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RESUMEN EJECUTIVO

Dada Ia importancia de obtener rma excelenle calidad de agua purificad4 en la

Pmvincia de Santa Elena, desarollamos la idea dc ejecutar una envasado¡a de agua

purificada es por ello que la emprcsa 4FR.ESH WATER', conside¡o la altemativa de

proporcionar un p¡oducto de c¿lidad, claborado y condicionado con las más altas

normativas de excelencia pcnsando siernpre en nuestfos congénerEs.

Como consecuencia de esta idea desarrollamos el pro'ducto de agua envfisads,

purificada y su posterior comercializaciórL ampa¡ada bajo los linc¿mientos de calidad

idóneos, ejeculados estos p¡ocesos impulsarernos la promoción a un mercado primario

mayor de 18 años eri la Provincia de Santa Elena considerando que es la población

económicamente activa, estimamos alcanza¡ el mercado en otras provincias como

Guayas y Manabi, en un plazo de 5 años, posteriormente entra¡emos a un mercado

secunda¡io como Guayaquil en un tiempo m¿iximo de 5 años para ulteriormente captar

el mercado a nivel nacional; colocando nuestro scllo de garantia en la excelencia del

producto enfocríndonos en las normas de calidad vigcnt€s.

Se planificani la participación en el mcrc¿do a través de las ücnd¡s, mini-markets,

ba¡es de las escuelas y colegios, luego con la red de dist¡ibtrción directa con un carro

repartidor h¿cia la zona norte, dentro del lanzamiento de "FRESH WATER" se

establece un plan de marketing adecuado que seni prepa¡ado con un tiempo ariticipado

de 2 se¡nanas.



Referente al envasamiento del agua se procederá a efectuar el a¡ui,lisis de factibilidad

del negocio, como establecer l¡s estrategias de crccimiento y las estrarcgias de

producüvidad ñnancier4 r€querimientos mfnimos qtle necesilá el inversionista, con la

propuesta de alca¡ua¡ liderazgo nacional, ,.FRESH WATTR' asentará sus bases con

los respectivos permisos y patente de la marca y las rcgulaciones de las normas INEN.

*FRESH WATER' ha determinado una inversión inicial total de SótJl'lX)' con

una inversión frja de S 37.590 para compra de activos fijos, en intangibles $ 2.153 y

para capital de trabajo $ 28.612, una proyección a 5 a¡1os; consideramos que el año 4

recuperamos la inversión del proyecto, a pa¡tir del 5to año las venlas se seguinín

incrcmentando en ur lOplo por cada año, generando utilidades para los socios y

accionistas de la empresa.

Dentro de nuestro esquema económico hernos detallado los índices financieros para

dar mayor soporte a la estnrctr¡ra económica del proyecto, tambien hemos detallado

todas las proyecciones de nL¡estro flujo de caj4 balances y estados de @ida y

ganancia.

:#f*\
;"r+[& ¡l
\i.','íi'
D¡BI-I''I!'CA
CAMPUS
PENA



I\DI(]T] (;ENER,\I-

('APt'il_ LO r

l.l. Detinicion del Problema

L2 Objetivo General

L 3. Objetivos Especilicos

(.APITI. LO 2

2. l. Detinicion del Negtrcirr

2.2. La Compañia

2I Misión y Visión

2..1 ('aracteristicas de Nuestro Producto

2.5. Metas Principales .....

2. 6. Filosofia (lorporativa

2.7. Ventajas

2.8 Desventajas

2.9. Competencias .. ....... ..

(]APITTII,O J

3.1 Perspectiva de la Investigacron

1.2. Planteanliento del Problema

3 3. Objetivos de la Investigación ......

l

.1

4

ó

7

I

I

9

9

t0

ll

-)

x r

I

I

I



)il I Objetivos Generales

3 i.2 Objetivos Especificos

3.4 Plan de Muestretr

3 :1. I Definicitin de la Poblacion

i 5.2. l. El Producto en el Mercado

1.5. La Encuesta

{52 AnálisisFODA

t6

l.l

I]

lt

t.l

I6

t1

t1

i 5 I Diser'io de la F.ncuesta

3.5.2. Interpretación del Resultado

L5.2.1. Mercado Objetivo

i 5.1.-1. Estimación de la Demanda Actual

i 5.3. Determinacitin del \'fercado lvleta

( APtl't LO {

4. I. Antecedentes

.1.1. ('iclo de Vida del Productrr

Obietivos del Plan de lllarketing

4.4. Objetivos Financierc's

,1. 5. Análisis estratégicc)s

4.5.l. Matriz Boston C'onsulting Group

:5

r')

I

l§

i0

lt)

l(.)

:8

.1 3

XIV

.r.)



"I 5.], I. FODA "FRESH WATER"

.1. ó. Marketing Mir

\+

i5

-1.6.4. Transp()ñación l Logistrca

4 6 I Producttr

4.6.f . Precio

.1.6.l. Distribucitin

.1.ó 5 Promocitin

5 f lnsumos

5.i.1. Proceso I

5 l.l Proceso ll

5 1.. l. Personal Necesario

5.3. Descripción del Proceso

i5

--i3

]E

l9

.t()

ll

.li

ll

{.1

.ll

.tl

-15

.1.6.6. Prttesc¡s de ('omercializac ron

('API'rt',LO 5

5 I Proceso de Producciirn

5. l. L Selección de la lvlateria Prima

.l

( APt'tt t.o 6

6. I Análisis Administrativt¡

xv

.l()



6. l.l. Organigrama .lq

(r I Polrt icas I-aborales .19

6.2. l. Elementos de Regulacrcin 1' ('ompetencra del Personal 5()

6 3. Aspectos Legales

(.APITT LO 7

7 l. lnversiones 55

7. L l. Inversión F'ija i5

7I Estimación De ('ostos )5

7.2. l. Elenrentos Básicos.. 56

7.1.1. ('ostos Variables 56

7.1.3. ('ostos Fijos 5É,

7.2..1. Prol'ección anual de los coslos t(üales

7.i Punto de Equilibrio 57

7..1. lnversiones del Prol ecto 51

7.5. Capital de Trabajo 58

7.6. Beneticios del Prol ecto 5S

7.ó. l. Proyección de ingresos mensuales ¡ anuales 5E

7.ó.2. Determinación de la depreciación 1 de reposiciones de activeis iq

7.7. \'alor Actual Neto 1 
-l'asa 

Inlerna de Relorno

xvt

5q



Figura 3. I L Razones de Inclinaciiin de Marca Percepción de los Vendedores . . 25

Figura 3 l2 Percepcion del precio justo del ('onsumidcrr 27

Figura 3. I 3. Percepcitin del precio justo del distribuidor :8

('AP¡'n-:t.o {

Figura.{. I ('iclo de Vida del Pro)'ecto l9

F-igura 4.2. Matriz Boston Consulting Group (B.('.Ci. ) JJ

Figura 4.3 Envase

Figura .1.4. Etiqueta j1

(',\PlTL l.o 5

Figura 5. l. Flujograma de Procesos 50

c,\PI]'t',t.o 6

F'igura ó. L Organigrama de Fresh Water 58

XX



7 8. Periodo De Recuperacion De La Inversión (Pal.back)

CAt'l'n- L() 8

8. l. ('onclusiones

3 2. Rectrmendac iones

BIBI,IO(;RAFIA

,\\[]xos

cAPt't't L() 3

Anexo No. .1. I Encuesta a consumidcrres de agua

Anexo No. l.l Encuesta a distribuidores de agua purilicada

CAt'l'n l,() 7

Anero No 7- l I nversiones

Anexo No. 7-2 Costos Variables

Anexo No. 7-i Sueldos 1 Salarios

6()

ól

(,2

6J

xvlt



Anero No. 7-{ Desembolsos diversos

Anero No. 7-5 ('ostos tijos

Anerrr Ntr 7-6 C'ostt',s totales

Anero No. 7-7 Punto de equilibrio

Anexo No. 7-8 Inversitin Fija

Anero No. 7-9 Gastos de constitución

Anexo No. 7-10 ('apital de trabajo

Anero Nrr. 7-l I Prolección de Ingresos

Anero No. 7-12 Depreciación de Activr¡s.

Anexo No. 7- I i Reposiciones de Activos

Anexo No. 7- l4 Vakrr de Desecho Méto<jo ('ontable

Anero No 7- I 5 Flujo de ('aja Pro¡ ectado

Anero No 7-ló Periodo de Recuperación de la Deuda

BiF],ICTCCA

CAMPUS
PEÑA

xv t

¡'\



INDI('E DE F'ICT R.TS

('.\PI]'t LO I

Figura I Mapa Politico Prov. De Sta. Elena

('ÁPtTt't.o 2

Figura 2. I . ('ompetidores l)irectos

Figura 2.2. Compelidores Indirectos..

)

l0

lt

(,APITT'I,O J

Figura 3.1 Consumo Frecuente de Agua Purilicada t3

Figura 3 2. \:enta Frecuente de Agua Puriticada l9

Figura 3.3. Objetivos de la lnvestigación... l0

F'igura 3..4. Consumo por Presentacitin según los Consumidores l()

Figura 3.5. Frecuencia de ('onsumo de Botella de 20 litros ]

Figura 3.6. Frecuencia de Venta de la Botella de 30 litros )t

Figura i.7. Frecuencia de Consumo Botella de 20 litros l:j

Figura 3.8. Percepción de lc¡s Consumidores a las dii'erentes marcas ti

Figura 3.9. Percepción de los Vendedores a las dil'erentes marcas l.l

Figura 3. I 0. Razones de Inclinación de marcas de los ('onsumidores . .

xrx



INDI('E I)F] T.TI}LAS

('APtTt l.o 2

Tabla No. 2.l.Análisis Fisico Quimico del Agua Purificada

(-APlTr 1.() 3

Tatila No. .i l. Númerr¡ de Locales Eristentes en la Prov de Sta. Elena ti

I-abla No. i.f. ('álculo de la demanda actual de botellas de 2t) litros l6

('APt',t't t,o {
'labla No. 4. | . 

'labla Nutricional

( .\Pn't Lo 5

T'abla No. 5 I Volumen de Producción ¿+)

Tabla No. 5.2. Persrrnal .

7

,#"*\
l:.e;r. ,J
\¡Y--./1.'

,r,,-a' 

-,, 

't,. , O

i:, 11 ,\ A

xxl

l8



.¿^i

,l-.7-*X\
l:.r*¡* .,- /

illEf-lf'rrtcA
CAMPUS
PEÑA

CAPITULO I

Generalidades



Proyecto dt Evaluociót sobrc Tccnlflcacün y Conctcialiucün dc Agua Purifrcda cn
botello paro la Provincla ü Sonts Elcat

I Generalidades.

l.l. Definición del Problema.

Segriur el INEC, en la provincia de Sant¡ Elena el agua que se destina para el

consumo humano es aproximadamenle el ff/o potable, pmvenientc de la planta

potabilizadora AGUAPEN (AGUA DE LA PENINSULA), la que cumple con las

condiciones mínimas para ser consumida dcbido a que llega con cierto grado de

contaminación permitido por las normas de salud.

Este llquido vital, procede de la red dc distribución pública y contiene sales de

alcalinidad elevada, considenindosela como agr¡a dura y otros componentes que para

muchos consumidorcs dirertos lo hacen no agradable al gusto.

De acuerdo a datos del ente que monitorea el agua a nivel mr¡ndial se conooe que

el agua captada para el proceso de tratüniento quedan las emprcsas de agua para

América Látina, es un liquido con alto grado de contaminación en lo que respecta a

descargas orgánicas, nivel bacteria¡ro, ürus, protozoarios, bacterias de origen fecal y

parásitos.

