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VI. RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo investigativo pretende mejorar el accionar y la operatividad de la
Planta Embotelladora de Agua Purificada sin gas “Marca Bolivar” en la ciudad de
Guaranda, para lo cual se proponen y desarrollan Estrategias de Comercializacion,
contando con los recursos necesarios y tecnologia propia que conduzca a mejorar los
procesos para ofrecer un producto de calidad a todos los consumidores de este
elemento indispensable para la vida y convertir a “Marca Bolivar” en el Agua

numero uno de la Ciudad Guaranda y su entorno.

Para alcanzar el objetivo propuesto, se tomaran en cuenta los gustos y preferencias
del consumidor, determinados a través de un estudio de mercado que ayude a

establecer una estrategia competitiva que nos permita alcanzar el mercado estimado.

Para la produccion y comercializacion del producto se contara con los equipos
necesarios para su proceso de embotellamiento, regidos siempre por altos estandares
de calidad, siguiendo el proceso completo de purificacién y embotellado con la mejor

estructura tecnologica.

Se ha verificado que en la actualidad la planta embotelladora de Agua “MARCA
BOLIVAR?” realiza poca comercializacion de su producto, al tener ventas minimas lo
que les perjudica en los ingresos econdmicos de la planta y por ende su rentabilidad;
por lo que la investigacion se sustenta en “COMERCIALIZACION DEL AGUA
MARCA BOLIVAR, ORIENTADA A MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA
PLANTA EMBOTELLADORA DE AGUA, EN LA CIUDAD DE GUARANDA,
PROVINCIA BOLIVAR, EN EL ANO 2013”, esperando que con la aplicacion del

mismo se disminuyan las debilidades e incrementen las fortalezas
Esta tesis se encuentra estructurada de la siguiente forma:
Capitulo I. Marco Contextual de la Investigacion

Capitulo Il. Andlisis e interpretacion de Resultados
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Capitulo Il1. Propuesta

En el primer capitulo se explica los antecedentes, la justificacion de la
investigacion, los objetivos generales y especificos, la problematizacién, ademas el
marco tedrico (referencial, conceptual, cientifico), sobre el cual se basa el presente

trabajo con todo lo referente a la comercializacion.

Ademéas esta el planteamiento de la hipoétesis, las variables dependientes e
independientes y la operacionalizacion de las mismas; la metodologia utilizada en la
investigacion, el conjunto de técnicas de investigacion e instrumentos de recoleccion
de datos, para recabar toda la informacidn necesaria, procesarla y posteriormente

presentarlos en cuadros estadisticos y graficos que sean faciles de interpretar.

Ademas cuenta con los universos que utilizamos para proceder con las encuestas y

entrevistas respectivamente.

El segundo capitulo contiene el andlisis e interpretacion de datos, comprobacion de
la hipotesis, conclusiones y recomendaciones, en funcién de los problemas derivados

de la investigacion.

El tercer capitulo hace referencia a la propuesta la cual se fundamenta en la
aplicacion de estrategias de comercializacion de la Planta Embotelladora de Agua
“MARCA BOLIVAR?” en la ciudad de Guaranda, las que aplicadas por sus directivos
y personal de apoyo, mejorara las ventas y por ende su rentabilidad.
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VII. INTRODUCCION

Una antigua verdad, que los médicos vienen repitiendo desde hace siglos y que hoy
en dia esta comprobado cientificamente, es que el cuerpo humano necesita por lo

menos dos litros de agua por dia para funcionar correctamente.

El consumo mundial de agua embotellada esta creciendo de una manera muy rapida,
por lo que esto se convierte en un negocio muy rentable, si esta contiene minerales la
demanda es mayor. Por otro lado la seguridad de consumir agua embotellada es
mayor a la de consumir agua directamente del grifo, un factor que influye en el

incremento de venta de agua embotellada.

El factor de la venta de imagen natural y de las aguas embotelladas, asociandola a la

salud, la belleza y la conservacion de la juventud.

El agua embotellada esta creciendo de manera muy rapidamente en el Ecuador,
formando uno de los negocios mas seguros y rentables actualmente, el mercado
ecuatoriano en el sector de agua embotellada se ha diversificado en la tltima década,

debido al ingreso de nuevos actores y productos.

En nuestro pais desde el afio 1998 se consume el agua embotellada tomando en
cuenta factores como la importancia de hidratarse, el interés por el consumo de
productos naturales que favorezcan la salud humana existiendo actualmente mas de
150 marcas de Aguas embotelladas, segun datos de la Consultora Ipsa Group; no
obstante, estas marcas se encuentran regularizadas con sus permisos de salud
autorizado; pues estadisticas solo 140 marcas de Agua tienen registro sanitario en el

Instituto Izquieta Pérez.

En el Ecuador se presentan tres principales empresas nacionales que fabrican este
tipo de bebidas, Industrias Lacteas Toni, ProGlobal S.A, y The Tesalia Springs
Company, quienes se han valido de la importancia que actualmente le dan las
personas a la salud y a la imagen personal para desarrollar productos que ofrezcan
beneficios como la hidratacion profunda, el consumo de bebidas bajas en calorias y
dietéticas.
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Con el tiempo, a estos productos se sumaron las llamadas “funcionales”, el mercado
dispone de una amplia oferta de bebidas enriquecidas con vitaminas, fibra o

componentes especiales de Alimentos y Bebidas (Anfab).

Segun la Organizacién de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura
(FAO) y la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), asegura que el agua de grifo
no es en su totalidad limpia por una serie de elementos quimicos, organicos y fisicos
que esta contiene, casi la mitad de los habitantes de los paises en desarrollo sufren
enfermedades provocadas, directa o indirectamente, por el consumo de agua,
alimentos contaminados o por los organismos causantes de enfermedades que se
desarrollan en el agua, estas son las razones por las cuales el mercado de agua
embotellada ha tenido gran éxito en el mundo creciendo de manera constante debido

a la inseguridad que las personas sienten al consumir agua potable de calidad.

Se ha demostrado actualmente que la Planta Embotelladora de Agua ‘“Marca
Bolivar” no realiza una eficaz comercializacion de sus productos debido a que
existen restricciones por parte del Consejo Provincial de Bolivar, razén por la que los
habitantes de la ciudad de Guaranda no conocen el producto peor aun consumirlo;

esto se ha convertido en una gran desventaja que ha impedido que la Planta progrese.

Al tener la Planta pocas ventas perjudica las utilidades de la misma y por ende su
rentabilidad por lo que este trabajo de investigacion se sustenta en
“COMERCIALIZACION DEL AGUA MARCA BOLIVAR, ORIENTADA A
MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA PLANTA EMBOTELLADORA DE
AGUA EN LA CIUDAD DE GUARANDA, PROVINCIA BOLIVAR, EN EL
ANO 2013~ esperando que con la aplicacion de este proyecto se obtenga resultados

positivos.

XVII



CAPITULO |



1.1 TEMA

“COMERCIALIZACION DEL AGUA MARCA BOLIVAR,
ORIENTADA A MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA
PLANTA EMBOTELLADORA DE AGUA EN LA CIUDAD DE

GUARANDA, PROVINCIA BOLiVAR, EN EL ANO 2013”



1.2 ANTECEDENTES

El agua puede ser considerada como un recurso renovable cuando se controla
cuidadosamente su uso, tratamiento, liberacion, circulacion, de lo contrario es un

recurso no renovable. !

El agua cubre el 71% de la superficie de la corteza terrestre, se localiza
principalmente en los océanos donde se concentra el 96,5% del agua total, los
glaciares y casquetes polares poseen el 1,74%, los depositos subterraneos (acuiferos),
los permafrost y los glaciares continentales suponen el 1,72% y el restante 0,04% se
reparte en orden decreciente entre lagos, humedad del suelo, atmdsfera, embalses,

rios y seres vivos.?

El agua es considerada como un elemento primordial e insustituible para la vida y
asi mismo como un recurso natural finito y escaso que en el tiempo puede
incrementar su valor al ser explotado de manera indiscriminada, el agua, constituye
el liqguido mas abundante en la Tierra, representa el recurso natural mas importante y

la base de toda forma de vida.®

El agua es un recurso muy importante sin el cual no habria vida, es el principal e
imprescindible componente del cuerpo humano, quien no puede estar sin beberla mas
de cinco o seis dias sin poner en peligro su vida, por lo que posee un 75% de agua al

nacer y cerca del 60 % en la edad adulta.*

El cuerpo humano estd compuesto de entre un 55% y 78% de agua, dependiendo de
sus medidas y complexién, para evitar desdrdenes, el cuerpo necesita alrededor de
dos litros diarios de agua; la cantidad exacta variard en funcién del nivel de
actividad, temperatura, humedad y otros factores, no se ha determinado la cantidad
exacta de agua que debe tomar un individuo sano, aungue una mayoria de expertos
considera que unos 6-7 vasos de agua diarios (aproximadamente dos litros) es el

minimo necesario para mantener una adecuada hidratacion.

Freeman Cortes 2006. American Chemical Society Chemistry in the community. El Coran, Nueva York: W.H.

%El agua (2012).Recuperado de http://recursostic.educacion.es/newton/web/materiales_didacticos/el_agua/que_es

®Karen C. Timberlake (2011) Quimica Editorial: Pearson Educacion, Recuperado de
http://ueb.libricentro.com/libro.php?librold=512 /

‘RAMIREZ QUIRQOS, Francisco (2005). Tratamiento de Desinfeccion del Agua. Pearson Educacion


http://ueb.libricentro.com/libro.php?libroId=512

La importancia del agua reside en que esta lleva los nutrientes a las células, ayuda a
la digestion formando secreciones estomacales, elimina los residuos, mantiene los
rifones sanos y aporta una hidratacion constante a la piel, ojos, boca y nariz, lubrica

las articulaciones, regula la temperatura corporal y el metabolismo.

