 26.66504 [ 8 26.809.03 [ S 26.853.80 [ S 27.098.35 | § 27.245 69
Gastos de publicidad digital % 1.800.00 [ § 1.808.72 | § 1.815458 | § 1.826.32 | § 1.835.20 | § 1.845.15 [ 8 183811 [8 1.868.15 [ S 187825 [ § 1.888.38
(Gastos de publicidad tradicional | $ 1.200.00 [ § 1.20648 [ § 121299 [ § 1.219.55 [ § 1.226.13 [ § 1.23275[ § 123841 (8 1.246.10 [ § 1.252.83 [ § 1.259.60
TOTAL S 28.956.60 | § 29.111.97 | § 29.270.18 | § 20.428.23 | § 29.587.15 | § 29.746.92 | § 29.907.55 | § 30.069.05 | § 30.231.42 | § 30.394,67

Elaborado por: Padl Sarmiento
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4.3.3. Gastos Financieros

Los gastos financieros hacen referencia a los pagos de interés de los recursos ajenos a ser implementados en el presente proyecto, los

mismos que fueron expuestos en el apartado de fuentes de financiamiento (Ver Tabla 23).

4.4. Flujo de caja proyectado

Tabla 31. Flujo Proyectado
Concepto ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Ventas $ 125.569,90 | $ 130.300,04 | $ 135.208,51 | $ 140.302,22 | $ 145.589,43 | $ 151.073,94 | $ 156.765,21 | $ 162.669,98 | $ 168.799,43 | $ 175.157,39
- Costo de venta $ 6835597 | $ 69.899,75|$ 71.496,47 | $ 73.147,86 | $ 74.856,15|$ 76.622,56 | $ 78.450,30 [ $ 80.340,43 | $ 82.296,80 | $ 84.320,52
Gastos Administrativos $ 21.332,00($ 21.447,19|$ 21.563,01|$ 21.679,45|$ 21.796,52 | $ 21.914,22 | $ 22.032,55|$ 2215153 |$ 22.271,15|$ 22.391,41
Gastos de venta $ 28.956,60 | $ 29.112,97 | $ 29.270,18 | $ 29.428,23 | $ 29.587,15|$ 29.746,92 | $ 29.907,55 S 30.069,05|$ 30.231,42|$ 30.394,67
Gastos Financieros (Intereses) $ 4475008 4.179,75($ 3.858,08|$ 3.507,62|$ 3.12579|$ 2.709,78 |$ 2.256,55 (S 1.762,75|S 1.224,75| S 638,61
EBITDA $ 245033 |$ 5.660,38 (S 9.020,77 [ $ 12.539,06 | $ 16.223,83 | $ 20.080,47 | $ 24.118,25 | $ 28.346,22 [ $ 32.775,30 [ $ 37.412,17
Depreciaciones S 8.687,74 (S 8.687,74|S 8687,74|S5 8687,74|S 8687,74|S 8.687,74|S 8.687,74|S 8.687,74|S5S 8687,74|S 868774
Amortizaciones intangibles S 115,20 $ 115,20 | $ 115,20 $ 115,20 | $ 115,20
Resultado antes de impuestos $ -6.35261|9$ -3.14256 (S 217,83 |$ 3.736,12|S$ 7.420,89|$ 11.392,73|$ 15.430,52 | $ 19.658,49 | $ 24.087,57 | $ 28.724,43
Participacion empleados S - $ - S 32,67|S 560,42 [$ 1.113,13|$ 1.70891|$ 231458 |$ 294877 |$ 3.613,13|S$ 4.308,67
Imp. Renta $ - s - s 46,29 | $ 793,93 |$% 1.576,94|$ 2.42095($ 3.27898($ 4.177,43|$ 5.118,61|$ 6.103,94
Resultado despues de impuestos $ -635261|$ -3.14256 (S 138,87 ($ 2.381,78|$ 4.730,82($ 7.262,86|$ 9.836,95($ 12532,29|$ 15.35582($ 18.311,83
Depreciaciones $ 8687745 868774 8687,74|S 8687,74|S 8.687,74|$ 8.687,74|5 8.687,74|$ 8687,74|S 8687,74|S 8.687,74
Amortizaciones intangibles S 115,20 $ 115,20 | $ 115,20 $ 115,20 | $ 115,20 | $ - S - S - S - S -
Resultado Operacional Neto $ 245033[$ 566038[$ 8941,81|$ 11.184,72|$ 13.533,76 | $ 15.950,60 | $ 18.524,69 | $ 21.220,02 [ $ 24.043,56 | $ 26.999,56
Inversién Inicial $-63.570,73
Inversion Capital detrabajo | $-10.119,42 [ $  -124,94|$  -127,24|$  -129,49[$  -131,71[$ -13380|$  -13590|$  -137,82|$  -139,76 [$  -141,46[$ 1132152
Préstamo $ 50.000,00
Amoritzacién deuda capital S -3.29887|$ -3594,11|$ -3.91579|$ -4.26625|5 -4.648,08|$ -5.064,08|$ -551732[$ -6.011,12|$ -6549,11|$ -7.135,26
Flujo de caja $-23.690,14 |$ -97348|$ 1.939,03|$ 4.89653|$ 6.786,76 |$ 8.751,88 [$ 10.750,62 [ $ 12.869,55|$ 15.069,15|$ 17.352,99 | $ 31.185,83
Flujo de caja acumulado $-23.690,14 [ $ -24.663,62 | $ -22.724,59 | $ -17.828,06 [ $ -11.041,30 [ $ -2.289,42|$ 8.461,20|$ 21.330,75|$ 36.399,90 | $ 53.752,88 | $ 84.938,71