Entonces, de acuerdo a lo expresado en lineas anteriorcs surge una demanda por

parte de esas personas a quienes no les agradan las ca¡acterísticas organolépticas del

agua peninsular, en lo que se reñere al consumo directo, requiriendo agua de mejor

calidad.

FEN _ EDCOM PAC|N.4 I ESPOI,



Proycao de Evaluoclón sob¡c Tec¡Alcacün ! Cottu¡cidlttclón dc Agua Ptr{lcada ca
botella W la P¡ovl¡cia & Son a Elcna

Para solucionar este problem4 se han crcado a nivel peninsular y nacional muchas

empresas potabilizadoras y comercializadoras de agua envasada, pero todavía la

demanda continua insatisfecha especialmente en la temporada alta cua¡rdo el flujo de

turistas es elevado; por este motivo, s€ propone elabora¡ este proyecto de inversión para

que sea ejecutado por las personas o empresas intercsadas con el pmpósito de disminuir

en gran parte, la necesidad insaüsfecha de agua envasada.

El plan a desarrollar consiste en purificar agua, envasarla y comercializarla y la

planta de proceso esurá ubicada en la panoquia Ballenita cantón Santa Elena pmvincia

del Cuayas, su razón social seni "PURIFICADORA DE AGUA PENINSULAR" y su

ma¡ca será FRESH WATE& y como objetivo primordial es dar un pncducto dc

calidad y precio competitivo apoyando de est¿ manera al desanollo de nuestro sector y

de sus habitantes.

1.2. ObjetivoGeneral.-

Posicionamos en la Provincia de Santa Elena coma empresa líder en la elaboración

y comercialización de agua purificada brindado un produclo de c¿lidad y caritidad a

mejor precio.

1.3. ObjetivosEspecíficos.-

D Diseñar caracterísücas del producto: tomando en cuenta colores que repres€nten

el ma¡.

D Establecer el mercado y la demanda potencial que queremos satisfacer: a traves

dc observaciones y encuestas constantes para verifica¡ la saüsfacción dc

nuestros clientes

FEN. EDCOM PAGINA ] ESPOL



Proyccto de Evoluación sobrc Tccnificaclóa y Co;crclalizte Mn de Agua Pulfrcada en
bolellu po?a la Provlacla d¿ Saato Elena

ts Introducir estrategias de publicidad y posicionámimto del producto en el

mercado: a través de los difererites medios escritos locales y ofertas por compras

al contado.

L Determinar la factibilidad financiera del proyecto a desarrolla¡.

FEN - EDCOM PACIN,I 3 ESPOL
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Proycao de Evaluocióa sobrc TccniJicacün y Coaurclaliztcbn de Agua Purllboda ca
botella para la Pmvlaciz de Santa Elena

2. Descripción del Producto.

2.1 Definición del Negocio.

Nuestro negocio consi$e en desa¡rollar un plan para la creación de una

microemprcsa en la peninsula de Santa Elena capaz de producir y distribuir agua

purificada sin gas, tralada, filt¡ada pu¡ificada ozonizad& envasada en botcllas de 20

lit¡os con su rcspecüvo logoüpo y marcá, utiliza¡rdo tecnología apmpiada prácüca y

confiable, cumpliendo en el prcceso de normas eslableci¡|.§ a nivel nacional e

internacional.

Iniciarcmos la actividad con las botellas de 20 litros, pues si nos referimos a los

otros productos como botellitas de 500 cc o fundas necesila¡emos de equipos

adecuados pala su producción, pero que está en nuestros plaaes ejecutarlo cn un plazo

de 5 años.

2.2 La Compañía.

la microernpresa cstará ubicada en la Parroquia Ballenitá, a l0 minrfos de la

Cabecera Cantonal de Santa Elena, Pmvincia de Santa Elena, consideraaros que es un

lugar estrategico para efectuar la distribución tanto a los cantones de la provinci4 como

a toda la mn¡ norte del cantón Santa Elena.

¡.EN _ EDCOM P.4GlN.41 EIPOL



Proyeao de Evotuacúa sob¡c Tccaifrcacba y Coacrcialiuclóa dc Aguo Puriflcúa ca
botella pora la Pruvlacia dc Sanla Elcaa

Se logrará una distribución de los espacios y áreas para los equipos y máquinas,

puntos para el producto terminado y una oficina amoblada con su respectiva sala de

esp€ra y personal debidamente capacitado para oliecer una atención de primera al

cliente intemo y externo.

Al inicio de la actividad se contratará un grupo de promotoras debidamente

instruidas para la colocación del producto en el mercado, un perrcnal de la planta

trabajara de lunes a s,¡ibado en un solo turno de 8 horas diarias.

El agua a utilizar en el proceso procederá de la red de distribución pública de la

empresa AGUAPEN.

[rllGI,¡R{IC
DNSÓil POLIIC DE-

CAIfTÓi SAIIÍA ELENA

o c0tohutE

Íi¡¡r¡ No.l.¡. M¡F Poüti.o d.l¡ Proyixb d. s¡¡l¡ tlcrr
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Pruyeclo dc Evoluacbn sobrc Tccallcacbn y Convrciatizlcúa de Agua Purificada ea
botella para la Pmviacia & Saala Elc¡o

2.3 Misión y Visión.

MISION:

Purific¿r, comercializar y distribuir agua esterilizada orientada a otorgar m

producto con los estándares de calidad, dirigido a consumidores de toda clase social,

encauzado a Ia salud de los pobladores de la Pmvincia de Santa Elen4 empleando

tecnologia y recurso humano especializado en busca de un mejoramiento continuo

rumbo a la excelencia.

VISION:

Ser u¡¿ empresa líder del envasamiento, comercislización y distribución de agua

purificada en botcll4 en la P¡ovincia de Santa Elena, considerando las normas ISO y

alcanzando la mayor cobertura del mercado con:

F Benefrcio pa¡a sus propietarios;

! Excelencia en el servicio;

) Productos de calidad;

)> Colaboradores efieientes y eficaces;

i> Equipos tecnológicos adecuados.

FEN _ EDCOM PAGINA ó ESPOL



Ptoyccto dc Evduacióa sob¡c Tccnlfrculón y Conercialtztcba de Agua Pulfrcoda cn
botellu para la Pruvlncla dc Saala Elcna

2.4. Características de nuestro Producto.

Agua natural sin gas, tratada, filtrada purificada om¡izaü y envasada en

botellas de 20 litros con su rcspectivo logotipo y ma¡ca, urilizando tecnología

apmpiad4 práctica y conJiables, cumpliendo en el proceso normas estableci¡hc a nivel

nacional e intemacional

[¿s ca¡acterísticas de nuestro pmducto senfur:

F Elabora¡ un producto de calidad y lograr rendimientos suficientes pa¡a

cumplir con las peticiones del consumidor.

D Certific¿¡ pulcrirud bajo los estándares de las normativas de calida{

otorgando una excelente imagcn de nuestra organización.

D Ofrecer el líquido vital purificado con los panlrnetros y normativas de

calidad establecidos.

ANALISIS FISICO. QUIMICO DEL AGUA PURIFICADA

T¡U¡ No. 2-1. A¡¡Lr¡t qd.ko ü AIr¡ ?rriñ.¡d¡ Ft.f,N'lTr rr¡t prrtli..d¡¡

DETALLE CANTIDAD SISTEMA DE MED¡CION

Sólidos lot¡lcs I l0 mB/lr
Alcalinidad total CaC03 42,t7 mp/h

Bicarbonato tlc03 52,) mgnt
Durez¡ Total ED'fA Eó,26 mgh

Ca 20,34 m8,/lt

Mg 8,ó3 m8,i lt
Clon¡ros 7,E mc/lt
Sulfatos 40 mgllt

Amoníaco 0 mgJlt
Nitritos 0 m8,ih

Cloro Residual 0 mc,4t
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Proycclo fu Evolutción sobrc Tecnlbclón y Coturciolittcün dc Agua Pu{lcada cn
botellu parc la Prutincia dc Sanla Elcno

2.5. Metas Principales.

[¡s metas principa.les de la empresa FR-ESH WATER serán:

F Empezar sus operaciones con la pr:rificaciór¡ embasamiento y comercialización

de agua purificada como altenu¡tiva de un producto refrescante y librc de

patógenos, ubicándose como una perspectiva adecuada en el conzumo del

líqüdo vital en la provincia de Santa Elen4 la participación en el mercado

objetivo será obtener u¡a participación del I P/o du¡ante el primer año.

L En el segundo año nuestra empres¿ estima obtener ur crccimiento en el

mercado local del 12Yo arnl.:u.l hasta el qünto año del mercado objetivo.

D En el terce¡ año pretendernos que nu$tro produco compita tambien con cl

mercado comumidor de las pmvincias cercanas.

P En el cuafo y quinto año lograr obtener utilidades y que la empresa haya

logrado obtener un sitial empresarial cofl una misión y visión acordes al

desarro[o de la provincia y el paIs.

2.6. Filosofia Co rpo ra tiva.

I¿ filosoña corporativa de 'FRESH WATER", es plantear rur producto de

calidad con r€troalimentación entre los fabricantes y usuarios, con la perspectiva

de ampliarnos y obtener el liderazgo como empresa purificadora de agua.

FEN - EDCOM P,IGINA I ESPOL



Pmycdo de Évaluatün sobrc Tcca{lcocbn y Coaurcloliztcüla dc Agu Purlfeada ct
botellu pa¡a la hovincia d. Saata Elcnü

D Adoptar un escer¡ario laboral armónico, con ética profesional y compromiso

emprcsarial.

F Obs€rvar las leyes laborales, considcr¿r las afiliaciones al seguro, sucldos

puntuales y ejecutarlo como lo establec.e el código de trabajo.

2.7, Ventajas.

la empresa FRESH WATER. est¡i d¡rcccionada a la elaboración de agrra purificada

que obtendrá los procesos adecuados bajo la esundari zaciún y cumplimianto de las

NORMAS ISO, entre las ventajas obtendrernos:

D Obtener el liderazgo en el mcrcado cn embasamiento, purificación y

comercialización del líquido vital a un prccio competiüvo con la garanüa de

calidad.

D C¡ea¡ oportunidades laborales en la provincia de Santa Elena en el campo

administrati vo y de producción.

D Desarollar nuevos productos de acuerdo a los requerimientos del mercado.

2.8. Dcsventajas.

Enuc la desventaja que hernos daerminado cstá:

El desanollo de un solo producto sería unÁ de las desventajas del proyecto a

emprender frente a la competencia ya e$ablecida en el mercado local, pem que se

pueda captar la atención del consumidor con u¡¡a adecuada táctica de marketing..

Í.EN _ EDCOM P,1GIN,19 ESPOL



P¡olecto d. Eealuacán sobrc Tecaifrcoclóa y Conxrclolbtcióa dc Agua Purifrcda en
botella para lo Provincis d¿ Santa Elcaa

2.9. Competencias.

Determinamos como comp€tencia a las compañías )a establecidqs que están

dedicadas a la purificación, embasamiento, y comercialización de agua, que delállamos

a continuación:

Competidores directos:

l Naturagua

i Isabela

} All Natural

x'
i Manantial í\JÉaÉl,r /-r

\.I]-1tl
¿ Fontana

i Cristal

)r Jugos Naturales Embotellados

) Jugos Nalu¡ales en Tetra pack

U,a1131ntCA

CAMPUS
PEÑA
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¡
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Ptoycdo dc Etoluaelóa sobrc Tecniftcacün y Conercializteüa de Agu Ptrifrcoda cn
botella para la Pmviacla dc Saato Elcaa

Competidores Indireclos:

i. Gaseosas

i Bebidas Energizantes

i Té Embotellado

i Agua Saborizada

P Yogurt

Fitlrr \o,2J. ( orpdldo.r, I.dlr.rlo. t1lÉNTE: ñr{ooth¡o.