Cuando se consume suficiente agua se puede retrasar el envejecimiento y mejorar
enfermedades como diabetes, hipoglucemia, artritis, sequedad cutanea y obesidad.
Los rifiones son los érganos que ayudan al cuerpo a eliminar residuos, y necesitan

suficiente agua para hacer su trabajo de "depuradores de desechos".

El agua tiene muchas propiedades fisioldgicas en el organismo, lo que hace que este
vital liquido sea imprescindible para mantener la vida y la salud integral, entre las

principales estan:

> Participa en la mayoria de las reacciones quimicas del metabolismo: como
son los procesos de digestion, respiracion, absorcion y excrecion.

» Ayuda a eliminar toxinas del cuerpo.

> Es el medio ideal para transportar nutrimentos a todas las partes del cuerpo y
recoger las sustancias de desecho de la actividad celular.

» Contribuye en el mantenimiento de la temperatura corporal del organismo,
por medio de la generacion de sudor lo mantiene fresco y libre de toxinas.

> Participa en la reparacion y crecimiento celular del organismo.”

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 dodlares, se considera
que el precio del agua embotellada es mayor a la del petrdleo. EI 75% del mercado
mundial estd aln bajo el control de actores locales, 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 mientras el agua embotellada se origina en fuentes protegidas
(75% en manantiales y acuiferos subterraneos), el agua de grifo proviene

principalmente de rios y lagos.®’

%El agua es salud (2012). Recuperado de http://www.esmas.com/salud/home/recomendamos/430215.html
®Distribucion y tipos de agua (2011). Recuperado de http://www.dspace.espol.edu.ec
"Agua embotellada (2010). Recuperado de http://agualab21./fuente/hechos/a-embotellada.html



CUADRO No. 1. TIPOS DE AGUA

Tipos de Agua

Provenientes

Agua subterranea protegida contra los riesgos de contaminacion y

caracterizada por un nivel constante de minerales y oligoelementos.

Agua Mineral | Eqa a8 no puede ser tratada, ni se le afiaden minerales o cualquier
Natural elemento exdgeno, como sabores o aditivos.®
Agua embotellada derivada de una formacion subterranea de la que
fluye el agua de forma natural a la superficie de la tierra. El agua de
Agua de manantial debe ser recogida unicamente en la fuente o con la ayuda
Manantial o | de un taladro que atraviesa la formacion subterranea hasta encontrar
sin gas el manantial. El agua de manantiales diferentes puede venderse bajo
la misma marca comercial.’
Agua superficial o subterranea que ha sido tratada para que sea apta
A para el consumo humano. Sélo se diferencia del agua del grifo en la
gua - ]
- manera en que se distribuye (en botellas en lugar de tuberias) y en
Purificada

su precio.*®

Agua con Gas

Surgen de manantiales naturales los cuales deben ser tratados con
cuidado, contiene anhidrido carbonico lo que genera burbujas.

Agua de Pozo

Agua que se extrae a través de un agujero perforado en la tierra que

explota el agua de un acuifero.*

El agua embotellada hoy en dia es uno de los negocios mas solventes a nivel mundial

por la confianza que ofrece al momento de beber esta agua, podemos darnos cuenta

que las personas prefieren beber agua embotellada que tomarla directamente del

grifo, porque no es confiable y dado el aumento de la contaminacion no nos asegura

una agua de calidad.

8 Tipos de Agua (2009), Recuperado de http://agualab21.com/fuente/hechos/a_embotellada.html
° Tipos de Agua (2009), Recuperado de http://agualab21.com/fuente/hechos/a_embotellada.html
 Tipos de Agua (2009), Recuperado de http://agualab21.com/fuente/hechos/a_embatellada.html
" Tipos de Agua (2009), Recuperado de http://agualab21.com/fuente/hechos/a_embotellada.html




La comercializaciéon de agua embotellada en nuestro pais tuvo sus inicios en el afio
de 1980, la primera empresa en lanzar este producto en el mercado ecuatoriano tuvo
serios problemas, debido a que las personas estaban acostumbradas a tomar el agua
directamente del grifo y pocas de ellas acostumbraban a hervirla, se pronosticaba
desde sus inicios un desastre econdmico ya que la investigacion de mercado asi lo
confirmo, sin embargo al momento de realizar la degustacion a un selecto grupo de
individuos demostro totalmente lo contrario, ya que cuando los clientes probaron el
agua, se dieron cuenta de su gran calidad, naturalidad y ventajas, por lo que la
empresa Agua Cristal de Guayaquil lanz6 sus primeras aguas embotelladas en el
mercado Ecuatoriano con un éxito casi inmediato, lo cual atrajo a muchos otros
competidores a esta industria, siendo hoy en dia, uno de los mercados con mayor

crecimiento nacional.*?

El proyecto de Agua Embotellada Marca Bolivar se inicia en el afio 2008 a traves de
un convenio con el Arquitecto Carlos Chavez de Mora en ese entonces Prefecto de la
Provincia Bolivar , una vez que esta planta genera agua potable, el 29 de abril del
2010 se realiza el primer analisis para agua purificada envasada sin gas en el
laboratorio del Instituto Nacional de medicina tropical Leopoldo lzquieta Pérez bajo
la norma NTE-INEN-2200-2008 de aguas envasadas, pasando las pruebas, en los
siguientes parametros; fisicos, quimicos, PH, soélidos, totales, alcalinidad, total

calcio, cloruros, sulfatos, amoniacos y nitritos

Luego de salvar las distintas objeciones tanto en lo que se refiere en los analisis
fisicos quimicos y microbiologicos, se logro obtener el registro sanitario a favor de la
Asociacion Comunitaria Cuatro Esquinas en lo que se refiere a las aguas envasadas
en presentacion de 500 mililitros, el cual entra en vigencia a partir del 22 de
diciembre del 2010 con una vigencia de 5 afios, hasta el 22 de diciembre del 2015
con el nimero 6581-ING-AN-12-10 con una fecha de estabilidad de 30 dias.™

Historia Agua Cristal, (2008) Recuperado de http://www.aguacristal.gob.ec/historia de agua purificada cristal de Guayaquil
13Gobierno Auténomo Descentralizado de Bolivar



1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢La falta de Estrategias de Comercializacion en la Planta “EMBOTELLADORA DE
AGUA MARCA BOLIVAR?”, incide en la rentabilidad del producto en la ciudad de
Guaranda en el afio 2013?



1.4 JUSTIFICACION

El agua es un producto indispensable para la vida del ser humano, por esta razon
debe ser tratada con la mas alta tecnologia y cuidado, siguiendo rigurosos estandares
de calidad.

La Constitucion, en el articulo 66, establece “que todos tenemos el derecho a una
vida digna, que asegure la salud, alimentacion y nutricion, agua potable, vivienda,
saneamiento ambiental, educacion, trabajo, empleo, descanso y ocio, cultura fisica,
vestido, seguridad social y otros servicios sociales necesarios'*”. Por ello, mejorar la

calidad de vida de la poblacién es un proceso multidimensional y complejo.

Segun los Objetivos Nacionales del Buen Vivir (2013 - 2017), el objetivo 3; Mejorar
la calidad de vida de la poblacién. La calidad de vida empieza por el ejercicio pleno
de los derechos del Buen Vivir: agua, alimentacion, salud, educacion y vivienda,
como prerrequisito para lograr las condiciones y el fortalecimiento de capacidades y

potencialidades individuales y sociales.

Mejorar la calidad de vida de la poblacion es un reto amplio que demanda la
consolidacion de los logros alcanzados en los ultimos seis afios y medio, mediante el
fortalecimiento de politicas intersectoriales y la consolidacion del Sistema Nacional
de Inclusion y Equidad Social. Para su logro, este objetivo plantea mejorar la calidad
y calidez de los servicios sociales de atencidn, garantizar la salud de la poblacion

desde Mejorar la calidad de vida de la poblacion *°

Dentro de este mundo globalizado, las empresas para sobrevivir y las nuevas
inversiones deben orientar sus esfuerzos a ofrecer servicios y productos con un valor
agregado o nuevas formas de comercializar los productos, con canales de
distribucién mas accesibles a los compradores, pero manteniendo la calidad y los

niveles de precios.

La importancia del estudio radica en consumir productos elaborados en nuestra

ciudad, conocer con mayor profundidad cuales son los gustos y preferencias de los

! Derechos. (2013). Recuperado de http://web.ambiente.gob.ec/?q=node/1830&amp;page=0,0
Objetivos del buen vivir. (2013-2017). Recuperado de http://www.buenvivir.gob.ec/objetivo-3.-mejorar-la-calidad-de-vida-de-
la-poblacion#tabs1



consumidores con respecto al agua embotellada, el nivel de aceptacién que el agua
“Marca Bolivar” tendria en la ciudad de Guaranda, las dificultades y oportunidades

que podrian aparecer durante la ejecucion del proyecto.

La importancia de la comercializacion para la empresa Marca Bolivar es justificable
ya que le permitira posicionar su marca y establecer los canales de comercializacién
Optimos, mejorar su participacion en el mercado, sin perder su calidad y con esto

satisfacer plenamente a sus actuales y potenciales clientes.

Al analizar sistematicamente y conocer por qué la distribucion de agua envasada no
se la realiza de forma eficiente en la ciudad de Guaranda; se menciona entre los
principales motivos; la cultura de la poblacion Guarandefia a no consumir lo nuestro,
la escasa publicidad que mantiene la planta, la falta de un medio de transporte
propio, el personal poco capacitado en ventas, uso de maquinarias manuales lo que
disminuye la productividad; se produce diariamente 2000 botellas en presentaciones
de 500 ml, esta planta compite con grandes marcas como Tesalia, Dasani Bonagua,

Vivant, entre otras.