Elaborado por: Padl Sarmiento
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4.5. Evaluacion del proyecto:

4.5.1. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

La tasa minima aceptable de rendimiento es un pardmetro de evaluacion de la inversion,

ya que la misma se convierte en la tasa minima de ganancia que espera el inversionista.

Tabla 32. TMAR

TMAR
Inversion $73.690,14
Recursos ajenos 67% $49.731,48
Recursos propios 33% $23.958,67
11%-
i (=)premio al riesgo 20% 15%
(medio)
f (=) indice inflacionario 0,54%
Interés 8,95%
TMAR Inversionista 15,62%
TMAR Banco 8,95%
TMAR GLOBAL MIXTA 11,12%

Elaborado por: Paul Sarmiento

4.5.2. Valor Actual Neto (VAN)

El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial. (Baca Urbina, 2010, pag. 182). El proyecto obtiene como
resultado del flujo de caja proyectado un VAN de $26.121,93; al ser un valor superior a 0
indica que el mismo es econémicamente rentable y que va a cubrir los rubros de inversion,

costos, gastos y rentabilidad del accionista quedando un excedente de $26.121.93
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4.5.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es la tasa de actualizacion que hace que el valor actual de
todos los cobros sea igual al valor actual de todos los pagos (incluyendo el desembolso
inicial necesario). Dicho de otra manera, la tasa interna de retorno es la que hace que el

valor actual neto de una inversion sea igual a cero. (Baca Urbina, 2010, pag. 178).

Conforme el flujo proyecto la TIR obtenida con el flujo de caja proyectado es del
23,88%, la misma se ubica por encima de la TMAR; indicando que se generara valor sobre

la inversion realizada.
4.5.4. Periodo de recuperacion de la inversién:

Para la determinacién del periodo de recuperacion de la inversion hemos aplicado la

siguiente formula:

b

PRI =a+—

C
PRI = 5 + 2.289,42
- 10.750,62

PRI = 5,21 afos
Donde:
a= Afio ultimo periodo con flujo acumulado negativo
b= Flujo de efectivo acumulado afio inmediato anterior recuperacion de la
inversion.
c= Flujo de caja afio inmediato posterior recuperacion de la inversion.

Obteniendo como resultado que el dinero invertido se recuperaria en el afio 5.

4.5.5. Andlisis de sensibilidad

Conforme se ha realizado el andlisis financiero y se ha determinado sus respectivos
indicadores de evaluacion, se considera vital analizar el comportamiento de los mismos

ante posibles cambios de escenarios, sean 1os mismos positivos 0 negativos en variables

78



e Escuela
(> Administracion

de Empresas

relevantes del estudio. Por esta razon se ha seleccionado las variables de ventas, costo de

ventas e inversion, dichas variables estaran analizadas con una variacion de +/- 10%.