¡
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Pr¡t.¡ecto le Evolutción sohre lbcniJit'utión .r Comerciuliltciin de ,4guu htriticodu cn
b,tellu puru la Prot'inciu le Santu Elena

3. Irstudio de )lercado.

3. l. Percpectiva de la investigación,

En este capitulo se proyecla el'ectuar una investigación de mercado que nos permita

demostrar como están posicionados nuestros futuros clientes 1 cual es su reacción

tiente a las empresas purificadoras de agua 1'a existentes en el mercado local.

Descubierto nuestro nicho de mercado. el estudio se realizará bajo los mecanismos

apropiados para valorar la demanda, tanto de los consumidores linales como de los

distribuidores, también la participación en el mercado de nuestro producto, con estos

resultados elaborar la perspectiva económica de la propuesta. También nos permitirá

elaborar una planiticación de posicionamiento del mismo.

3.2. I'lanteamiento del Problt'ma.

En la Provincia de Santa Elena se ha detectado que el consumo de agua

envasada 1 purit'rcada se escas€a especialmente en la temporada donde las temperaturas

son altas (2ó'C - o más). Por esle motivo nos interesó incursionar en el ámbito

de negocio orientado a un nicho de mercado que consideramos débil puesto que s€

determinó que es mu) desatendido.

El to¡al de la población de los Cantones Santa Elena. La Libenad y Salinas.

Según censo Poblacional del 25 / Nov. / 2001. era de 238.889 habitantes.

Para el caso de distribuidores tenemos 1.458 locales entre tiendas, despensas,

comisariatos y mini markets; locales que han sido considerados de la siguiente manera:

FF:,\ - EI){'O.lt P.1(;lN..t t 2 ESP()1.



Pnt.¡ecto ie E¡'alaociin xthre 7'e<'niJicucitin l' Comercioliución le.4gua htriJicu u cn
botellu puru lu Provinciu le Sunlo Elenu

Santa Elena: ('handul. Rro verde. Ancón. Atahualpa. Prosperidad. El Tambo )

Santa Elena

Rut¡ del Sol: Desde Punta Bl¿nca hasta La [:n¡rada

S¡lin¡s: Anconcito, Jose Luis Tamaro, Santa Rosa I Salinas

La Libert¿d.

T¡U¡ \o.J.l. \úrr.rs d. k (rlcs rrl¡..n.r$ !n li Pnr¡h(l¡ dr s¡ñt! I:ltn¿
[u.r¡ar: ('om¡s¡.|¡¡ ltun¡clp¿lci dr Ls ( ¡lta.rrrr tirñr¡ ¡]l.n¡" ¡,¡ ll¡.rrd \ §¡¡h&l (on rtdsl¡l}. ¡ 'll(. 2tx¡L.

J.J. C)bjetivos de la Investigación.

J.J. l. Objetivos (;enerale¡i.

Detinir el nicho de mercado para la entrega de agua purificada en los

laboratorios de larvas en la Provincia de Santa Elena.

Delerminar el sector de mercado para el producto

Investigar nuevas opoñunidades en la otbrta 1 demanda del producto

TIPOS DE

LOCALES

NUMEROS DE LOCALES

SANTA ELENA RUTA DEL SOL LA LIEERTAD SATINAS TOTALES

TIENOAS 199 284 J t0 I 1 980

OESPENSAS bó 100
CA 258

2 ul 3 , 7

MINIMARKET 18 0 180 t)

TOTAL W 320 s9 25? 1458

FEÑ _ ED('O]II P{(;lñ.4 I-J ¿-9P()1.
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Pro¡e.to de Evaluución xñre l'ecnificu<'iin | (itmer<iuli¿ución le,lguu htrilicult en
botelfu poru fu hoúncio ie Suntu Elena

J.J.2. Objetivos Esperíf¡cos.

Detinir las alternativas de consumo de nuestro usuario grtencial

Impulsar el cr¡nsumo de los elaborados locales

('rear tirentes de trabajo

Innovar nuevos produclos

Et'ec¡uar un análisis en cuanto a calidad l costo de los usuarurs

Veriticar la tiecuencia de adquirir el producto

Estipular el grado de valor que requiere el usuario en cuanto a las

caracleristicas del agua purilicada.

3.{. Plan de Muestreo.

3.{. I. Dt'ñnición de la población

Puntualizado el prototipo de estudios a realizar. se ejecutó con un nivel de

conlianza del s5% y un grado de significancia del 57o. Para establecer el tamaño de la

muestra emplearemos esta tórmula que nos pro¡rrcionará el cálculo del tamaño de la

mt¡estra

z'( p X q)
n

D
l

F-E* - EI)('OM P4(;1N.4 t 1 ESP()t.



Pr¡t¡ecb ie Evuluucitin *tbre 'lbcnificociin 
¡' Come¡ciuliaut'ión le.lguu htrificulu en

houllu puru lu Prot'indu de Sünlü Elenu

Donde:

n: Tamaño de la muestra.

Z: Porcentaje de datos que se alcanza dado un grrcenlaje de contianza del 95oA.

p; Probabilidad de érito, en este caso "y'' representa la probabilidad que el

encuestado este interesado en adquirir Ia botella de agua purificada ¡

envasada de 2Olts.

q: Probabilidad de fiacaso.

D. Máximo error permisible.

Con los parámetros establecidos, el valor de "2" con un nivel de contianza del 95%

es igual a 1,9ó. Consideramos que la probabilidad de érito (p) que los encuestados

adquieran Ia botella de 20hs se establezca en un 50o/o y que la probabilidad de f'racaso

de no adquirir el producto (q) sea del 50p/o.

Por lo tanto el margen de error máximo permisible es del 5%. Compilando:

Z= t,96

D = 0,05

p = 0'50

q = 0'50

Permutando los datos de Ia ecuación anterior. logramtrs el siguiente resultado

FE\ - E[)(-O,V P.1(;1N.4 t_S ESPI)I-



Pro)'ect., le Ev¡tluuciin vbre lbcnijicucirin -» Comerciuli:tciún le,4gua htrificulu en
b,tc lfu puru Iu hot inciu de Sunt¿ Elen¿

n _ (r,qof (o,so)(o,so)

(o,os)'

= n - 384,16

)n=ry
Se procedió a la ejecución de -{00 encuestas, con el aval de que Ios datos obtenidos

sean krs adecuadcrs para el presente estudio

}¡'
Del cantón Santa Elena corresponde el 487o con l9l encuesta-s i\{É!>t / 'r'§ ./",

\.iit','

Salinas corresponde el l9oZ con 78 encuestas

I-a Libertad corres¡rnde ilTo con li I encuestas

3.5. l,a Encuesta.-

La encuesta se realizó a dos grupos: consumidores ¡ distribuidores para definir

que porcentajes de participación tendrá el producto una vez que se proceda a ejecutar la

comercialización del mismo. También lograremos identitjcar donde no se logra

distribuir agua purilicada y salisl'acer un nicho de mercado no identiticadc¡ aún por las

ya existentes.

J.5. l. Diseño tle la Encuesta

('ada pregunta busca obtener intbrmacitin en cuanto a la proptxción de la poblacion

que consume agua puriticada, en que presenlación I con que ti'ecuencia requiere del

producto. Asi mismrr obtener dalos sobre Ia competencia, observandcl las marcas de

ma)or consumo ) ventas. Y lo más imponante, determinar las razones que inclinan al

BiB],I1],IÉ]CA

CAMPIJS
PEÑA
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Pro!'ecto le Et oluuciún sobre 'l'ecniJit'ociin .t (.'ome¡ciuliltciin dc .{gut htrificulo en
botlh puru lu hoúnciu le .\¿ntu Elenu

consumidor a elegirlas y de medir su disponibilidad de cambiarlas ante una supuesta

aparición en el mercado deuna de menor costo. (Vcr Aneros 3,1 y 3.2)

J.5.2. lnterpretacióndel Resultado.

Los resul¡ados del mismo se irán presenfando gráficamente a lo largo del

Estudio de Mercado lo que servirá de sustento para las dit'erentes conclusiones en

cuanto a demanda, ol'erta y precio del producto.

3.5.2.1. El Producto en el Mercado

La empresa a través de su plan estratégico de marketing tiene como meta imponer

su liderazgo en el mercado. puesto que los productos actuales que son distribuidos por

los productores de agua purilicada no llega a todos los sitios posibles de mercado, es

alli que surge la idea de introducir el nuestro.

*FRESH WATER" alcanzará su alcanzado prestigio si la marca está acredilada )'

se le facilita todo tipo de material publicitario para que el püblico conozca el enfbque

del negocio.

Frente a estos medios, tendremos que tener ¡a preparados unos pro8ramas

normalizados de introducción con una serie de medidas que habrán de adaptarse a las

condiciones especilicas de la zona.

Según la encuesta realizada se pudo observar con cla¡idad que el producto agua

puriticada se encuenlra posicionada en la mente del consumidor, considerando un

consumo fiecuente de agua del 97 7o.

FE\ - EI)(:(),V P4(;1N.1 17 ESPf)1,



Pro!'eclo le Evaluatiin xrhre l'ecnificuci¡in .t' Comercialiaoción le.4gua PuriJirulo en
b,ttelh prru lo Prut'intit le S¿ntu Eleno

lllur¡ \(r J.l. ( o[iürx, frtrofll. dr rlur Purlfl(rd¡.

Cabe señalar que los propielarios de tiendas consideraron una gran tendencia de

ventas liecuentes hacia el ag,ua puritjcada se dio un rango de una votación del9ToA pua

este productL|.

VENTA FRTCUENTE DE AGUA PURIFICADA

\

-4
\iii¡-¡''

trsi ONo

lllur¡ \o. J.:- \'.rt¡ lltt¡¡. . dr .t!ur Purlllr¡d¡.

La encuesta desarrollada obtuvo una base de datos con la pretbrencia de los

habitantes de la peninsula de Santa Elena hacia el consumo de agua purificada.

CONSUMO FRECUENTE DE AGUA PURIFICAOA

'l';i

,lir,#
osi GNo

\
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Pr¡\'ecto de Eraluucitin s¡ñre I'ecnilicuciin ¡ Comerciuli:,ut-iin e .4;¡ua hrriliculo ca
hotelh puru lu Provinciu le S¿ntu Elenu

A través de esta investigación se logró conseguir los da¡os de 400 habitantes de la

peninsula de Santa Elena, de un universo eslimado de lEó.422 habitantes comprendidos

enlre las edades de l8 a 65 años los que consideramos que tienen capacidad de cc¡mpra

direct a.

Segün el estudio etbctuado, se determinó el porcentaje de consumo tiecuente de

agua puriticada envasada en los tres can¡ones de Ia Provincia de Santa Elena, como se

detalla a continuación que el cant(in Santa Elena tiene un consumo tiecuente del

5l)%o.seguido por el cantón La Libertad con i0olo. 1 el cantón Salinas con un 2O oA, pero

esto no quiere decir, que los habitantes de estos canlones no tomen agua, sino que, hal'

que mentalizarlos al consumo de agua puriticada, por otro lado estos porcentajes se

incrementan cuando en eslos canlones eriste una gran atluencia de lt¡ristas,

principalmente en las temporadas ahas.