Sin embargo influye en el desarrollo de la Parroquia y genera fuentes de empleo para
sus habitantes, ademéas apoya la situacion econdmica financiera del Gobierno

provincial.

Como estudiantes de la carrera de Ingenieria Comercial, la presente investigacion se
llevara a cabo en la Planta Embotelladora de Agua “Marca Bolivar”, como requisito
para obtener el Titulo de Ingenieras Comerciales en la Escuela de Gestion
Empresarial de la Universidad Estatal de Bolivar, aplicando los conocimientos

adquiridos a lo largo de la carrera universitaria.

Se ha considerado como tematica “Comercializacion del Agua Marca Bolivar,
orientada a mejorar la rentabilidad de la planta embotelladora de Agua en la ciudad
de Guaranda, provincia Bolivar, en el afio 20137, con el propdésito de realizar un
analisis del entorno en el que la planta desarrolla sus actividades de

comercializacion.



Para ello vamos a proponer estrategias de comercializacién como una herramienta
que fortalece las ventas del producto, para mejorar la rentabilidad de la planta. Para
ello se propone realizar un andlisis de la competencia, el mercado, los proveedores.
Hay que tener en cuenta que cada uno de estos factores puede ser analizado desde
diferentes variables, pero requieren un conocimiento detallado para determinar
cuales se constituyen en oportunidades y cudles en amenazas. Entre las principales
fuentes de informacion para realizar el andlisis del entorno se encuentran los
resultados de las investigaciones de mercado, encuestas a clientes, tiendas de abastos,

colaboradores y administrador de la planta.

Realizar un andlisis interno de la organizacion, que le permita definir cuales son sus
fortalezas y debilidades. Es importante tener en cuenta factores tales como: la calidad
del producto, posicionamiento, personal con que cuenta, recursos materiales y

financieros, efectividad de los estimulos de comunicacién, etc.

En tal virtud, los resultados obtenidos a traves de este estudio permitiran no solo
incrementar sus ventas sino q ademas mejorard la rentabilidad de la planta para

alcanzar sus objetivos y metas.

10



1.5 OBJETIVOS

1.5.1 GENERAL

Desarrollar estrategias de comercializacion para la Planta Embotelladora de Agua
“Marca Bolivar” que permita una mayor rentabilidad en el mercado, de la ciudad de

Guaranda, Provincia de Bolivar afio 2013.

1.5.2 ESPECIFICOS

> Analizar el funcionamiento interno de la Planta para, obtener un diagndstico
preciso.

> Realizar un estudio de mercado para mejorar la comercializacion en base a la
competencia.

> Proponer estrategias de comercializacion logrando el posicionamiento del
producto para que sea conocido por las familias de la ciudad de Guaranda.

11



1.6 MARCO TEORICO
1.6.1 MARCO TEORICO REFERENCIAL

El agua es un recurso natural indispensable para la vida humana, ocupa la mayor
parte de la superficie del planeta, alrededor del 70% del mismo, pero solo el 0,8%
puede ser utilizado, por el hombre para todas sus actividades, el resto de la existencia

de agua se reparte entre las aguas saladas y los hielos.

El agua se puede presentar en tres estados siendo una de las pocas sustancias que
pueden encontrarse en sus tres estados de forma natural, adopta formas muy distintas
sobre la tierra: como vapor de agua, conformando nubes en el aire; como agua
marina, eventualmente en forma de icebergs en los océanos; en glaciares y rios en las

montafias, y en los acuiferos subterraneos su forma liquida.

El porcentaje del agua potable que se consume mundialmente proveniente de aguas
subterraneas es de 1%; los componentes contaminantes del agua son, la basura que se
descarga en terrenos baldios, llega a las napas subterraneas donde se halla el agua,
filtrandose en el terreno, cuando estas descargas se realizan cerca de asentamientos
humanos, el agua contaminada es luego extraida con bombas por la gente para su
consumo, en el trabajo se utilizara el término "agua™ como el agua disponible para el

consumo humano.

1.6.1.1 Disponibilidad de agua

Uno de los factores determinantes de la salud humana es la disponibilidad de agua
dulce, el crecimiento de la poblacion, la industrializacion y la expansion de la
agricultura de regadio en los ultimos periodos han provocado un aumento dréstico en
la demanda humana de agua, las principales fuentes inmediatas de agua dulce
renovable para consumo humano son los humedales (lagos, rios, etc.) y los acuiferos
de aguas subterraneas de poca profundidad, las principales fuentes de agua que
alimentan nuestros humedales y acuiferos provienen de otros ecosistemas,

principalmente montafias y bosques.®

Disponibilidad del agua. (2011). Recuperado de http://www.iae.esc.edu.ar/trabajos/agua/marco_teorico.htm

12



Actualmente a nivel mundial existe la disponibilidad de una gran cantidad de agua
dulce, sin embargo se encuentra repartida de manera desigual, cabe mencionar que la
cantidad de agua que se utiliza en diferentes paises varia tomando en cuenta ciertos

factores como la poblacion, la industrializacion entre otros.

1.6.1.2 Demanda de agua

Se estima que aproximadamente el 70% del agua dulce es usada para agricultura, el
agua en la industria absorbe una media del 20% del consumo mundial, empledndose
en tareas de refrigeracion, transporte y como disolvente de una gran variedad de

sustancias quimicas, el consumo doméstico absorbe el 10% restante.

La distribucién de la demanda de agua entre los distintos sectores es dinamica y
cambia segun las politicas nacionales de desarrollo econémico, en todo el mundo, el
73% de la demanda se destina al riego de cultivos, el 21% a la industria y el 6% al
consumo domeéstico y a otras actividades, en general, a medida que los paises se
industrializan, una mayor proporcién de la demanda de agua se dirige hacia las

industrias.!’

1.6.1.3 Depuracion del agua para beber

El agua destinada al consumo humano es la que sirve para beber, cocinar, preparar
alimentos u otros usos domésticos, cada pais regula por ley la calidad del agua
destinada al consumo humano, la ley protege la salud de las personas de los efectos
adversos derivados de cualquier tipo de contaminacion de las aguas destinadas al
consumo humano garantizando su salubridad y limpieza, por ello no puede contener
ningun tipo de microorganismo, parasito o sustancia, que pueda poner en peligro la
salud humana,'® por lo tanto debe estar totalmente exenta de las bacterias y la
presencia de determinadas sustancias quimicas no puede superar ciertos limites,
como tener menos de 50 miligramos de nitratos por litro de agua o menos de 2

miligramos de cobre y otras sustancias quimicas.™

YGrupo Océano (2013) Mentor Educativo

18 Agua apta para el consumo humano (2011) Recuperado de http://ayoecoligia.blogspot.com/p/la-depuracion-del-agua-para-
beber.html

Depuracion del agua (2012). Recuperado de http://www.drinking-water.org/html/es/Distribution/Bottled-Water-and-Water-
Shops.html
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1.6.1.4 Antecedentes de la Planta Embotellada de Agua Marca Bolivar

El proyecto de Agua Embotellada Marca Bolivar se inicia en el afio 2008 a través de
un convenio entre la Asociacion para el Desarrollo Comunitario Cuatro Esquinas y
el Arquitecto Carlos Chavez de Mora quien en ese entonces era Prefecto de la
Provincia Bolivar el mismo que realiza una gestion en la embajada de Japon para la
donacion de una planta potabilizadora de agua en la comunidad de San José de
Cuatro Esquinas parroquia Guanujo, canton Guaranda, anteriormente la comunidad
consumia agua turbia y con muchas impurezas, esta fue una de las razones para que
se realice la gestion pertinente, siendo objetivo principal el saneamiento en salud
para la comunidad. Esta planta brindaria agua purificada una vez realizada todas las
pruebas y analisis, fisicos, quimicos, bacterioldégicos y microbioldgicos, bajo la
norma NTE-INEN-1108-2010 que son las normas técnicas de agua potable.

Una vez que esta planta genera agua potable, el 29 de abril del 2010 se realiza el
primer andlisis para agua purificada envasada sin gas en el laboratorio del Instituto
Nacional de Medicina Tropical Leopoldo Izquieta Pérez bajo la norma NTE-INEN-
2200-2008 de aguas envasadas, luego de salvar las distintas objeciones tanto en lo
que se refiere a los analisis fisicos quimicos y microbioldgicos, se logré obtener el
registro sanitario a favor de la Asociacion Comunitaria de Cuatro Esquinas en lo que
se refiere a las aguas envasadas en una presentacion de 500 ml, que entra en vigencia
el 22 de diciembre del 2010 hasta el 22 de diciembre del 2015 con el nimero 6581-
ING-AN-12-10 con una fecha de estabilidad de 30 dias.

Las botellas de agua que se produce en la planta no son conocidas por todas las
personas en la ciudad de Guaranda, esto conlleva a desarrollar estrategias de
comercializacién que permitan posicionar el producto como tal y ser reconocida
como una marca que brinda todas las garantias necesarias para que de esta manera el
cliente tenga preferencia y se incline por este producto. Gracias al convenio existente
entre la Planta Embotelladora de agua y el Gobierno Auténomo Descentralizado
Provincial de Bolivar (GADPB), este ultimo aporta con el mantenimiento absoluto

de la planta, contribuyendo con la infraestructura y comercializacién de agua. %°

®Aporte de informacion por parte del Sr. Eudoro Meléndez promotor del proyecto.
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1.6.2 MARCO TEORICO LEGAL

La comercializacion de agua embotellada se la realiza tomando en consideracion

reglamentos establecidos en diferentes leyes.