Tabla 33. Andlisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
VENTAS
INDICADORES NORMAL OPTIMISTA (+10%) PESIMISTA (-10%)
VAN $26.121,93 $61.263,07 $-53.684,06
TIR 23,88% 43,88% -22,13%
COSTO DE VENTAS
INDICADORES NORMAL OPTIMISTA (-10%) PESIMISTA (+10%)
VAN $26.121,93 $35.675,01 $-22.912,77
TIR 23,88% 30,79% -1,50%
INVERSION
INDICADORES NORMAL OPTIMISTA (-10%) PESIMISTA (+10%)
VAN $26.121,93 $13.648,66 $934,52
TIR 23,88% 20,00% 11,57%

Elaborado por: Padl Sarmiento

El proyecto presenta una sensibilidad bastante fuerte a las ventas y sus costos, si los

mismos bajan o suben, respectivamente, genera un impacto muy relevante en sus

indicadores de evaluacion, razon por la cual el proyecto se considera rentable, pero de un

alto riesgo econdémico para el inversionista. En virtud de la sensibilidad con la que cuenta

el proyecto respecto a los rubros de ventas y costos se tendrd que generar un excelente plan

de marketing que permita alcanzar las metas proyectadas, garantizando de esta forma la

cuota de mercado determinada en el estudio. Ademas de generar politicas de optimizacion

de costos, como el realizar importaciones directas con firmas de exclusividad en lo

referente a las botellas, ya que las mismas representan una gran parte del costo del producto.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Este trabajo de titulacion tuvo como objetivo realizar un estudio de factibilidad para
determinar la viabilidad de la implementacion de una embotelladora de agua purificada en
la comunidad El Tejar del cantdn Paute y orientar la comercializacion de sus productos al
mercado del canton Morona. En este sentido, el estudio de factibilidad ha sido un
instrumento clave que ha permitido recopilar un conjunto de antecedentes econémicos y
estratégicos, y de esta forma analizar cuantitativa y cualitativamente las ventajas y

desventajas de asignar recursos a la iniciativa planteada.

En lo referente al analisis del sector, el costo de la principal materia prima del proyecto,
es decir el agua, es extremadamente econdmico; sin embargo, los trdmites de obtencion de
una licencia de uso y aprovechamiento del agua con fines comerciales son enrevesados.
Pero, una vez que se obtiene dicha licencia, también el producto tiene un sello de garantia
debido a que se manejan estandares altos de calidad y pureza para comercializar el producto

al mercado.

A su vez, se determind que existe una carencia de cobertura de agua por red publica del
47,8% en la zona, constituyéndose la misma en una gran oportunidad comercial para el
proyecto, inclusive se ha determinado que el consumo de bebidas industriales no
alcoholicas en el Ecuador tiene una tendencia de crecimiento anual del 5,4% en el sector.

El disponer de un terreno en un sector estratégico para el proyecto vuelve viable a la
iniciativa; sin embargo, se deben orientar todos los esfuerzos para captar capital de trabajo
para apalancar las actividades del ciclo productivo, principalmente en lo relacionado al
costo del empaque y a proporcionar crédito a los clientes.

Como sintesis del estudio de mercado se pudo determinar que el 69,92% del mercado
objetivo considera muy importante el consumo de agua embotellada. Ademas, se evidencia
una gran aceptacion del mercado ante un nuevo producto; ya que el 100% de los

encuestados estarian dispuestos a probar una nueva marca de agua. Por otro lado, gracias a
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este estudio se determin0 la frecuencia de consumo por empaque de preferencia del publico
objetivo, factor que se considerd importante para la determinacion de la proyeccion de la
demanda del proyecto.

Desde el enfoque del estudio técnico, se establecio el contingente de talento humano,
equipos, materiales e insumos necesarios para cumplir con el proyecto propuesto en base a
la demanda identificada y su proceso de produccion. En este estudio, se procedio a realizar

la cuantificacion de los recursos, lo cual es necesario para la evaluacion financiera.