FRLCUINCIA DT CONSUMO IN LOS CANTONIS

20;,
50x
¿-;:-':r,1 P'

_ ..::.rsr_

O 5¡nt¡ Elen¡ q Libert.rd E S.¡li¡r.¡s

¡'l!ur¡ \o. JJ I'rtt|¡e.(ü ¡h .ar.¡u¡u¡ .¡ !,r t¡Da.*r.

Adenlás la encuesta realizada, nos determinó el porcentaje de consumcr de agua

puriticada envasada en tres presentaciones: como son Botella de 20 litros, fundas de 400

centimetros cúbicos, botellitas de l.': litrc), como s€ detalla en el cuadro siguiente:

Í'Í,-i\ - El)('()M P.1(;1N.4 t9 ES PI )1.



CONSUMO POR PRTSTNTACION SEGUN LOS CONSI.

13"2,

J

**'-,ffiffi6

cl Botell¡ de 20 L¡tros

E Bote ll¡ l/2.litro
E Fund¡ 4OOO CC

E No consunre

Prole.lt, le Evoluuci¡in *bre 'l'ec'niJicuciin 
.t' 

('omercialiiutiin dc.1¡¡uo htriJiculu en
boulfu puru lu koúnciu le Sunltt Elenu

MIDORES

rliurl \o. J.{ ( o[{Umo pr,r prfrcr.¡rl¡i{r r.llitt kx «,n.u¡rldor.§

Del cuadro anterior se desprende que el ól % de los consumidores de agua de la

peninsula prefieren .:on pror la hotella .le 20 litro§. Para consumo en sus hogares. )

otlcinas. Además el consumo de agua en funda de 4000 c.c. logró alcanzar el 2i % de

consumidores que la prefieren. Por otro lado el consumo de agua en botellita de '.. lt es

de li %. ¡ ha1 un 3 7o que no c{.rnsumen a8,ua purilicada

Ademas los resultadrrs (rbtenidos en nuestra encuesta. nos hace obtener de fbrma

clara el consumt) tiecuente 1 la venta de botellas de 20 litros. Estas conclusiones se

detallan en los siguienles cuadros

FRECUTNCIA Dt CONSUMO BOTETLA OE 20 lts

40 ..¡ 

'J

O R¡r.¡ ve¿ B5¡empre trNunc¡

t¡rufI \o. J.§ r¡t(kñ(l¡ dr .oñrúrD., b.rell¡ ¡lt 2l¡ hi

irfl;'* r-:\ \' .,/.;
\:s;ñ-t./
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Pnt¡ech¡ le Evoluu<iin sübrc le.niJi.dcitin.¡ (itmerciulitttitin de,lguu PuriJicolu en
hottlb puru lu hovinciu de Suntu Elenu

FRTCUINCIA DE VENIA DI LA BOTEI.LA OE 20 LtS

2l ,
{0

O s¡empre B R¡.J ver E N¡Jrlc¡

fleur¡ \ú. J.6 IFturDrl¡ d. rrnr¡ d.l¡ üo.cll¡ d" 20 hr

f)e la exploración de campo anterior )'considerando la capacidad de producción del

producto hemos considerado iniciar el negocio purilicando el agua para ser envas¿da en

botellas: planta, costos de materia prima, insumos. etc. ) pret'erencia del consumidor por

la presentación.

En el transcurso del tiempo se procederá a la creacitin de un envase más pequeño )

otras presentaciones.

J.5.2.2. !lercado Objetir o

La demanda de agua puriticada llega a niveles del 97 o/o de la población que la

consume. por lo tanto, de los 1E6.422 habitantes con poder adquisitivo l decisión de

compra a nivel de la peninsula. se calcula que 180.829 habitantes cLlnsumen agua

puriticada.

Una vez identificado el consumo por presentacion, se detec¡ó que el ól% de

consumidores tiecuentes prefiere las botellas de 20lts, debido al malor contenido )

durabilidad del producto, con estos datos elaboramos una sencilla regla de tres para

f-L::\ - l))1-()llt P.1(;1N.4 2 t Í:tP()t.
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h¡¡_re<lo le Evuluuciin sobre l'ecniJicuci¡in .t' ('umerciuliiocüin de.4guo htiJic*lo en
hrttrlb poro lu h¡¡vincio de S¿ntu El¿nu

estimar que de la poblacion de 180.829 habitantes se estima que ll0.105 personas

pref'erinan la presentación en botellas de 30lts.

Cr¡nsiderando los resultados de tiecuencia. podemos concluir que el 43.E %

consume tres botellas de2O litros por semana, el 31.2o/o consume cuatro botellas de 20

litrns por semana ) el 25.O o/o consume dos botellas por semana. Según estos valores

podemos estimar el consumo de botellones por semana ) el consumo anual, el cual lo

detallamos en el siguiente cuadro:

FRECUENCIA DE CONSUMO 8OTEI.[A DE 20 |ts

ID

,o.

3)

o
0
o

TnsFEf eÍEla CLsbFs-ÍEE bF srEE

!'l!ür¡ \o. J.7 t'r.í!.ñ(l¡¡ d. @Gs¡¡Do ¡o..X¡ d. 20 lh¡B

3.5.2.J. F.stimación de la Demanda Actual

La estimación de la demanda en base a los resuhados proporcionados por las

encuestas s€ aprecia claramenle que los usuarios prefieren consumir agua de lcrs

produclores peninsulares, los resultados arrojan una proporción de un 55 7o para las

marcas Naluragua e Isabela de acuerdo como se detalla en el gráfico:

ru
áo
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Pro¡edo e Evuluuciin sobre l'etniJic'oción )' L'omerciulittt'ión le.lguo htriJicudu en
houlfu puru lu hovinciu le Santu Elen¡t

PERCLPCION DE LO5 CONSUMIDORESA LAS DIFTRTNTTS MARCAS

10rú II
14')

17 ,.

E N,rtur¡Eu¡ E All N.rtur¡l O Cnst¿l O l$belit I Di¡s¿ni E OtrJs M¡rc¡l

fieur¡ \o. J.t Per(tp(k;n dr los (orrumldoryr r l¡Ls dirc¡'cnlcr mrnr{

PIRCEPCION DE LOSVENDEOORESA TASDITERENTES MARCAS

-l r'

37%

ll?.

O Niturilgui)

E crist¡l
E ls¡bel:l

E D¿!¡ni

fl All¡ N¡tur¡l
E Otr¡r M¡rc¡s

BIBI,I3TI.ICA

CAMPUS
PEÑA

tl8¡¡r¡¡ \o. J., Prnrp{l¿{r dr ks rtrxirdo.tr ¡ l,rs dlf(rtn.§ mrrtri

En el grático de pretbrencias de inclinación de marca, observamos que la calidad

está considerada por encima de las rfras variables. en un 52 7o de los consumidores ) 4{)

o/o de los distribuidores. Por lo tanto la calidad del agua es clave para penetrar en el

mercado.

FE]\ EI)('OM P!(;1,\',.4 2-1 ¡.s Pt )t.
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Pnryetlo le Etuluución sobre'l'ecniJitución )' Comerciuliautión le,lguu htriJitulu en
h.trllu ptru lo horinciu d¿ Suntu Elenu

lirur¡ \o. J.l l) R¡rl,Es d. lñ(tl¡¡.kh d. rn¡rÍri d.los rqa{uttr¡dort*

RAZONES DI INCI.INACIÓN OE MARCA PERCEPCIÓN DE TO5

VENDEOORES

.¡0

37' ,.

l'!
O Por 5,¡bor O Por Pre(io OOtros

l¡rur¡ \o. J,l I R¡¡l,fltr rt. ln(lln.(On 'l( 
m¡rl¡ p.rr.Fl.rn dr kB r.nJt.torrs

Anteriormente se habia detallado que los consumidores de agua purilicada en la

peninsula eran 180.829 habitantes. con los resultados del gráfico anlerior se deduce que

ll0 i0-5 habitantes consumen las botellas de 20 litros. Y que los ó0.óó8 habitantes

pretieren las marcas peninsulares anteriormente descritas.

RAZONTS DI INCLINACION DL MARCA DL tos CONsUMI

O Por silbor EPorPre(io OOtros

45..
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coilsuriD

AIIUAL

1 456 032

3 826 452

3 634 256

Tibl¡ \o. J.:. ( rrcto d. l¡ d.E¡nd¡ .clü¡l dr üo..0s d. lri hs

Por tanto. según la encuesta, se estima que 18.5.7ó5 botellas de 20 litros son

consumidos semanalmente, 1 743.062 mensualmenle

De acuerdo a sondeos de mercado realizados a los principales productores de la

pen¡nsula se determinó un cálculo aproximado de ventas mensuales:

6--<lNaturagua $ 2i.51ó,00 /s/ * -q
l,:-rf¡iü t./\ "\ -/-.\c§;oL-l

Isatrela $ 10.622.0{l

0tras s i2 7ó1.{){)

I]iBI-I3TECA

CAMPUS
PEÑA

Total Ventas S ó6 899 00 mensuales

('on est()s datos cr¡ncluimos que del total de ventas de los productores peninsulares,

solo abastecen el 9 0 % de los botellas de 20 litros al estimado consumo mensual de los

habitantes peninsulares

J.5.3. Determinacirin del Mercado Potencial,

Nuestro mercado se entbca básicamente en los cantones Santa Elena, La Libertad y

Salinas. basándcrnos en el padrón electc'ral 200q del Tribunal Supremo Electoral que

establecen los siguientes da¡os estadisticos de nuestro mercado potencial:

CALCULO DE LA DEMAI{0A ACTUAL DE B0TELLAS DE 20 Lls.

consumrDoREs

BOTELI-AS

PORCETITAJE FRECUEilCIA

0E cotisui,p

C0llSUl,P

SEtilA|{AL

coflsum

i¡E¡iSUAL

60 668,00 25,0 2 30.334 121336

60 668 00 438 3 79 718 318 871

60 668,00 31,2 4 75714 302 855

Consumo Total 185.765 713,062 8.916.710

Í-8,\ - Et)(',( ).V P.1(;1N..1 23 ESf{)1,
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Pohlacirin Ssnra. Elcnu l8 - 65 ¿ños 27 .07 o/o

l,g l,ibcrlad I t 6-i años 3l,57 "/o

Salinas It - 65 años Zj .6t "/o

Según los datos obtenidos, se establece que la población económicamente activa es

la que adquiere agua envasada ) purilicada en sus dit'erenles presenlaciones, )a sea

para consumo personal, empresarial o tamiliar, este s€rgtor repres€nta el 86.320/o de

consumidores. es decir. que de una población de 180.829 habitantes que consumen agua

envasada, I 5ó.091 habitantes corresponden a los cantones antes mencionados y el 6l %

de éstos prefieren consumir la botella de 20 litros. que corresponde a 110.305

habitantes.

De la encuesta realizada se pudo determinar que el mercado actual de agua

purilicad4 indistintamente su presentació[ tiene la predisposición de cambiar de

marca si se le otiece una excelente calidad.

Por otro lado, un 57 Vo de los consumidores y un ó0 7o de los distribuidores

están confi)rmes con el precio, infbrmación que se detalla a cLlntinuaci(in:

It()

Í-EN - El)<',()M P.1(;1N.l 26 ESPl)1.
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PIRCIPCION DLL PRECIO JUSTO DTL CON5UMID(

.=-*#
',---P

OSi E¡No

R

¡'¡rurs \o. J.I2 Prrr rp(tón d(l pErto ¡uit¡, .ltl (onrumftlor

PERCEPCION DEt PRECIO JUSfO DET

DI5TRIBUIOOR

wx --4
-. . . -,rtrÉ+'rr
a'*ü$Ir

BSi O No

BiFIICT!]CA
CAMPUS
PEÑA

rl!ür¡ \lI J.lJ PrrlrF¡.i,n d.l r¡"c¡o Ffo l"l dlft¡l}i¿or

Los cuadros determinan que los consumidctres en un 577o no están de acuerdo con el

precio existente, asi como también los distribuidores en un ó(P/o. Con este análisis

establecemos que se debe ejecutar encuestas constantemente a nuestros clientes 1

abordar el tema precio para lograr un produclo de excelenle calidad y a un costo al

alcance de todos.