1.6.2.1 Ley de Aguas

La Secretaria Nacional del Agua (SENAGUA) tiene la finalidad de conducir y regir
los procesos de gestion de los recursos hidricos nacionales de una manera integrada y

sustentable en los ambitos de cuencas hidrograficas.”*
De los usos de Aguas y prelacion

Art. 35.- Los aprovechamientos de agua estan supeditados a la existencia del
recurso, a las necesidades de las poblaciones, del fundo o industria y a las prioridades

sefialadas en esta Ley.

Art. 36.- Las concesiones del derecho de aprovechamiento de agua se efectuaran de

acuerdo al siguiente orden de preferencia:

a) Para el abastecimiento de poblaciones, para necesidades domésticas y

abrevadero de animales;
b) Para agricultura y ganaderia;
c) Para usos energéticos, industriales y mineros; v,
d) Para otros usos.

En casos de emergencia social y mientras dure ésta, el Consejo Nacional de Recursos
Hidricos podré variar el orden antes mencionado, con excepcion del sefialado en el

literal (a)*

2 Ley de aguas (2010) Recuperado de http://www.agua.gob.ec/ley-de-aguas/
2 | ey de aguas (2010) Recuperado de http://www.agua.gob.ec/ley-de-aguas/
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1.6.2.2 Instituto Ecuatoriano de Normalizacion

Aguas purificadas envasadas

6.2.1 El agua previa al proceso de purificacion debe cumplir con los pardmetros
fisicos, quimicos y microbiolégicos de la Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN
1108.

6.2.2 El agua purificada debe cumplir con los requisitos fisicos quimicos indicados a

continuacion:

CUADRO No. 2. REQUISITOS DE AGUAS PURIFICADAS ENVASADAS

REQUISITOS Minimo Maximo
Color expresado en unidades de color verdadero (UTC) 5
Turbiedad expresada en unidades nefelométricas de turbiedad NTU 3
Solidos totales disueltos expresados en mg/l:
500
v Agua purificada envasada 250 1000
v/ Agua purificada mineralizada envasada
pH a 20°C:
v" no carbonatada 6,5 8,5
v’ carbonatada 4,0 8,5
v proceso de osmosis y destilacion 5,0 7,0
Cloro libre residual, mg/I 0,0 0,0
Dureza, CaCO3, mg/I 300
Olor y sabor inobjetable
Fuente Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, INEN

Requisitos Rotulado INEN

7.1 El rotulado de los productos indicados en el numeral 2.1, deben cumplir con la
Norma Técnica Ecuatoriano NTE INEN 1334-1.

7.2 Las aguas purificadas deben cumplir con los requisitos de rotulado de la Norma
Técnica Ecuatoriana NTE INEN 2200.

7.3 Las aguas minerales deben cumplir con las prohibiciones de etiquetado de las
Normas Técnicas Ecuatorianas NTE INEN 2178 y 2179.%

2?’Instituto Ecuatoriano de Normalizacién, INEN
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1.6.2.3 NTE INEN 1108:2010

1. Objeto

1.1 Esta norma establece los requisitos que debe cumplir el agua potable para

consumo humanao.
2. Alcance

2.1 Esta norma se aplica al agua potable de los sistemas de abastecimiento publicos y

privados a través de redes de distribucion y tanqueros.

3. Definiciones
3.1 Para efectos de esta norma se adoptan las siguientes definiciones:

3.1.1 Agua potable. Es el agua cuyas caracteristicas fisicas, quimicas
microbiologicas han sido tratadas a fin de garantizar su aptitud para consumo

humano.

3.1.2 Agua cruda. Es el agua que se encuentra en la naturaleza y que no ha recibido
ningln tratamiento para modificar sus caracteristicas: fisicas, quimicas o

microbiologicas.

3.1.3 Limite maximo permitido. Representa un requisito de calidad del agua potable
que fija dentro del ambito del conocimiento cientifico y tecnolégico del momento un
limite sobre el cual el agua deja de ser apta para consumo humano. Para la
verificacion del cumplimiento, los resultados se deben analizar con el mismo nimero
de cifras significativas establecidas en los requisitos de esta norma y aplicando las

reglas para redondear niimeros.*

3.1.4 UFC/ml. Concentracion de microorganismos por mililitro, expresada en

unidades formadoras de colonias.?®

** NTE INEN 1108:2010 (2010) Recuperado de https://law.resource.org/pub/ec/ibr/ec.nte.1108.2011.pdf
% Norma Técnica Ecuatoriana (2010), NTE INEN 1108:2010 , Instituto Nacional Ecuatoriano de Normalizacion
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3.1.5 NMP. Forma de expresion de parametros microbioldgicos, nimero maés

probable, cuando se aplica la técnica de los tubos multiples.

3.1.6 mg/l. (miligramos por litro), unidades de concentracion de pardmetros fisico

quimicos.

3.1.7 Microorganismo patdgeno. Son los causantes potenciales de enfermedades para

el ser humano.

3.1.8 Plaguicidas. Sustancia quimica o bioldgica que se utiliza, sola, combinada o
mezclada para prevenir, combatir o destruir, repeler o mitigar: insectos, hongos,
bacterias, nematodos, acaros, moluscos, roedores, malas hierbas o cualquier forma de
vida que cause perjuicios directos o indirectos a los cultivos agricolas, productos

vegetales y plantas en general.

3.1.9 Desinfeccion. Proceso de tratamiento que elimina o reduce el riesgo de
enfermedad que pueden presentar los agentes microbianos patdgenos, constituye una

medida preventiva esencial para la salud publica.

3.1.10 Subproductos de desinfeccion. Productos que se generan al aplicar el

desinfectante al agua, especialmente en presencia de sustancias hdmicas.

3.1.11 Cloro residual. Cloro remanente en el agua luego de al menos 30 minutos de

contacto.

3.1.12 Sistema de abastecimiento de agua potable. El sistema incluye las obras y
trabajos auxiliares construidos para la captacién, conduccion, tratamiento,

almacenamiento y sistema de distribucion.?®

3.1.13 Sistema de distribucion. Comprende las obras y trabajos auxiliares construidos

desde la salida de la planta de tratamiento hasta la acometida domiciliaria.?’

NTE INEN 1108:2010 (2010) Recuperado de https://law.resource.org/pub/ec/ibr/ec.nte.1108.2011.pdf
2’ NTE INEN 1108:2010 (2010) Recuperado de https:/law.resource.org/pub/ec/ibr/ec.nte.1108.2011.pdf
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4. Disposiciones Especificas

4.1 Los sistemas de abastecimiento de agua potable se acogeran al Reglamento de

buenas practicas de Manufactura (produccién) del Ministerio de Salud Publica.?®

1.6.2.4 Ley Organica de Salud

Del Agua para Consumo Humano

Art. 96.- Declarase de prioridad nacional y de utilidad publica, el agua para consumo

humano.

Es obligacion del Estado, por medio de las municipalidades, proveer a la poblacién

de agua potable de calidad, apta para el consumo humano.

Toda persona natural o juridica tiene la obligacién de proteger los acuiferos, las
frentes y cuencas hidrograficas que sirvan para el abastecimiento de agua para
consumo humano. Se prohibe realizar actividades de cualquier tipo, que pongan en
riesgo de contaminacién las fuentes de captacion de agua. La autoridad sanitaria
nacional, en coordinacion con otros organismos competentes, tomaran medidas para
prevenir, controlar, mitigar, remediar y sancionar la contaminacion de las fuentes de

agua para consumo humano.

A fin de garantizar la calidad e inocuidad, todo abastecimiento de agua para consumo
humano, queda sujeto a la vigilancia de la autoridad sanitaria nacional, a quien
corresponde establecer las normas y reglamentos que permitan asegurar la proteccion

de la salud humana.?®

%Norma Técnica Ecuatoriana (2010), NTE INEN 1108:2010 , Instituto Nacional Ecuatoriano de Normalizacién

#Agua para el consumo humano (2012), Ley Organica Salud, Recuperado de
http://www.conasa.gob.ec/index.php?option=com_phocadownload&amp;view=category&amp;download=150:ley-organica-de-
salud&amp;id=24:leyes-salud
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1.6.2.5 NTE INEN 2200:2008

1. Objeto

1.1 Esta norma establece los requisitos que debe cumplir el agua purificada envasada

para consumo humano.

2. Alcance

2.1 Esta norma se aplica también a las aguas purificadas mineralizadas envasadas, se
excluyen las aguas minerales naturales, las aguas de fuente y las aguas purificadas de

uso farmacéutico.

3. Definiciones

3.1 Agua purificada envasada. Se considera agua purificada envasada, carbonatada o
no, a las aguas destinadas al consumo humano que sometidas a un proceso
fisicoquimico y de desinfeccion de microorganismos, cumple con los requisitos
establecidos en esta norma y es envasada en recipientes de cierre hermético e
inviolable, fabricados de material grado alimentario.

3.2 Agua purificada mineralizada envasada. Se entiende al producto elaborado con
agua purificada adicionada de minerales de uso permitido, carbonatada o no y es
envasada en recipientes de cierre hermético e inviolable, fabricados de material

grado alimentario.

4. Disposiciones Generales

4.1 Los cierres de los envases utilizados para el agua purificada deben ser herméticos
y garantizar que el envase no ha sido abierto después de llenado y antes de la venta al

consumidor.