Si bien el proyecto presenta indicadores favorables de VAN y TIR, el analisis de
sensibilidad demuestra que se tiene un riesgo econémico alto. Las proyecciones del flujo
de caja y los indicadores financieros evidenciaron que la rentabilidad del proyecto es
demasiado sensible a las ventas y costos de produccion, particularmente al costo del
empaque, por lo cual hay que establecer estrategias de marketing y optimizacion de

recursos que permitan cubrir los niveles proyectados de venta.
RECOMENDACIONES

De acuerdo a lo expuesto en el transcurso del desarrollo del proyecto se recomienda lo

siguiente:

e Generar un convenio con los distribuidores de los productos de consumo masivo con
experiencia en la zona, con la finalidad de recibir su apoyo en aspectos comerciales y
de logistica, mitigando el riesgo de incumplimiento de los presupuestos de ventas
establecidos.

e Comercializar el producto de agua embotellada Unicamente en las presentaciones que
resultan mas rentables y que tienen una alta frecuencia de compra en el mercado.

e Con la finalidad de optimizar los costos de ventas y en especial del empaque de los
productos, se recomienda realizar la importacion de estos insumos a corto plazo con

cierta exclusividad en su disefio, para asi marcar una diferenciacién en el mercado.
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Es necesario tener un enfoque promocional innovador, que esté concentrado en redes
sociales y material pop en los principales puntos de venta del producto, con la finalidad
de generar una temprana consolidacion de la marca.
Con base a la determinacidn de costos y precios de venta, se recomienda el lanzamiento
del producto al mercado con un precio menor al de la competencia, para asi generar un

mas rapido posicionamiento del producto en el mercado.
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ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario

En el contexto del desarrollo de un trabajo de investigacion académico, se ha creido
conveniente realizar una investigacion de mercado que permita conocer las tendencias de
mercado del cantén Morona con relacion a la comercializacion de agua embotellada. Bajo
esta consideracion solicitamos de la manera mas encarecida se sirva dar contestacion a las

siguientes interrogantes:

1) Sexo:
Femenino ]
Masculino []
2) Edad:
a) Entrel5y24 [ | d) Entre45y54 [ |
b) Entre25y34 | | e) Entre55y64 | |
c) Entre 35y 44 ] f) Mas de 65 [ ]

3) Lugar de residencia:

a) Urbano

b) Rural

R
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6)

7)
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¢En su hogar el consumo de agua es a través de?

a) Agua potable D e) Agua embotellada [ ]
b) Pozo L] f) Agua de riego ]
c) Rio [ ] g) Carro repartidor [ ]
d) Vertiente D []

h) Otros

¢ Considera que el consumo de agua embotellada es:

a) Muy importante | | c) Poco importante [ ]

b) Importante [ ] d) Nada importante | |

¢ Con que frecuencia consume agua embotellada?

a) Todoslosdias | | d) Ningan dia ||
b) 3diasalasemana | |

c) 1diaalasemana [ ]

e) Otro Especificar:

¢Por qué razén consume agua embotellada?

a) Salud [ ] d) Inexistencia de agua potable L]
b) Hidratacion | | e)Otro
¢) Higiene [] Especificar
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8) ¢Qué tipo de agua embotellada consume?

de Empresas

a) Congas | |
b) Singas | |

9) ¢Qué marca de agua embotellada es de su preferencia?

a) Vivant (]
b) Cielo [ ]
c) Tesalia ]
d) Dasani []
e) PureWater (]

f) Giiitig

]

g) All Natural | |

h) Manantial [ ]

1)Otro

Especificar

10) ¢Qué tipo de presentacion de agua embotellada prefiere y con qué frecuencia

compra? (marcar una presentacion y marcar cuantas veces lo adquiere en la

misma presentacion )

Marcar 1 | todos 3 dias a | 1diaala | eventualmente
presentacion | los dias | la semana
semana
a) | Bidon 20 It
b) | Galon 3785
mi
c) | Botellal It
d) | Botella 500
mi
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e) | Funda 330
ml

11) ¢ Indique el lugar dénde adquiere con mayor frecuencia el agua embotellada?

a) Tiendas [ ] ¢) Comisariatos D

b) Supermercados [ ] d) Otro Especificar

12) ¢ Considera que los precios existentes en el mercado son asequibles?

a) Si [ ]
b) No | |

13) ¢ Estaria dispuesto a probar una nueva marca de agua purificada?

a) Si [ ]
b) No |:|

14) ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer las marcas de agua

embotellada?

a) Television ] e)Otro [ ]

Especificar

b) Radio D
¢) Redes Sociales D
d) Periodico D
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