Í-E,\', - ED('()V P1(;1N.7 27 ¡:sFt)t.
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Proycclo de Evafuaclón sohra Tecnificacüit y Cot*rcializtcüt dc Agua Purifrcda ea
botella para la Provlncia d¿ Santa Elcaa

4. Plan de Marketing

4.1. Antecedentes.

Este proyecto prctende ejecutar un proceso investigativo prcvio a la etapa de

ejecución y la conclusión de los resultados.

Con este documento podemos tomar decisiones si es conveniente o no realizar el

proyecto.

Una vez determinado el mercado objetivo para la comercialización de agua

purificada en botella *FRE§H WATER'en la Provincia de Santa Elen4 elabora¡emos

un plan estratégico de posicionamiento tomando en cuenta las preferencias de nuestro

segmento de mercado.

Respecúvamente con las tácücas de me¡cadeo a implementar nuestro pruducto

se dani a conocer, ubic¡indolo en un lugar privilegiado con los estánda¡es de calidad

para satisfacer la demanda insatisfecha.

4.2. Ciclo de Vida del Producto -¡¡-

i-rtbj& r.
§.o,/7clcLo oE vloa oEL PRoot cro

F[¡r¡" \o, a,l, (.klo d. Vad¡ dd Pmyñlo

ijiir i-ll)rricA
CAMP(JS
PEÑA

MADUREZ OE C LI!'E

a
I

INTRODUCCIOt¡

FRÉ SH WATER

CRECIMIENTO

fURAULENCIA

c
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El producto que vamos a desarrollar con los estándares adecuados de calidad será

envasado l expendido por lo tanto se halla¡á en el plan inicial de ejecución, por

ubicarse en esta primera etapa involucra cieno 8,rado de incertidumbre. aunque exista el

mercado potencial por explotar. Esto involucrará que durante esle periodo los tlujos de

ingresos serán inf'eriores a los t)ujos de egresos. Cuando el plan de nrarketing

evolucione se irán obteniendo pequeñas utilidades, es alli que se encasillará en el

periodo denominado turbulencia, la curva tienda a un crecimiento leve. Una vez que la

curva alcance un desarrollo avanzado (etapa de crecimienlo¡ debemos mantener el

pr()ducto a ese nivel e innovar otras alternativas de crecimiento.

{.3. Objetivos del Pl¡n de Marketing.

('omplacer los requerimientos de los consumidores tinales con un producto de

calidad

z lnlegrar la participación entre el productor l los potenciales clientes con

retroalimentaciones de inlbrmación a través de encuestas personalizadas 1'

elaborando evaluaciones de ml sterl shopper para alcanzar un mejoramiento

continurr.

Definir la lealtad entre los consumidores I Ia empresa FRESH WATER con

induccic¡nes sobre la calidad del producto.

Crear cooperación mutua entre los clientes intemos para lograr que "FRESH

WATER" logre posicionarse como una empresa lider en el mercado.

FEÑ _ EI)('oM P1(;1N.4 2e ES FI)1.
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.t.{. 0bjetivosñnancieros.

Entre los objetivos tinancieros tenemos

Elaborar un plan de marketing idóneo para conseguir aminorar el relorno de la

, nversron en menor trempo

z Elaborar el plan de producción acorde para poder satislacer las necesidades del

consumidor.

. Preparar un plan de capacitación para el personal I mejorar los procesos de

producción.

z Aminorar costos de producción pero obteniendo un producto de calidad

r Aumentar las utilidades de la empresa sin desmejorar la calidad del producto

li nal

4.5. Análisis Estratégico

x'
í.\ r{+Y' / i
\..!4 /

Biry-13'lltL'A

CAMPUS
PEÑA.1.5. l. !latriz Boston (ionsulting Group.

A través de la Matriz Boston Consulting Group (BCG), se pro)ecta puntualizar

la tendencia de panicipación del producto en el mercado asi como también su

crecimienlo en el mercado. Parlicularizamos cuatro estrategias de negocios.

Estrelles: son negocios de producción o servicios con acreditados grados de

crecimiento 1'elevada participación en el mercado. En este nivel las inversiones

son mu) altas que permiten un desarrollo adecuado de manera rápida. Se trata de

empresas de gran crecimiento l alta pañicipación, representan la esperanza del

F»¡ - EI)I-0M P.1(;l|\.1 -1) ¡:sP.)t.
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f'uturo. Son productos que requieren gran atención porque debe tinanciarse el

alto ritmo de crecimiento que liener\ en otras palabras requieren mucho efbctivo

para mantener su competilividad dentro de los mercados en crecimiento, pero el

fuene liderazgo que oslentan hace que el flujo de fbndos tienda a ser neutro. (:on

el tiempo su crecimiento se irá reduciendo ) se conveñirá en vacas generadLlras

de ma¡ ores et'ectivos.

Más allá de las alirmaciones del Boston Consulting Group, en la estrategia a

seguir deberá aplicarse el esquema de fbrtalezas y debilidades, a fin de evitar que

el producto estrella se vea interrumpida o alterada en el sendero que lo lleve hacia

su transfbrmación en Vaca Lechera.

¿ V¡cas: Los productos o negocios vaca lechera (cash-cows) son productos

que tienen una posición privilegiada por su panicipación (productos lideres) en

un mercado de bajo crecimiento o induslrias maduras (por las bajas tasas de

crecimiento). La mayor parte de sus clientes llevan tiempo con ellas y siguen

siendo tieles, por lo cual los costos de marketing no son altos.

Por tanto, generan más et'ectivo del que pueden reinvertir rentablemente en sus

propias operaciones, por ello las vacas de et'ectivo pueden ser "ordeñadas" para

apol'ar las otras unidades estratég,icas de negocios que necesitan más recursos

Son mu¡ pocos los negocios o productos que arriban a esta posición luegcr de

atravesar con éxito la competencia en el cuadrante estrella. para llegar

tinalmenle a ser cash-cow.

l'E;\ - EI)('().V P_1(;1N.4 3t I:\H)1,
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z Intcrrogacioncs: son unidades de negocios de baja participación l elevado

crecimiento en el mercado. Estos productos demandan inversiones mu1' altas

para mantener su actual participación de mercado e incremenlarla scrn

productos que tienen una baja participación en mercados pero con tasas altas de

crecimiento. Por lo general se trata de produdos nuevos que requieren gran

cantidad de recursos para manlener su participación. Tácticas que deberán ser

generadas por otros productos. Como su nombre lo indica. es signo de

interrogación por cuando pueden llegar a cualquier destino: el cual puede ser

éxito o tiacaso.

z Perros: son negocios de bajo crecimiento y baja participación en el

mercado. Beneran el ef'ectivcl suliciente para manlenerse por ellas mismas pero

no generan expectativas de convenirse en un li¡turo en fuentes significativas de

crecrmrento

Estos productos tienen poca participación en el mercado ) operan en industrias

con bajas tasas de crecimiento. A una empresa no le conviene inverlir mucho en

esta categoria de unidades, por no ser muy rentables, de hecho el producto está

en esta categoria por mucho tiempo los dueños o accionistas muchas veces optan

por eliminarla ) sacarla del mercado.

FEt/ - Et)(\)M P1(;1N.4 -t2 ESPt)t.
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HATRTZ BOSTOT{ COilSULTTilG CROUP ÍECG)

PARTlCIPACIO}I REI-ATIVA OEL MERCAOO

¡trf. l'io- ¡1. Mrlriz Bútd ( orillri{ Grorp lB([)

Por tratarse de un producto nuevo en el mercado lo sin¡amos en el nivel

interrogante donde rcquerimos üu inversión alta y obtener ura introducción y

participación satisfactoria.

4.5.2. AnálisisFODA

Esta matriz FODA ayuda a atl,aliza¡ e investigar las fortalezas y debilidades

(factores endógenos), así como las fortalezas y oportunidades (factores exóganos) que

nos pennite presenlar los escenarios positivos y negativos a p¡esentarse y tomar

decisiones acertadas.
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{.5.2.1. F O DA "t'RESll WA-l'ER"

T0RTALT]ZAS:

Ercelente calidad libre de patirgenos

Producto elabr¡rado con ¡ecnologia adecuada

Producto envasado c«rn las más altas erigencias de asepsia que

contribul an a la salud de la población peninsular.

Producto con precios asequibles para el consumidor final.

oPoRl'l \ll).{l)}lS:

z Inslauración de nuevas presentaciones del producto Implementación de

equipos tecnológicos apropiados para el envasamienlo de agua

puriticada.

z Perf'eccit¡nar krs procestrs para lograr un producto de excelente calidad

- Alcanzar una administración 1 resultados de producción en ct)stc)s

eti c ient es

l)lttilt.II)ADIS:

Por crrnsiderarse un producto nuevo en el merc¿do poca acogida por

parte de los consumidores.

No conlar con t¡na gama de clientes debido a que la empresa apenas

inct¡rsiona en el mercado local.

FE* - EI)<'oM P.4(;tN..t 3r ESPoI.
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La gama de produclos que posee la competencia es amplia. mientras que

nueslro producto contatá con un so¡o producto de manera inicial.

La fluctuación economica puede elevar el coslo de los insumos. ) por

ende los del producto

A}IE\,\Z,\S:

z Al incrementar nuestro volumen de ventas. la competer:cia podria

generar una desacreditación a nueslro pnrducto

z No alcanzar los objetivos de mercadeo. debido a que Ia compelencia

cr¡enta con un posicionamiento del producto en el mercado

z Clostos preliminares de inversión altos en lgsnologia 1 estudios para

desarrollo del producto.

- Precios competitivos en relacion a la compelencia

-1.6. !tarketing \lix

{.6. I I'rotlucto

El producto a desarrollar tendrá caracteristicas técnicas ctrn las n'¡ás ahas ntrrmas de

asepsia. Agua natural sin gas, tratad4 liltrada. purificada, ozonizada. envasada en

FEt - Et)(-oM P.1(;tNÁ -r5 ESI\)1,
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botellas de 20 Iitros con su respectivo logotipo l marca. utilizando tecnologra

apropiada, práctica l conliable cumpliendo en el proceso las normas e$ablecidas a nivel

nacional e internacional.

La propuesta del producto es crear un empaque distintivo, de tal manera que el

consumidor al momenlo de ver el producto en cualquiera de los lugares de expendio, lo

asocie directamente con la marca, la elaboración de un diseño de un empaque innovador

l original puede crear un valor de conveniencia para el consumidor ) olro proporcional

para el producto

En cuanto al envas¿do del producto, en los últimos años se dejó de lado la

utilización de botellas de vidrio. pues su coslo, incomodidad, peligro ¡ sanidad dejaban

mucho que desear. Con el surgimiento del plástico como alternativa de envasado, pues

la versatilidad, bajo costo, t'acilidad de transporte, de empaque, la capacidad de

racionamOiento y la reutilización, entre otros. hacen del plástico el material de malor

us<r en envasado.

El envasado final se hará en botellas de plástico de 20lts.. que no provengan de

procevrs de reciclaje alguno, el envase de tipo Pet cristalino es el adecuado para que

conserve su composición quimica al estar en contacto con el líquido.