4.2 Las instalaciones destinadas a la produccion y envasado, deben ser apropiadas

para excluir toda posibilidad de contaminacion; con este objeto y en particular:
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a) Las tuberias y los depositos deben estar construidos con materiales inertes y de

modo tal que impidan el ingreso de sustancias extrafias en el agua.

b) Las instalaciones destinadas al lavado de los envases retornables y las destinadas a
produccion deben satisfacer los requisitos de Buenas Practicas de Manufactura y las

disposiciones sanitarias vigentes.
5. Requisitos
5.1 Requisitos especificos

5.1.1 Requisitos de materia prima. Los parametros fisicos, quimicos y
microbioldgicos del agua previa al proceso de purificacion deben cumplir con los
requisitos de la NTE INEN 1 108.%

5.1.2 Requisitos de producto. El agua purificada envasada o el agua mineralizada

purificada envasada deben cumplir con los requisitos fisicos establecidos.™

1.6.2.6 Del Registro Sanitario

Art. 137.- Estan sujetos a registro sanitario los alimentos procesados, aditivos
alimentarios, medicamentos en general, productos nutracéuticos, productos
bioldgicos, naturales procesados de uso medicinal, medicamentos homeopaticos y
productos dentales; dispositivos médicos, reactivos bioguimicos y de diagnostico,
productos higiénicos, plaguicidas para uso doméstico e industrial, fabricados en el
territorio nacional o en el exterior, para su importacién, exportacion,
comercializacién, dispensacion y expendio, incluidos los que se reciban en

donacion.

Las donaciones de productos sujetos a registro sanitario se someteran a la
autorizacion y requisitos establecidos en el reglamento que para el efecto dicte la

autoridad sanitaria nacional.

* Norma Técnica Ecuatoriana (2010), NTE INEN 2200:2008, Instituto Nacional Ecuatoriano de Normalizacién
% Norma Técnica Ecuatoriana (2010), NTE INEN 2200:2008, Instituto Nacional Ecuatoriano de Normalizacion
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Art. 138.- La autoridad sanitaria nacional a través de su organismo competente,
Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Dr. Leopoldo lzquieta Pérez,
quien ejercerda sus funciones en forma desconcentrada, otorgara, suspendera,
cancelara o reinscribira el certificado de registro sanitario, previo el cumplimiento de
los tramites, requisitos y plazos sefialados en esta Ley y sus reglamentos, de acuerdo
a las directrices y normas emitidas por la autoridad sanitaria nacional, la misma que
fijara el pago de un importe para la inscripcién y reinscripcion de dicho certificado
de registro sanitario, cuyos valores estaran destinados al desarrollo institucional, que
incluird de manera prioritaria un programa nacional de control de calidad e

inocuidad **pos registro.

La autoridad sanitaria nacional, ejercera control administrativo, técnico y financiero
del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Dr. Leopoldo Izquieta Pérez

y evaluara anualmente los resultados de la gestion para los fines pertinentes.

El informe técnico analitico para el otorgamiento del registro sanitario, asi como los
analisis de control de calidad pos registro, deberan ser elaborados por el Instituto
Nacional de Higiene y Medicina Tropical, Dr. Leopoldo lzquieta Pérez, y por
laboratorios, universidades y escuelas politécnicas, previamente acreditados por el
organismo competente, de conformidad con la normativa aplicable, procedimientos

que estan sujetos al pago del importe establecido por la autoridad sanitaria nacional.

Art. 139.- El registro sanitario tendra vigencia de cinco afios, contados a partir de la
fecha de su concesion. Todo cambio de la condicion en que el producto fue aprobado
en el registro sanitario debe ser notificado obligatoriamente a la autoridad sanitaria
nacional a través del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Dr.
Leopoldo lzquieta Pérez y, dara lugar al procedimiento que sefiale la ley y sus
reglamentos. Para el trdmite de registro sanitario no se considerara como requisito la

patente de los productos.

El registro sanitario de medicamentos no da derecho de exclusividad en el uso de la

férmula.

®| ey Organica de salud (2010), Requisitos que se debe cumplir para obtener el Registro Sanitario, Recuperado de
http://www.conasa.gob.ec/index.php?option=com_phocadownload&amp;view=category&amp;download=150:ley-organica-de-
salud&amp;id=24:leyes-salud
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Art.  140.- Queda prohibida la importacion, exportacion, comercializacién y
expendio de productos procesados para el uso y consumo humano que no cumplan
con la obtencion previa del registro sanitario, salvo las excepciones previstas en esta

Ley.

Art. 141.- El registro sanitario sera suspendido o cancelado por la autoridad sanitaria
nacional a través del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Dr.
Leopoldo lIzquieta Pérez, en cualquier tiempo si se comprobase que el producto o su
fabricante no cumplen con los requisitos y condiciones establecidos en esta Ley y sus
reglamentos o cuando el producto pudiere provocar perjuicio a la salud, y se

aplicaran las demas sanciones sefialadas en esta Ley.

En todos los casos, el titular del registro o la persona natural o juridica responsable,
deberéa resarcir plenamente cualquier dafio que se produjere a terceros, sin perjuicio

de otras acciones legales a las que hubiere lugar.

Art. 142.- La autoridad sanitaria nacional a través de sus organismos competentes,
realizard periédicamente controles pos registro de todos los productos sujetos a
registro sanitario mediante toma de muestras para analisis de control de calidad e
inocuidad, sea en los lugares de fabricacion, almacenamiento, transporte, distribucion

0 expendio.

Realizard ademas inspecciones a los establecimientos. Si detectare que alguna
entidad comercial o industrial usare un nimero de registro sanitario no autorizado
para ese producto, la autoridad sanitaria nacional suspendera la comercializacion del

o los productos, sin perjuicio de las sanciones de ley.

Art. 143.- La publicidad y promocion de los productos sujetos a registro sanitario
deberda ajustarse a su verdadera naturaleza, composicién, calidad u origen, de modo
tal que se evite toda concepcion erronea de sus cualidades o beneficios, lo cual sera

controlado por la autoridad sanitaria nacional.

% Instructivo Registro Sanitario (2012) Recuperado de http://www.salud.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/09/instructivo_vigilancia_sanitaria__revisado_el_18_y 19 de_julio_msp_e_inh_1-1.pdf
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Se prohibe la publicidad por cualquier medio de medicamentos sujetos a venta bajo

prescripcion.

Art. 144.- La autoridad sanitaria nacional podrd autorizar la importacion de
medicamentos, productos bioldgicos, dispositivos médicos, reactivos bioquimicos y
de diagnostico no inscritos en el registro sanitario, en casos de emergencia sanitaria o
para personas que requieren tratamientos especializados no disponibles en el pais,
asi como para fines de investigacion clinica humana, previo el cumplimiento de los
requisitos establecidos para el efecto. **Los medicamentos, productos bioldgicos,
dispositivos médicos, reactives bioquimicos y de diagndstico autorizados seran los

especificos para cada situacion.®

*Ley Organica de salud (2010), Requisitos que se debe cumplir para obtener el Registro Sanitario, Recuperado de
http://www.conasa.gob.ec/index.php?option=com_phocadownload&amp;view=category&amp;download=150:ley-organica-de-
salud&amp;id=24:leyes-salud
$Ley Organica de salud (2010), Requisitos que se debe cumplir para obtener el Registro Sanitario, Recuperado de
http://www.conasa.gob.ec/index.php?option=com_phocadownload&amp;view=category&amp;download=150:ley-organica-de-
salud&amp;id=24:leyes-salud
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1.6.3 MARCO TEORICO CONCEPTUAL
1.6.3.1 Agua

El agua es el principal e imprescindible componente del cuerpo humano. El ser
humano no puede estar sin beberla méas de cinco o seis dias sin poner en peligro su
vida. El cuerpo humano tiene un 75 % de agua al nacer y cerca del 60 % en la edad
adulta. Aproximadamente el 60 % de este agua se encuentra en el interior de las
células (agua intracelular). El resto (agua extracelular) es la que circula en la sangre y

bafia los tejidos.*

1.6.3.2 Agua envasada

El agua embotellada agua potable envasada en botellas individuales de consumo y
venta al por menor. El agua puede ser agua glacial, agua de manantial, agua de pozo,
agua purificada o simplemente agua del abastecimiento publico de agua (el agua del
grifo). Muchos paises, especialmente los paises desarrollados, regulan la calidad del
agua embotellada a través de estandares del gobierno, normalmente utilizados para
garantizar que la calidad del agua es segura y las etiquetas reflejan con precision el
contenido de la botella. En muchos paises en desarrollo, sin embargo, tales normas

son variables y suelen ser menos estrictos que los de las naciones desarrolladas.

1.6.3.3 Consumidor

Consumidor es aquella persona fisica o juridica que adquiere, utiliza o disfruta bienes
muebles o inmuebles, productos, servicios, actividades o funciones, cualquiera
quesea la naturaleza publica o privada, individual o colectiva de quienes los

producen, facilitan, suministran o expiden, para su consumo final o definitivo.

En el ambito de los negocios o la administracion, cuando se habla de consumidor en
realidad se hace referencia a la persona como consumidor. EI consumidor es la
persona u organizacion a la que el marketing dirige sus acciones para orientar e

incitar a la compra, estudiando el proceso de toma de decisiones del comprador

% Kotler Philip, Armstrong Gary, Camara Dionisio, Cruz Ignacio; (2007) Principios del Marketing, Pearson Prentice Hall S.A,
(Décima Edicidn), Madrid-Espafia,
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1.6.3.4 Comercializacion

Comercializacion es el proceso de ofrecer productos o servicios, seguido de ubicarlos
en puntos de venta y llegar con el producto al consumidor final utilizando canales de

distribucion.

La nocion de comercializacion tiene distintos usos segun el contexto. Es posible
asociar la comercializacion a la distribucion o logistica, que se encarga de hacer
llegar fisicamente el producto o el servicio al consumidor final. El objetivo de la
comercializacidn, en este sentido, es ofrecer el producto en el lugar y momento en

que el consumidor desea adquirirlo.*

1.6.3.5 Estudio de mercado

El estudio de mercado consiste en una iniciativa empresarial con el fin de hacerse
una idea sobre la viabilidad comercial de una actividad econémica, para realizar el

estudio de mercado se debe tomar 3 importantes analisis.

1.6.3.6 Analisis del consumidor o clientes

Estudia el comportamiento de los consumidores para detectar sus necesidades de
consumo Yy la forma de satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra (lugares,
momentos, preferencias...), etc. Su objetivo final es aportar datos que permitan
mejorar las técnicas de mercado para la venta de un producto o de una serie de

productos que cubran la demanda no satisfecha de los consumidores.

1.6.3.7 Anadlisis de la competencia

Estudia el conjunto de empresas con las que se comparte el mercado del mismo
producto, para realizar un estudio de la competencia es necesario establecer quiénes
son los competidores, cuantos son y sus respectivas ventajas competitivas se podria
incluir una plantilla con los competidores mas importantes y el analisis de algunos
puntos como: marca, descripcién del producto o servicio, precios, estructura,

procesos, recursos humanos, costes, tecnologia, imagen, proveedores, entre otros.*

*Econ. Gonzalo Guzmén Ortega, (2010) Comercializacion y precios de productos.
% Kotler Philip, Armstrong Gary, Camara Dionisio, Cruz Ignacio; (2006) Principios del Marketing, Pearson Prentice Hall
S.A.(Décima Edicién), Madrid-Espafa.
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1.6.3.8 Demanda

Para la economia, la demanda es la suma de las compras de bienes y servicios que
realiza un cierto grupo social en un momento determinado. Puede hablarse de
demanda individual (cuando involucra a un consumidor) o demanda total (con la

participacién de todos los consumidores de un mercado).

En este mercado la cantidad del producto que se demanda puede variar, dependiendo
de varios factores, fundamentalmente su precio, su disponibilidad y la riqueza y

necesidad de quien desea adquirirlo.*

1.6.3.9 Estrategias

Concepto breve pero imprescindible que marcara el rumbo de la empresa. Basandose
en los objetivos, recursos y estudios del mercado y de la competencia debe definirse
una estrategia que sea la mas adecuada para la nueva empresa. Toda empresa debera

optar por dos estrategias posibles:

Liderazgo en costo.- Consiste en mantenerse en los primeros lugares de la
lista a nivel competitivo a través de aventajar a la competencia en materia de

COstos.

Diferenciacion.- Consiste en crear un valor agregado sobre el producto
ofrecido para que este sea percibido en el mercado como Unico: disefio,

imagen, atencion a clientes, entrega a domicilio.*

1.6.3.10 Distribucion

Distribucion es la accion y efecto de distribuir (dividir algo entre varias personas, dar
a algo el destino conveniente, entregar una mercancia). EI término, que procede del
latin distributio, es muy habitual en el comercio para nombrar al reparto de

productos.

*Philip kotler/(2008) Los 10 pecados capitales del marketing
“Estrategias ( 2012) Recuperado de http://www.economia.com /Estudio de mercado
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La distribucion, en este caso, es el proceso que consiste en hacer llegar fisicamente el
producto al consumidor. Para que la distribucion sea exitosa, el producto debe estar a

disposicion del potencial comprador en el momento y en el lugar indicado.
Canales de distribucion o de Circuito
Es la forma en que llegan los productos desde el fabricante hasta el usuario final.

Es el conjunto de empresas e individuos que adquieren la propiedad o participan de
la transferencia de un bien o un servicio a medida que este se desplaza del productor
al consumidor o usuario industrial. Es el vehiculo que permite la circulacion del flujo

de mercaderias, de propiedad, de medios de pago, de informacion, etc.**
Funciones.

v Investigacién
v Promocién
v" Contacto

v Correspondencia
Vias de distribucion

Son las vias elegidas por una empresa que un producto recorre desde que es creado

hasta que llega al consumidor final.

La eleccion de los canales de distribucion suelen ser a largo plazo y hay que tener

ciertas variables en cuenta para una buena eleccién:

Naturaleza del producto
Precio de venta
Estabilidad del producto y del distribuidor en el mercado

Reputacién del intermediario

ASEENEE NERNEEN

Calidad de la fuerza de ventas.

41Pujol Bengoechea Bruno;(2007), Diccionario de Marketing, Cultural S.A. Madrid-Espafa.
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1.6.3.11 Marketing

El marketing, mercadeo o mercadotecnia es una herramienta que utilizan todas las
empresas dedicadas al analisis de los mercados, competencia. A través del estudio de
la gestion comercial, se busca retener y fidelizar a los clientes mediante la

satisfaccion de sus necesidades.

El marketing mix o mezcla de mercadotecnia es un concepto que se utiliza para
nombrar al conjunto de herramientas y variables que tiene el responsable de

marketing de una organizacién para cumplir con los objetivos de la entidad.*?

1.6.3.12 Oferta

Una oferta es una propuesta que se realiza con la promesa de ejecutar o dar algo. La
persona gque anuncia una oferta esta informando sus intenciones de entregar un objeto
0 de concretar una accion, en general a cambio de algo o, al menos, con el propdsito

de que el otro lo acepte.

“2 philip kotler , (2008) Marketing mix / Los 10 pecados capitales del marketing /
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1.7 MARCO TEORICO CIENTIFICO

1.7.1 Comercializacion

La comercializacion es el conjunto de tacticas cuya finalidad es ofrecer o
comercializar bienes o servicios. Las técnicas de comercializacion abarcan todos los
procedimientos y manera de trabajar para introducir eficazmente los productos en el
sistema de distribucion. Por tanto, comercializar se traduce en el acto de planear y
organizar un conjunto de actividades necesarias que permitan poner en el lugar
indicado y el momento preciso una mercancia o servicio logrando que los clientes,

que conforman el mercado, lo conozcan y lo consuman.

Asi, comercializar un producto es encontrar para él la presentacion y el
acondicionamiento susceptible de interesar a los futuros compradores, la red mas
apropiada de distribucion y las condiciones de venta que habran de dinamizar a los

distribuidores sobre cada canal.

Segun Kotler

El proceso de comercializacion incluye cuatro aspectos fundamentales: ¢cuando?,
¢donde?, ca quién? y ;,como? En el primero, el autor se refiere al momento preciso
de llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, a la estrategia geografica; el tercero, a la
definicion del publico objetivo y por dltimo, se realiza el informe de la estrategia a

seguir para que se lleve a cabo la introduccion del producto.

1.7.2 Mercado

El mercado es, también, el ambiente social (o virtual) que propicia las condiciones
para el intercambio. En otras palabras, debe interpretarse como la institucién u
organizacion social a través de la cual los ofertantes (productores, vendedores) y
demandantes (consumidores o compradores) de un determinado tipo de bien o de
servicio, entran en estrecha relacion comercial a fin de realizar abundantes
transacciones comerciales. Los primeros mercados de la historia funcionaban
mediante el trueque. Tras la aparicién del dinero, se empezaron a desarrollar cddigos

de comercio que, en Ultima instancia, dieron lugar a las modernas empresas
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nacionales e internacionales. A medida que la produccion aumentaba, las
comunicaciones y los intermediarios empezaron a desempefiar un papel mas

importante en los mercados

Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundamentos de Marketing", definen el
mercado (para propdsitos de marketing) como "las personas u organizaciones con

necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo”.

Para Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro "199 Preguntas Sobre
Marketing y Publicidad", el mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda. En
un sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales
y potenciales de un producto. Por ejemplo: ElI mercado de los autos esta formado no
solamente por aquellos que poseen un automovil sino también por quienes estarian

dispuestos a comprarlo y disponen de los medios para pagar su precio™.

Allan L. Reid, autor del libro "Las Técnicas Modernas de Venta y sus
Aplicaciones”, define el mercado como "un grupo de gente que puede comprar un

producto o servicio si lo desea".

Para Gary Armtrong, Philip Kotler, Dionisio CAmara e Ignacio Cruz quienes son
determinan que, "Marketing", un mercado es el "conjunto de compradores reales y
potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo

particular que puede satisfacerse mediante una relacién de intercambio™.

1.7.3 Marketing

Es una idea o filosofia que ayuda a encaminar los planes y acciones de marketing por
un determinado sendero ¢cual es ese sendero?. La satisfaccion de necesidades y la
obtencidn de beneficios. Por ello y pese a que no es un concepto nuevo, ain podemos
considerar que el Concepto de Marketing sigue siendo algo asi como una pequefia
brajula que nos permite saber si vamos por la direccion correcta (desde la perspectiva

del marketing) para llegar al destino propuesto.
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Por ello, es importante que los mercadologos, empresarios y emprendedores no
subestimen este concepto, es mas, hoy en dia deben conocerlo, entenderlo y ponerlo

en préactica porque aun revela de una forma sencilla el camino a seguir.

Para Philip Kotler "el marketing es un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar,

ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”

Segun Jerome McCarthy, "el marketing es la realizacion de aquellas actividades
que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacién, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a

las necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o cliente".

Stanton, Etzel y Walker, proponen la siguiente definicion de marketing: "El
marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos o servicios que satisfagan todas las necesidades, otorgarles precios y

difundir o distribuir en los mercados objetivos de la empresa”.

Marketing Mix

El marketing mix o mezcla de mercadotecnia es un concepto que se utiliza para
nombrar al conjunto de herramientas y variables que tiene el responsable de

marketing de una organizacion para cumplir con los objetivos de la entidad.

1.7.4 Producto

Un producto se considera como un elemento que satisfaga demandas del consumidor.
Se trata de un bien tangible, productos tangibles son aquellos que tienen una
existencia fisica independiente. Ejemplos tipicos de produccion masiva, objetos

tangibles son el automovil y lo desechable afeitar.

Cada producto se somete a un ciclo de vida que incluye una fase de crecimiento
seguida por una fase de madurez y finalmente, un eventual periodo de declive como
caida de ventas. Los vendedores deben hacer una cuidadosa investigacién sobre

cuanto tiempo es probable que sea y centrar su atencion en los diferentes retos que se
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plantean como el movimiento del producto del ciclo de vida del producto que estan

comercializando.