F-EN - El)(',í)tt P+(;1N.4 _16 ESN)1,
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fir¡. aJ L.v¡r.
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l
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¿

Hfl
,+e-eru'

FiÍlrr a,{ [tiqEcl¡

El agua consumida por los huma¡¡os no solo suministra la sustitución de líquidos

esenciales para la vida sino también de minerales preciosos y oligoelementos que dan al

agrür sus característicás únic¿s. t¿ tabla 4.1. pres€nta un resumen del la información

nutricional de *FRESH WATER".
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INFORMACION NUTRICIONAT

famaño de la Porc¡ón 20hs

% valores o¡arios

Calorías
Grása Totales
Sodio
Carboh¡dratos Totafes
Arúcares
Proteína

0
0B

10 ñ8
0g
0g
0g

o'a
o%
o'A

o%

,I ¡hI¡ ¡.I I¡U¡ \U!rKK,n¿I

1.6.2. Precio

El Precio, la eslrategia seleccionada para fijación de precio es la denominada de

Alto \:alor, el objetivo es crear un producto de alta calidad pero situándonos en un

precio medio. con el lin de adentrarnos más rápido en el mercado, ¡a que el resultado de

precio ideal a ser cobrado en esla adividad comercial muestra queel 57%delos

consumidores eligen precios bajos, es decir son sensibles a los precios 1'un 60plo en los

distribuidores.

El precio inicial a la venta del liquido en botella de 20 litros será de un $ l,l5 con

una estimación de venta de 44.i40 botellas en t¡n año.

{.6.3. Distribucirin

FEÑ _ EI)('0M P7(;l*.1 _ t t:srl)l_
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('onsiderando la importancia de la introducción de un nuevo productc) al medio. es

peninen¡e establecer los segmentos de mercado que tendrá "FRESH WATER", previa

a la participación de mercado ) ventas que aspira obtener.

La distribución, podemos distinguir 3 tipos de intermediarios: mayoristas, deta.llistas

1 distribución integrada. el objetivo es buscar una comercialización intensiva ya que

nuestro producto es básico 1 de primera necesidad, lo que requerimos entonces es

cr¡locar el mayor número de productos l signil'icativos sitios de expendios posibles. las

presentaciones de 20 litros de la marca "FR.ESH WATER" deben esta¡ disponibles

donde I cuando los consumidores lo requieran.

Nuestra Red de distribución comienza con la pre-ventq en donde personal del area

de venta visita a los minoristas como son: tiendas de barrio, colegios, universidades,

minimarkets. etc. el número de negocios que se ddican al erpendio de productos de

primera necesidad, alimentos, bebidas, ) aniculos para el hogar, los mismos que

alcanzan un número de 1.458 en la provincia de Santa Elena de acuerdo a datos

proporcionados por las comisarias de krs cantones de Sant¿ Elena, La Libertad. ¡'

Salinas al año 2.008

.1.6.{ Transportación y Logisüca.

Para iniciar "FRESH WATER- con¡ará con una bodega de donde se sunirá el

vehiculo de propiedad de la empresa. el que et'ectuará la entrega del producto a los

distribuidores minoristas, el vehiculo contara con un chotbr, las entregas serán

programadas por dias ) rutas para otorg,ar un servicio de abastecimiento oportuno a

nuestros clientes.

f Ei - Et)('oiw PíGlN.4 -le ¿."SPT)I-
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La parte logi5tica la manejará et distribuidor. sin embargo deberá cumplir ciertas

politicas que *FRESH WATER" erige, 1 se de¡allan a continuación.

Matriculación al dra 1 con seguro obligalorio de accidentes ( SOAT )

Furgón cerrado ) con pueña que contenga aldabas para ct¡ltrcar candadtrs

Año de tabricación del vehiculo minimo 2001

L¡antas en buenas c6ndici¡nes, luces en buen luncionamiento, etc

Chof'er con licencia prot'esional categoria especial l con una erperiencia minima

de 5 ai¡os

Además consideraremos la vinculación directa entre los dislribuidores ) nuestro

Vendedor dando el apolo conespondiente en rutas, visitas a clientes, tele

mercadeo. clientes potenciales. etc

{.6.5. Promocirin

El objetivo de la publicidad infbrmativa es generar una demanda primaria, es decir

transmitir al consumidor lo importante de beber agua, seleccionando los medios

publicitarios, el alcance. fiecuencia e impacto, el lipo de medio de difusión, las

promoción de ventas. relaciones públicas, mercadeo directo.

*FRESH WATER* como nuevo producto, requiere una estrategia comercial para

poder introducirse l posicionarse en el mercado Peninsular, más aún si busca es ganarle

tiempo ) productividad a la competencia. la principal estrategia a aplicar es "nás ¡nr

ttrcno\". es decir vamos a entreS,ar un producto de calidad a un precitr menor

FF.i\, - ED(.O,V PlGTN-{ ¿O ESIY)1.
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Por ser un producto que se comercializará inicialmenle en la peninsula,

"FRESH WATER" promocionará eventos depoñivos y de playa en los que

pondremtrs a prueba nuestro produclo ) enlbcándonos a crear su valor con su

estilo propio siendo un producto local de calidad, creando en el consumidor un

sentimiento de empoderamiento en la comunidad.

Se el'ectuará constantemente presenlaciones del producto en los principales

centros comerciales, plazas 1 mercados, con la linalidad que todos tengan la

oportunidad de conocer nuestro produclo.

.1.6.6. Proresos de ( lomercializacirin.

Para poder captar nuestrc! segmento de mercado hemos seclr¡rizado a la prtrvincia

por sus i canlones y se ha planiticado Ia distribución un dia por semana a excepción de

la Libenad donde la distribucion se hará en dos dias de la siguiente manera'

Zon¡ Nortc, que comprende la ruta del sol, desde Monleverde hasta Manglaralto, e

incluye las comunas que se encuenlran hacia el interior del canlón como son 2 Mangas,

(lolonche entre otras.

Pertc rentrel dc Senta Eltna. esto incluye hasta la comuna San Pablo ) el sector

del Tambo l Prosperidad.

Ví¡ a l¡ costa, c()mo es Villingot4 Rio verde. Zapotal. tambien Ia comuna de San

Vicente 1 Baños de San Vicente

rEñ - El)(\),u P.lGtN_4 EST\)1,
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El c¡ntón t¿ Liberted, a pesar que las dimensiones en Km2 comparad(' a Santa

Elena es menor, es capital económica de Ia provincia ) donde s¿ mueve un gran número

de negrrcios entre liendas ) despensas.

Pane central ) medular de La Libertad (casco comercial), ¡ sector peritérico de La

Libenad

f,l crntón Selin¡s, por ser el canttin más pequeño y de menor movimiento. En el

caso de la temporada pla¡era consideramos el aumento del núntero de distribuidores,

por el malor consumo de agua que se ef'ectúa en esla éFxa.

IliRr"liYlr. r :A

CAM prlS
PENA
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5. lngeniería de Producción del Producto

5. l Procest¡ de Productirin

5. l.l. Seletción de Ia lllateria Prima

La materia prima a utilizar será el AGUA proveniente de la red pública de la

empresa AGUAPEN. las botellas de 20 litros que se obtendrán de las empresas

proveedoras de envases plásticos, el ozono que se obtendrá de la máquina de ozono.

5.2. Insumos

Respecto a los insumos estos s€ señalan a continuación mostrando en tbrma

tabulada sus coslos 1 balances

l rbl¡ \o. a. I \.o¡um.n dr pniü((¡ón

VOLUMEN DE PROOUCCION

INSUMO TOTAL MEDIDA CANTIDAO c/u TOTAL

Energía s 268 00 016 1482 88

Teléfono seg. 1 000 00 005 50

Agua de uso / desecho M3 2,371 00 071 1683 41

Llantas 600 180 00 1080

Aceite lubricante 0

Combustible Diesel Gls. 5m200 100 5062

Repuestos 0

Etiquetas Un. 0

FEN _ EI)(\)M P.1(;1,\.1 lJ EST\)1.
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5.2. l. Personal Necesario

'I ¡tl¡ \o. a.l Rtmumrrdonr rkl prttnal

5.J. Descripción del Proceso

a.- Dct¡tlas.- El proceso se inicia desde que el agua es obtenida de la füente en

esre caso de la red pública de distribucitin.

b.- t ¡borts PRE-limin¡rcs.- Desinl'ección de la cistema de almacenamiento

con una mezcla con compuestos acidilicantes-bactericidas que garanlizan un almacenaje

de materia prima adecuado.

5.3. L Proceso I

P,{SO I

't R.{t 
^}tI}.\T()

PERSONAL REMUNERACIÓN ANUAL
PUESTO CANTIDAD SUELDO MENSUAL TOTAL ANUAL

Administrador ,1 400,00 4800

Secretaria 1 180.00 2160

Jefe de producc ión 1 300,00 3600

Vendedor 1 120,00 1440

Bodeguero 1 120,00 1440

Obreros 120,00 4320

C hofer 1 200,00 2400

Í-Eñ - El)(-(),V Pt(;1,\.1 11 ESPT)I-
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Se hace en la cisterna de almacenamiento de agua tonlada de la red pública

l. Uso de secuestrador de dureza

2. l-lso de l¡arras de carbón vegetal

/"¡.
t.t /
(iq-.i [.iso de sistema de aireación con¡rolada

\.I
E'nr i, Yr r,'t)A

CAMPUS
PEÑA

PASO 2

SISI'ENIA PRI}IARIO Df] FILTRA(]ION

l. Bombe dc cnvío.- Equipo de 1.5 P.D. de grtencia de 120 v, ó0 heñz con válvula

de reton¡o de sobre presión 1'control magnético de sobrecarga.

2. Fittro dc trts elapas.- Esf'era de diámetro de 2ó" con medio filtrante de silica,

granito, graba de dit'erente tamaño de grano.

3. Filtro pulidor dc c¡rtuchos.- Diámetro de I0" por I mt de altura con 7

canuchos de piola de 20" y 5 micrones de porosidad tiltrante de I 7:" de entrada

por I l/2" de salida

4. Filtro purificador dc cerbén ¡ctivedr¡.- Estbra de diámetro de ló" con carbón

activado para tratamiento de agua CL4-90C.

5 Purilicador U V por radiación uhr¡violcl¡.- Unidad con 2 lámpara de l0 w.

Germicidas l camisas de cuarzo, con control automático de Rad. / Seg. De

emisitin u.v. de I 14" de entrada ¡rr I r¡¡" de salida.

¡'Et\' - EI)(:t)M P|(;lN1t5 E\P0I.
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P.{SO J

Tanques de uso diario.- Dos unidades de 2,000 c.c para almacenar el agua que

se va a envasar. marca Plastigama de polietileno grado alimenticio que se

encontraran en un área especial para el llenado de lirndas l botellones. cuy'o

ambiente constara de aire puriticadc) con un equipo de oz{tno para l60ml de

volumen de aire con su respectivo control automático de generación

P.{SO {

l. Gtneredor dc ozono. - Equipo que genera I gramo por hora de crzono con

venturi de '4", 1 válvula antirretorno

PAS() S

l. ('onlroladores semi-¡utomálico de llen¡do.- ('uatro unirlades con rálvulas

solenoide de u p.v.c de 120 v 60 herlz

5.3.2. l'roceso ll

P,\SO I

l. Sistcme de lavedo de botellones,- Clonsta de una bomba de I':" HP con

control automático de volumen de agua con su respectivo tanque hidro-

neumática de 40 litros de capacidad 1 un recipiente de polietileno de 500 lt.

Varca Plastigama grado alimenticio (materia prima virgen).

Í-EN - E|X'O,U P. t(;1,\.1 tó ESPl )t.
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PASO 2

Est¡nterias psrs lsvado dc br¡tellones,- Construida con tuberia de acero

inoridable de %" y c()nsla de 2 celdas para l0u. Cada una con sus respectivas

regaderas de boquillas.

PASO 3

t. Trsnsport¡dor de brnd¡ Número l,- Para el tra¡spone de los botellones hacia

el area de llenado semi-aulomático.

2, Transportrdor dc b¡nd¡ numtro 2.- Para el transpoñe de botellones y fundas

desde el área de llenado pasa por el área de etiquetado hasta el bodegaje.

a. lnterconexión de los Procesos

l-os procesos I 1 2 se interconectan entre si, por que cuando termina el proceso I

que corresponde a la purilicacitin el agua se almacena en los tanques de uso diario 1'

está lista para ser envasada en los recipientes (bdellas de 20 litros) resp€ctivamente

estos provienen del PROCESO 2 que se inicia desde el área de lavado l termina en el

área de llenado ) etiquetado del producto.

La limpieza con acidificantes a loda Ia planta se hará cada semana para mantener

en óptimas condiciones las áreas, evitando de esta manera contaminación bacteriana.

Se considera que todo el producto envasado de deberá vender o entregar en el

mismo dia 1 solo se mantendrá un inventario para cubrir la venta desde las primeras

horas del siguiente dia, con la linalidad de rolar lo más posible el produdo.

FEN - Elr(-Ot P..lGlN.4 -t7 ESPoI,
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El cuadro señala el proceso que sigue la purit'lcación de agua. previo ¿ su

envasamiento ) comercialización, se puede observar que el agua a purillcar proviene de

la red local de AGUAPEN. luego va a una cisterna a traves de una bomba se succiona

) se el'ectúa el primer tiltro, pasa por el s€gundo ) tercer tiltro, atraviesa el t'iltro UV,

se envasa, se e¡iqueta ) s€ procede a distribuirlo.

I a pnx'rs q¡r. ¡ntrñ Lñ.n .n li FtrlÍc¡(¡oñ. tnt ¡s.lELnlo ! (oG.tú¡ü¡tttu d. ltrl .¡ to.GI.r d. ,0 lú.
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6. Análisis Administrativo l,cgal

6. l. Análisis ,\d nr inistra tivo

*FRESH WATER S.A." se contbrmará por un gerente general. un jet'e de

produccicin, dos operarios. un brxieguero 1 un chol'er. [,a empresa mantendrá una

estructura lineal. donde se puntualizaran los diversos niveles de mando 1'tLnciones.

6. l.l Organigrama

,..1

. .irr.)..( i il.J

Lli)t)LGLrtRi-)

l
(HOFTR

¡llur¡ r"l (rrt¡nllr¡nr d. ljRl:sll \V \l l:R

6.2. I'olítiras l,a borales.

Para contribuir eritosamente con cordialidad l buen servicio a nuestros clientes

1 los futuros, nuestra estrategia será otorgar mejores alternativas en los productos a

elaborar ctrn ercelente calidad ¡ servicirr

t'8.\' El)(1)v P4(;1,\.1 te Í:SI,r)1,
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Nuestra politica de contratación será la impuesla por el Ministerio de 'frabajo,

es¡ableceremos como t'ase inicial el conlrato anual para cada uno de los empleados, de

acuerdo a Ia realización de sus labores. asi como también se considerarán todos los

beneticios legales correspondientes que se encuentren vigentes en el pais.

('omo empresa recién tbrmada no se estipulan los sobre tiempos. sin embargo a

medida del crecimiento de la compañia se analizaría la posibilidad de que se establezcan

este beneticio a los empleados.

[-os c(]ntratos para el personal requerido tendrán las siguientes normativas

l"a remuneración de acuerdo al tipo de labor {tomando como base el salario

mininro t¡ue son S2.10,00).

z Las deducciones en la remuneración.

¡ Las boniticaciones de le1.

¡ La terminación de Ia relación laboral

z Los reconocinrientos.

"{

DiELtllTr.lcA
CAMPUS
PEÑA

6.2. l. Elementos de Regulación y competencias del personal.

Para lograr un excelente desempeño en las ac¡ividades de nuestros colaboradores

se han establecidos normas, dadas las directrices para que exis¡a un ambiente de trabajo

agradable, a su vez exislirá una comunicación abierta para corregir las falencias que se

presenten 1 mejorarlas.

Regulaciones:

FEJ\ _ EI)('oM P,1(;IÑ,1 5U t:\ Ft )t.
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z Registro de las horas de entrada t salida del personal.

z En el horario de labores el p€rsonal deberán cumplir exclusivamenle las

operaciones concernientes a la empresa.

¡ Planiticación de trabajo semanal para cumplir las metas de producción

establecidas.

z El personal deberá asistir correctí¡mente uniformado.

z No deberán asislir en condiciones anormales: ent'ermos o estado alcohólico.

z Revisiones periMicas a las instalaciones f;sicas de la empresa.

z Evitar visitas personales a las instalaciones de la empresa.

Sanciones:

El gerente tendrá la potestad de ejecutar las sanciones correspondientes al personal

cuando estas va!an en conlra de los principios éticos de la empresa, se eslablecen ¡os

siguienles puntos.

z Cuando el personal cometa su primera l'alta al reglamento de la empresa se

llevará a cabo una llamada de atención de manera verbal.

Al volver a comeler olro error será sancionado de manera escrita señalándole sr-r

permanencia condicional

Si reincidiera nuevamente se procederá a enlregarle la notiticación de salida con

la debida actualización de su hoja de vida dentro de la empresa y los motivos de

su dimisión.

,'E,\ EI>(-O.U P|(;¡N.7 S I r-tP()t.
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G rat ificnciones-

Peritidicamente (l vez al mes) se colocará una canelera de empleados estrella,

que demostrará el excelente desempeño en sus actividades dentro de la empresa.

Se valorará con la posibilidad de escalar o cambiar de cargo en base a la

capacidad demostrada ) a la constante preparación del personal.

Se capacitará al pervrnal dependiendo del grado de necesidad de la empresa ¡

méritos del personal

6.3 Aspectos [,egales

(irn la tinalidad de lener un aval anle nueslros colaboradores y clientes, FRESH

\YATER, estará legalmente constiluida. r deberá obtener los siguientes documentos:

En el SRI el RUC (registro único de contribu) entes) para tacturar por los

servicios de cctmercialización de agua purificada.

Patente municipal para el ejercicio de la actividad económica (empresa \

product(r )

('eniticadc¡ seguridad del cuerpo de bomberos

Permiso sanilario. emitido por el Ministerio tle Salud hiblica iempresa I

prodr¡ct(r)

L)btener el permi«r de la Det'ensa ('ivil

Í'i:,\' Elx.o.lt P.4(;tN.4 t2 I-sF.)1,
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('ualquier otro peffniso que las le)es del pais requieran Para el normal

desenvolvimiento de las actividades de la empresa, cuya naturaleza es del

sector indusfrial. área de alimentos.

(lonsiderando la imponancia de la parte legal, se conlará con asesoria en esle

ámbitrr. para cualquier inquietud o problema que se susc¡tare en la empresa

Adicionalmente como seguridad s€ mantendrá control sobre la propiedad

intelectual de los productos que se generen

Para el caso especifico de los empleados el marco legal contemplará

Revisión y (iontrol de toda la documentación requerida previa a su

contratación. Para empleados ertranjeros, se solicitará adicionalmente su

respectivo permiso para ser conlralado ) ejercer algún tipo de labor dentro

del pais.

Tt¡do contrató será por escrito, tirmado por cada parte interesada e inscrito

en lbrma olicial.

Los contral(rs de trabajo conlemplarán los beneticios de le¡

Sueldo básico, ingresos de acuerdo a sus habilidades, seguro social,

beneticios, vacaciones.

En el caso de despido o salida de uno de los empleados se procederá al pago

de su Iiquidación, acorde a lo estat¡lecido en las le¡'es del pais

Finalmen¡e krs clientes (distribuidores ) estarán respaldados por

Í'EN - EIX-()M P.r l,'I¡l.r i.r ESPl)I -
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7. [,r'aluación Financicra

7 .l I nverciones

Con la linalidad de perpetrar Ia evaluación linanciera del pro)ecto, s€

recopilará la inftrrmación acerca de la inversiirn en la que se incurrirá para poder hacer

viable económicamente el mismo, para lo cual debemos considerar los ingresos y

egresos para ver si es rentable o no según Ia utilidad que nos dÚ el análisis financiero

En nuestro prolecto se a.lquilará un local que cuente con los servicios básicos

como agua. luz, ¡ servicio telet'ónico como también acceso de via de comunicación la

cual está ubicada en Ballenita diagonal al Hotel Ballenita lnn, vias de acceso en buen

esfado.

Las maquinarias l equipos necesarios que se van a adquirir son de última

tecnologia en lineas de prodr.rctos para procesamiento de agua.

7.1.1 lnversirin t'ija

Para el presente proyecto se procederá a adquirir activos lijos tales como: equipo

para oticina. equipo de computación, muebles de oticina. un vehiculo, este úl¡imo para

movilidad interna. A continuación se detallan los activos mencionados. Se inclule en

porcentaje del 57o para los imprevistos. (Ytr Anero 7,l.)

7.2 Estimeción De Costos

Í-Et - Et)('t ),v P{ r;/,V'r .r.t t:,tPt)1,
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7.2. I Elementos Básicos

El presente prolecto se basa en la creación de una procesadora de a8,ua por lo

tanto. se detallara en primera instancia los costos fijos, sueldos de mano de obra

inrlirecta, la depreciación anual del activo tijo, servicios básicos, erc.

Los equipos necesarios para la producción serán de nuestra propiedad, por lo que

incurriremos en una inversión inicial elevada la cual será Iinanciada una parte con

capital propio ¡ mediante préstamo bancario.

7.2.2 ('ostos Variables

Este tipo de cosos dependen de la producción que se recibirán en un penodo

estipulado. Estr¡s han sid<¡ calculados en base a las encuestas realizadas a los

potenciales clientes. (Vcr Ancro 7.2.)

7.2.3 Costos Fijos

Este tipo de costos han sido delerminados por los diversos sueldos para el

personal de operarios, gerentes, Eastos por desembolsos diversos como el agua para el

local, luz, telétirno.

En cuanto a los sueldos de personal ) siguiendo con el organigrama de la

empresa, se contara cc¡n 3 obreros operarios, I chol'er, I bodeguero, I jel'e de

producción, I vendedor. (Ver Anexo 7.3.)

Los siguientes rubros se los ha cuantiticado y clasiticado como desembolsos

diversos. (Vcr Ancxo 7.4.)
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Se considera c()stos tijos a todos aquellos que se pagan l'tjo mensualmenle ) que no

se ven sujetos a cambios durante los procesos a desarrollar. (Vcr Ancxo 7.5)

7.2..1 Proyeccién anual de los tostos totales

Luego de calcular los costos tijos y variables anuales. se procede a prolectar los

costos totales de producción. (Vcr Ancro 7.ó.)

1.3 Punto de F-quilibrio

Para determinar el punto de equilibrio, mediante el cual nuestro prolecto pueda

igualar sus ingresos a sus coslos 1 por ende no tener ni pérdida ni gananci4 se ha

realizado la aplicación de este metodo. (Ver Ancro 7.7.)

Según los da¡os encontrados de puede daerminar de que se necesitan vender

25.J46 unidedcs para ¡xrder llegar al equilibrio de costos e ingresos.