El vendedor también debe considerar la combinacion de productos. Los vendedores
pueden ampliar la actual gama de productos mediante el aumento de la profundidad
de una cierta linea de productos, o bien aumentando el nimero de lineas de
productos. Los vendedores deben considerar como posicionar el producto, como
explotar la marca, la forma de explotar los recursos de la empresa y cémo configurar
la gama de productos para que cada producto que complementa a la otra. EIl vendedor

también debe tener en cuenta las estrategias de desarrollo de productos.

Segun Stanton, Etzel y Walker, la etapa de declinacion, medida por el volumen de
ventas de la categoria total, es inevitable por una de las razones siguientes:

v" Se crea un producto mejor o menos costoso para satisfacer la misma
necesidad.

v La necesidad del producto desaparece, a menudo por el desarrollo de otro
producto.

v" La gente sencillamente se cansa de un producto (un estilo de ropa, por

ejemplo), asi que este desaparece del mercado.

Por ello, y al ver pocas oportunidades de lograr ventas o ganancias revitalizadas, la

mayoria de competidores abandonan el mercado en esta etapa.

1.7.5 Precio

La cantidad que el cliente paga por el producto. El precio es muy importante, ya que
determina el beneficio de la empresa y lo por tanto, la supervivencia. Ajustar el
precio tiene un impacto profundo en la estrategia de marketing, y dependiendo de la
elasticidad de los precios de los productos, a menudo afecta a la demanda y las
ventas también. El vendedor debe fijar un precio que se complementa con los otros

elementos del marketing mix.

Al establecer un precio, el vendedor debe tener en cuenta el valor percibido del

cliente para el producto. Tres estrategias basicas de fijacion de precios son:
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descremado mercado de fijacion de precios, el mercado de precios de penetracion y
el precio neutral. El "valor de referencia” (donde el consumidor se refiere a los
precios de los productos de la competencia) y el "valor diferencial™ (vista de los
consumidores de los atributos de este producto frente a los atributos de otros
productos), deben tenerse en cuenta.

Segun Kotler y Armstrong, las decisiones sobre precio son de una importancia
capital en la estrategia de marketing tanto para las de consumo como para servicios.
Como ocurre con los demas elementos de la mezcla de marketing, el precio de un
servicio debe tener relacién con el logro de las metas organizacionales y de
marketing.

Los principios de fijacion de precios y practicas de los servicios tienden a basarse en
principios y précticas utilizadas en los precios de los bienes. Como ocurre con los
bienes, es dificil hacer generalizaciones sobre los precios. Hay tanta diversidad en el

sector servicios como en el sector bienes.

1.7.6 Promocién

Ttodos los métodos de comunicacion que un vendedor puede utilizar para
proporcionar informacion a los diferentes partidos sobre el producto. La promocion
consta de elementos como: la publicidad , las relaciones publicas , venta personal y

promocion de ventas.

Publicidad cubre cualquier comunicacion que se paga, desde comerciales de
television, radio y anuncios en Internet a través de medios impresos y vallas
publicitarias. Las relaciones puablicas son donde la comunicacion no esta
directamente pagada e incluye notas de prensa, ofertas de patrocinio, exposiciones,

conferencias, seminarios o ferias profesionales y eventos.

Segun Stanton, Etzel y Walker, la promocion en los servicios puede ser realizada a
través de cuatro formas tradicionales, de tal manera de poder influir en las ventas de

los servicios como productos. Estas formas son:
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» Publicidad. Definida como cualquier forma pagada de presentacion no
personal y promocién de servicios a través de un individuo u organizacién

determinados.

» Venta personal. Definida como la presentacion personal de los servicios en
una conversacién con uno o mas futuros compradores con el propdsito de

hacer ventas.

» Relaciones Publicas (Publicity). Definida como la estimulacion no personal
de demanda para un servicio obteniendo noticias comercialmente importantes
acerca de éste, en cualquier medio u obteniendo su presentacion favorable en

algin medio que no esté pagado por el patrocinador del servicio.

» Promocion de ventas. Actividades de marketing distintas a la publicidad,
venta personal y relaciones publicas que estimulan las compras de los clientes

y el uso y mejora de efectividad del distribuidor.

1.7.7 Plaza

Se refiere a proporcionar el producto en un lugar que es conveniente para los
consumidores acceder. Diversas estrategias tales como la distribucién intensiva,
distribucion selectiva, la distribucion exclusiva y de franquicia pueden ser utilizadas

por el vendedor para complementar los otros aspectos de la mezcla de marketing.

Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles, tienen interés
en las decisiones sobre la plaza (también llamada canal, sitio, entrega, distribucién,
ubicacion o cobertura). Es decir, como ponen a disposicion de los usuarios las ofertas

y las hacen accesibles a ellos.

Segun Lamb, Hair y McDaniel, la plaza es un elemento de la mezcla del marketing
que ha recibido poca atencion en referente a los servicios debido a que siempre se la

ha tratado como algo relativo a movimiento de elementos fisicos.

La generalizacién usual que se hace sobre distribucion del servicio es que la venta

directa es el método mas frecuente y que los canales son cortos.
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Venta directa: La venta directa puede ser el método escogido de distribucion para
un servicio por eleccion o debido a la inseparabilidad del servicio y del proveedor.
Cuando se selecciona la venta directa por eleccién, el vendedor lo hace asi
posiblemente para sacar ventajas de marketing como mantener un mejor control del
servicio, obtener diferenciacion perceptible del servicio o para mantener informacion

directa de los clientes sobre sus necesidades.

Naturalmente la venta directa la puede realizar el cliente yendo donde el proveedor
del servicio o el proveedor yendo donde el cliente. Muchos servicios personales y
comerciales se caracterizan por el canal directo entre la organizacién y el cliente. Los

canales directos sobre sus necesidades.

Venta a través de intermediarios. ElI canal méas frecuentemente utilizado en
organizaciones se servicios es el que opera a través de intermediarios. Las estructuras

de canales de servicios varian considerablemente y algunas son muy complejas.

El benchmarking es el proceso mediante el cual permite establecer diferentes
estandares que a 0 b empresa mantiene con relacién a su competencia, es decir mide
la ventaja competitiva de cada empresa. A raiz de este andlisis se determinara sis es
factible y sostenible convivir con la competencia sea esta directa o indirecta también
esta la decision de neutralizarla o si un competidor puede convertirse en un socio

logrando una alianza estratégica.

Segun Robert Camp, los principales beneficios de los estudios de Benchmarking
son: elevar el nivel de satisfaccion que se proporciona al cliente, establecimiento de
metas y objetivos que sean efectivos, medir realmente la productividad, lograr
competitividad y conocer las mejores practicas administrativas actuales. También
afirma que el Benchmarking no es un programa o una panacea, ni una moda o una
serie de recetas de cocina para lograr el éxito; se trata de un proceso continuo de
observacion y una estrategia de negocios, ya que es un proceso para fijar metas

basandose en la observacion y el aprendizaje permanentes.
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1.7.8 Posicionamiento

El posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la manera en la que
los consumidores definen un producto a partir de sus atributos importantes, es decir,
el lugar que ocupa el producto en la mente de los clientes en relacion de los

productos de la competencia

Los consumidores estadn saturados con informacion sobre los productos y los
servicios. No pueden reevaluar los productos cada vez que toman la decision de
comprar. Para simplificar la decisién de compra los consumidores organizan los
productos en categorias; es decir, "posicionan” los productos, los servicios y las
empresas dentro de un lugar en su mente. La posicion de un producto depende de la
compleja serie de percepciones, impresiones y sentimientos que tienen los
compradores en cuanto al producto y en comparacion de los productos de la

competencia.

El posicionamiento se puede definir como la imagen de un producto en relacion con
productos que compiten directamente con él y con respecto a otros productos

vendidos por la misma compafiia.

Segun (LAMB, 2005). Es desarrollar una mezcla de marketing especifica para influir
en la percepcion global de clientes potenciales de una marca, linea de productos o

una organizacion en general.

Segun (Kotler). El Posicionamiento de Productos el modo en que el producto es
definido por los consumidores segln los atributos especiales (el lugar que ocupa el

producto en la mente de los consumidores respecto a otros productos).

Proceso de Posicionamiento

Para posicionar un producto se deben seguir los siguientes pasos:

» Segmentacion del mercado.

» Evaluacién del interés de cada segmento
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>

>

>

Seleccion de un segmento (o varios) objetivo.

Identificacion de las diversas posibilidades de posicionamiento para cada

segmento escogido,

Seleccion y desarrollo de un concepto de posicionamiento.

Estrategias de Posicionamiento

Los mercaddlogos pueden seguir varias estrategias de posicionamiento. Pueden

posicionar su producto con base en:

>

A\

vV WV Vv V VYV

Los atributos especificos del producto

Satisfacer las necesidades de los clientes, con el producto o servicio q

ofrecen.

Temporadas de uso, es decir la época del afio en que tienen mayor demanda
Las clases de usuarios

Comparandolo con uno de la competencia

Separandolo de los de la competencia

Diferentes clases de productos

1.7.9 Anédlisis FODA

FODA es una técnica sencilla que permite analizar la situacion actual de una

organizacion, estructura o persona, con el fin de obtener conclusiones que permitan

superar esa situacion en el futuro. La técnica del diagnéstico FODA permite también

conocer el entorno o elementos que estan alrededor de la organizacién, estructura o

persona y que la condicionan.

Esta herramienta fue usada en las empresas para obtener el marco general en que

operaban y es considerada una de las técnicas de la planificacion estratégica.
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Decia Séneca: “Cuando uno no sabe a donde va, cualquier camino le sirve”. O
dicho de otra manera: “cuando uno no sabe a donde va, puede llegar a cualquier

parte”.