7.1 lnvemiones del Proyecto

La inversión inicial es el gaslo dedicado a la adquisición de bienes que no son de

consumo final. sino bienes de capital que sirven para producir otros bienes; para llevar a

cabo el prolecto de la procesadora de agua se requiere conlar con inf'laestruclura lisica,

maquinarias para la producción. adquisición de equipos de última tecnologia, furgón,

camioneta l otros equipos.

('abe recalcar que en nuestro prcryecto no solo se invierten en aclivos tangibles sino

también en intangibles- (Yer Ancxo 7.t.)
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Los gastos de constitucitin de la compañia conslitulen los egresos et'ectuados para

rlbtener el nombre comercia¡ a través de el asesoramiento de la superintendencia de

compañias, obtenc¡ón del registro sanitario a través del Ministerio de Salud. permisos

de funcionamiento, )' otros documentos que se requieran para estar legalmenle

constituidos. (Vrr Anexo 7.9.)

7.5 (lapital de Trabajo.

EI capital de trabajo eslá constituido por un conjunto de recursos que, al ser

absolulamente imprescindibles para el tuncionamiento del proyecto son pane del

patrimonio del inversionista )' por ello tienen el carácter de recuperables. Si bien no

quedarán a disposición del inversir¡nista al término del periodo de evaluacitin (porque el

pro)'ecto seguirá funcionando. en el mayor número de casos, después de ese periodo),

son pane de lo que ese inversionista tendrá por haber hecho la inversitin en el proyeclo.

(Ver Anexo 7.10.)

7.6 Beneficios Del Proyecto

7.6.1 Proyección de ingresos mensuales y anusles

Para Ia prol'ección de los ingresos anuales se lomo como parámelro el crecimiento

anuales del 57o de las cantidades vendidas además de l(P/o del crecimiento del nivel de

preci«rs cada año.

A continuación se muestran las tablas con la proyección de los ingresos anuales en

un horizonte de 5 años. (Vcr Ancxo 7.1l.)
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7.6.2 l)eterminación de la Depreciación y de Reposiciones de Activos

(labe señalar que los activos sulien desgaste lo que se denomina depreciacitin. estos

valores se ven reflejados en el Anrxo 7.12.

En vista de que los equipos de oticina se deprecian cada 4 años esto quiere decir que

se deben de ¡ealizar reposiciones. (Vtr Antro 7.13.)

En base a estos datos se puede determinar el valor de desecho que para electos de

nueslro pro)'ecto será pxrr el método contable. (Vcr Anero 7.14.)

1.7 \'alor Actual Neto y Tasa lnterna de Retorno

El VAN es el mejor método conocido ¡' más generalmente aceptado ¡lr los

evaluadores de prolecfos. Mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que

erceden a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversión. Para ello,

calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja prolectadcts a panir del primer

periodo de operación y le resta la inversión lotal expresada en el momento cero.

Para el'ectos de nuestro pro) ecto el YAN cs dc S 14.90J.00.

Un segundo criterio de evaluación lo constitu¡e la tasa inlerna de rettrrno. TfR. que

mide la ren¡abilidad como un porcenlaje. Es la tasa de descuento que iguala el valor

equivalente de una ahernativa de tlujos de entrada de ef'ectivo (ingresos o ahorros) al

valor equivalente de llujos salientes de et'ectivo (egresos, incluidos los costos de

inversión). También se deline como la tasa de descuento que hace el VAN :0. Esto

significa que para hallar la TIR de un proyecto de inversión que dura H años, según el

FE;\ - EI)('(),V P..t(;lli I .íe ES R)t.
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pro) eclo la lasa inlerna de retorno es de 3(P/o. Estos valores quieren decir que el neS,ocio

si deberia llevarse a cabo generando beneticios (Vcr Ancro 7.15).

7.8 Periodo De Recuperarión De La Inversión (Payback)

El periodo de recuperación de Ia inversión. PRI, es el tercer criterio mds usado para

evaluar un pro)ecto )'tiene por objeto medir en cuánto ¡iempo se recupera la inversión,

inclul endo la tasa de retorno erigida.

('onsiderando una tasa de descuenlo del 1206 en el cálculo del periodo de

recuperación, se ha determinado que el pro)ecto recuperará la rnVersr()n

aprorimadamente en el quinto año de ejecutado el pro¡ ecto (Vcr Anero 7. l6)

ld

Bi!TI,ISTECA

CAMPUS
PEÑA
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8. (lonclusir)nes y Recomendaciones

8. I ( onrlusiones

Este análisis de proyecto representa el esludio de un plan de negocio para

determinar si es táctible o no la creación de este tipo de microempresa que colocará en

el mercado un producto con materia prima local, en este caso el agua de AGUAPEN.

además de dotar de trabajo a gente del sector ) proporcionar malor producción en la

Prt¡vincia.

Con este prolecto precisamos que es tactible la purit'rcación )' comercialización de

agua puriticada en Ia Provincia de Santa Elena, con una renlabi acorde a los

l nversronl sta-§

Además proporciona a los nuevos emprendedores que pueden Bener¡f recursos

aprovechando el talento humano. la materia prima local, otorgando un éxito micro

empresarial con empeño 1' dedicación.

Del análisis econirmico podemos obsewar que este prolecto liene una rentabilidad

suliciente la cual ha sido tabulada por las razones linancieras como el VAN 1 la TIR

comparada con Ia TMAR.

FRESH WATER obtiene utilidades a partir del año 5, pues la inversión inicial es

alta por la adquisición de maquinaria para la purilicacitin l envasamiento de agua en

botella.

Para lograr un resultadr¡ exitoso en la comercialización se el'ectuó una investigación

de mercado tanto a los consumidores como a los distribuidores que nos prog.rrcionaron

FEN - Elr(-.).V P.IGTN.I bI ESt\)t,
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la infbrmación adecuada para poder desarrollar este pro)eclo. reflejándose en los

resultados linancieros positiyos en el flujo de caja.

Analizados l(rs tact(|res detallados en las lineas anteriores adicionando lrrs lacttrres

ertemos macro ) microeconómicos del pais. obsen'ando las politicas para el

emprendedor. las utilidades que se obtendrian al ejecutar este negocio 1 la aceptación

del consumidor tinal. 'FRESH \ ATER" se instaurarán como una industria

impr)rtante en el marco de desarrollo empresarial de la Provincia y del Pais

8.2 Reromend¿riones

*

BIF]-IO'IECA

CAMPUS
PEÑAPara este tipo de pnr¡ecto se recomienda

Manejar un estric¡o plan de marketing, que asegure el posicionamiento en los

lüturos consumidores.

Et'ectuar un agresivo manejo de marketing en todos los rincones de la

provincia para mcfivar al consumo de nueslro producto ) que sea asociado

directamente con la calidad.

Elaborar conslantes investigaciones de mercado para determinar el

posicionamiento del producto y marca

Mantener la calidad del producto para alcanzar nuevos segmentos de

mercado

FEli - Et)(\)ll P.1(;1N.4 ó1 ESR )1,
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4. - ¿Que mflrca Ud. prcficre consumir?

Naturagua

I sal¡ela

All Natural

Manantial

Fontana

('ristal

Otras Marcas

5. - ¿Por que le consume?

Por ('alidad

Por Precio

Por Presentación

Otros

6. - ¿(irnsumiríe otra ¡guo con mejor calidad?

SI No

7. - ¿Esta [,d, de acuerdo con cl prtcio y le calidad dcl agua quc consume?

SI N()

Anero 3.1
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E,Y('¿ ESI.{ .1 DISTRIBL'lD(/8É-S I)E .-t(;U 1 PL'.RIÍ'IC.tl).t

Buenos dias. estamL¡s realizando una encuesta mediante la cual queremos,

determinar su vento de ogta parifico.lo- Por lavor le quedaremos aS,radecimos por sus

respuestas.

DA'I'OS DEI, ENCT]f, STADO.
Dirección: @§

\:rtri¡, ,-J

\¡ j" "ir.r',/
l -¿Vendc UD. Agua Purilic¡da cnvesad¡?

SI NO ritBr-i{)r}'lcA
CAMPUS
PEÑA

2. - ¿en que presenlación tJD. l¡ compra?

BO'I'ELI.,{ DE 2O L'I'

FI'}iDAS

Botcllit¡s de 2Socc

J.- .',('on que frecucntia la compra?

SEMANAI-

I)t,\ RI ()

]!IENST,AI,

t'EN - El)CO,v P.t(;1.\'1 nó E.9POt.
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{. - ¿ tld. como distribuidor quc marce de agua vcnd? más?

Naturagua

I sabe la

All Natural

Manantial

Fcrntana

C'ristal

Otras Marcas

5. - ¿A que efribuyc Ud, como distribuidor cl vcndtr más este marca?

Ptx ('alidad

Por Precio

Pr-rr Presenlación

Otrrrs

6.- r:Disfr¡buiraa oir& merce de agua con mtjor calidsd?

SI NO

7. - ¿Distrabuirí¡ oar¡ m¡rca dc ague por menor precio?

SI NO

t.- ¿Esta lld. de acuerdo con el precio y la calided del agua quc distribuye?

sl NO

,\nextl 3.2
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boullu puru lu fuovinciu le Suntu Elenu

Buenos dias, estamos realizando una encuesta mediante la cual queremos,

ete¡minor el consuúro le agua purificatlo. Po¡ favor le quedaremos aS,radecidos por

sus respuestas.

DATOS DEL ENCUESTADO.

Dirccción:

I . - ¿.Clonsume Ud, Agua Purilicada envasada?

st No

2. - ¿('on qué frecuencia consume egua puriliceda?

l'rcc uc nci r B0tella ?l) lilrr,s Fund¿ .lll{ltl c.c. B0tllita % litro

Dra

Seman¿

\les

J.- En qué prcscnteción consumc cl agua purificada?

Botrlls dr 2l) lilnrs l'ur¡(la -ll)l x) c.c. Bofclliti % litñ)

F'Et\' - Et)(-OM P.1(ilN.4 ¡¡J ESP,I )I.



Pnryecto le Evu!uut'ión *tbre 'l-ccnificoci¡in )' Comerci¿li:uciin le,lgut PuriJicudu en
hotellu puru lu fuorinciu le Suntu Elent
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Pr¡t!'etlt le Evu!uución xúre 'l-eenifitución 
-r (lomercioliaut'ión ic.lguu htriJi<'olu cn

botrllu puru lu Prorinciu le Suntu Elenu
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hq'eúo ¿le Et¡tlu¿L'i¡in xúre l'ec'niJicación .¡' 
(\¡nrcrcitli'"ttLiún le.4guu PuriJitu a en
hott,llu port Iu hovinciu ¿le Stnt¿ Elcno
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holecto e Evuluocüin sobre 'l'ec'nificocirin ¡ (,'ome rciuli-.rtciin de .11;uo htriJicult cn
h,tclh ¡uro lu hovincit ie Suntu EIen¿
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ho-tetto de Evuluu<'ión xúre l'eLniJica<iin ! Comcn iuli'.utiin le.lguu Pu riJiculu cn
hott lltr ytro lu hovinciu e Suntu Elcnu
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Proletfo de Ev¡tluuckin sobre l'et'nificucitin -r (\¡n¡ercitliltción le '4guu htrilit'udu en
b,Lulfu paru lo hoinciu le S¡tntu El¿nu

Ancro 7.15. FLUJO DE CAJA DEL PROYEC-TO
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Pr¡tl'ecto le Etaluotiin sobre 
.l'ecnilicttción 

.¡ (itmerciali;ucirin lc.lguo PuriJiculu cn
h,ttllu ptru la Provinciu i¿ Sunlu Elcnt
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