La idea de implementar un diagnostico FODA en la organizacion, es para reconocer
en principio los elementos internos y externos que afecta tanto de manera positiva
como negativa a la organizacién como un todo y que puede ayudarnos también para

definir como los elementos pueden ayudar o retrasar el cumplimiento de metas.

Fortalezas

Son los puntos fuertes de la empresa y todas aquellas actividades que realiza con un
alto grado de eficiencia, propias de una organizacion que facilitan o favorecen el
logro de los objetivos, estos factores internos estdn en nuestras manos y son
controlables por la organizacion. Es lo que la empresa hace bien, o lo que tiene, que

la hace fuerte con respecto a la competencia.

Oportunidades

Las Oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el
entorno y que una vez identificadas, pueden ser aprovechadas y que a su vez

facilitarian el logro de los objetivos.

Es necesario realizar un diagnéstico de la empresa para determinar cuales son sus

fortalezas y oportunidades.

Debilidades

Las Debilidades se refieren, por el contrario, a todos aquellos elementos, recursos,
habilidades y actitudes que la empresa ya tiene y que constituyen barreras para lograr
la buena marcha de la organizacion, siendo problemas internos, que, una vez

identificados y desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.
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Amenazas

Las Amenazas son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que
pueden atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar
una estrategia adecuada para poder sortearla.

De la combinacion de fortalezas con oportunidades surgen las potencialidades, las
cuales sefialan las lineas de accion mas prometedoras para la organizacion.

Las limitaciones, determinadas por una combinacion de debilidades y amenazas,

colocan una seria advertencia.

1.7.10 Misién

La mision es el propdsito general o razon de ser de la empresa u organizacion que
enuncia a qué clientes sirve, qué necesidades satisface, qué tipos de productos ofrece
y en general, cuales son los limites de sus actividades; por tanto, es aquello que todos
los que componen la empresa u organizacion se sienten impelidos a realizar en el
presente y futuro para hacer realidad la vision del empresario o de los ejecutivos, y
por ello, la mision es el marco de referencia que orienta las acciones, enlaza lo
deseado con lo posible, condiciona las actividades presentes y futuras, proporciona

unidad, sentido de direccidn y guia en la toma de decisiones estratégicas.

Segun el profesor Rafael Mufiiz Gonzales, autor del libro «Marketing en el siglo
XXl», la misién "define la razén de ser de la empresa, condiciona sus actividades
presentes y futuras, proporciona unidad, sentido de direccion y guia en la toma de
decisiones estratégicas". Ademas, segin el mencionado autor, la mision proporciona
una vision clara a la hora de definir en qué mercado esta la empresa, quiénes son sus
clientes y con quién estad compitiendo; por tanto y a su criterio, "sin una mision clara

es imposible practicar la direccion estratégica”.

Para Stanton, Etzel y Walker, autores del libro «<Fundamentos de Marketing», la
mision de una organizacion "enuncia a que clientes sirve, que necesidades satisface y
qué tipos de productos ofrece. Por su parte, una declaracion de mision indica, en
términos generales, los limites de las actividades de la organizacion".

Complementando esta definicion, los autores comentan que en la actualidad, las
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empresas que se atienen al concepto de marketing, expresan su mision con base en el
cliente, de modo que refleje las necesidades que intentan satisfacer y los beneficios

que proveen.

1.7.11 Vision

La visién es una exposicion clara que indica hacia donde se dirige la empresa a largo
plazo y en que se debera convertir, tomando en cuenta el impacto de las nuevas
tecnologias, de las necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, de la

aparicion de nuevas condiciones del mercado.

Para Jack Fleitman, en el mundo empresarial, la vision se define como el camino al
cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las

decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad.

Segin Arthur Thompson y A. J. Strickland, el simple hecho de establecer con
claridad lo que esta haciendo el dia de hoy no dice nada del futuro de la compaiiia, ni
incorpora el sentido de un cambio necesario y de una direccion a largo plazo. Hay un
imperativo administrativo todavia mayor, el de considerar qué deberd hacer la
compafia para satisfacer las necesidades de sus clientes el dia de mafiana y como

deberé evolucionar la configuracion de negocios para que pueda crecer y prosperar.

1.7.12 Rentabilidad

La rentabilidad es una relacion entre los recursos necesarios y el beneficio
econémico que deriva de ellos. En economia, la rentabilidad financiera es
considerada como aquel vinculo que existe entre el lucro econémico que se obtiene
de determinada accion y los recursos que son requeridos para la generacion de dicho
beneficio. En otras palabras, puede entenderse a la rentabilidad o “returnonequity” en
inglés (ROE), como el retorno que recibe un accionista en una empresa por participar

econémicamente de la misma. *

3 Rentabilidad (2012), Recuperado de http://www.definicionaba.com/economia /rentabilidad.php
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En toda actividad econdmica es necesaria la contemplacion de un riesgo para la
obtencién de una devolucidon econdmica. Es en definitiva rentable o no la forma en
que una empresa invierte fondos en determinadas operaciones para generar ingresos

a cambio.

Siguiendo a Gitman desde el punto de vista de la Administracién Financiera, “la
rentabilidad es una medida que relaciona los rendimientos de la empresa con las
ventas, los activos o el capital. Esta medida permite evaluar las ganancias de la
empresa con respecto a un nivel dado de ventas, de activos o la inversion de los
duefios. La importancia de ésta medida radica en que para que una empresa

sobreviva es necesario producir utilidades.

Por otra parte, Guiltinan plantea desde el enfoque de Marketing, que “la rentabilidad
mide la eficiencia general de la gerencia, demostrada a través de las utilidades
obtenidas de las ventas y por el manejo adecuado de los recursos, es decir la

inversion, de la empresa.

43



1.8 HIPOTESIS

La aplicacion de estrategias de Comercializacion mejorara la Rentabilidad de la
Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR” de la ciudad de Guaranda,

Provincia Bolivar.

1.8.1 VARIABLES

1.8.1.1 VARIABLE INDEPENDIENTE

Estrategias de comercializacion
1.8.1.2 VARIABLE DEPENDIENTE

Rentabilidad de la Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR”
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CUADRO No. 3. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variables Definicion Dimensiones Indicadores items Instrumentos
Independiente
Son acciones ¢Existe algun plan de
planificadas o ) ) comercializacion  de  los
Comercializacion Diagnostico

Estrategias  de

comercializacion

sisteméaticamente que
fortalece las
actividades de

comercio tomando en

consideracion el
Marketing mix
(producto, precio,

plaza y promocion

mas servicio.

Produccién

Mercado

Planteamiento de

objetivos

Elaboracion
matrices
Disefo

estrategias

de

de

productos?

¢Han recibido capacitacién en

comercializacion?

¢Cudl es el procedimiento
que utiliza para la
comercializacion de Agua

embotellada?

¢Tienen  problemas para
comercializar el agua

embotellada?

Entrevistas

Encuestas
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variables Definicion Dimensiones Indicadores items Instrumentos
Dependiente
Son los resultados ¢Quienes realizan la
. comercializacion?
positivos que toda > Vol y Entrevist
olumen el . . . ntrevistas
empresa espera de una - ¢La planta esta. en capacidad
. . ., . produccion de realizar la
Rentabilidad de | inversion realizada L .
Comercializacion sin
la Planta | durante un periodo . autorizacion del GAD
) Factores Sociales y Lo
Embotelladora | determinado 'y que o Provincial’
Econdmicos > Volumen de
de agua | dependen de los ventas ¢Qué porcentaje de la
“MARCA factores Sociales y produccion  semanal  se
, . comercializa?
BOLIVAR Econdmicos de una

sociedad.

¢Realizan evaluaciones
mensuales de la produccion y
comercializacion de Agua
Marca Bolivar?

Encuestas
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1.9 METODOLOGIA
1.9.1 Métodos

El tipo de estudio del presente trabajo integra la investigacion descriptiva con el
estudio del caso de la Planta Embotelladora de Agua “Marca Bolivar”, utilizando
técnicas bibliograficas y de campo, las que permitiran la obtencion de fuentes
primarias y secundarias de informacién para poder describir los aspectos
caracteristicos de la planta con el propdsito de hacer un andlisis y un diagnostico de
la misma, mediante ello proponer estrategias de comercializacién que permitan

mejorar su rentabilidad.

Los métodos de investigacion que se utilizaran son:

1.9.2 Meétodo Cientifico

Utilizaremos este método de investigacion porque nos permite analizar y sintetizar
un cronograma sistematico y organizado de las actividades y procesos a ejecutarse
durante la investigacion; ya que, considerando todos los aportes cientificos y
analizando de manera consciente las diversas circunstancias presentadas en la
comercializacion de agua embotellada, se logrard conseguir los objetivos propuestos
a fin de dar solucion al problema, llegando a comprobar y demostrar la hipotesis
planteada. Lo que hace este método es minimizar la influencia de la subjetividad se
refiere a la serie de etapas que hay que recorrer para obtener un conocimiento valido
desde el punto de vista cientifico, utilizando para esto instrumentos que resulten

fiables.

1.9.3 Método Analitico

En el estudio, este método ofrece y permite desarrollar un analisis profundo de cada
uno de los aspectos, detalles, circunstancias, etc., que intervienen de manera directa
con la comercializacion de agua embotellada en la ciudad de Guaranda. Este método
nos permite conocer a fondo el funcionamiento interno de la planta embotelladora de

agua de esta manera tener el conocimiento necesario para actuar.

Concerniente al proceso de conformacion de la informacion pertinente y necesaria

para la formulacion y evaluacion del presente proyecto de investigacion, lo cual, se
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implementaria en los aspectos tales como: evaluacion del proyecto, establecimiento
de los objetivos a cumplir y enunciacién de las partes introductorias del proyecto

(antecedentes, justificacion y preliminares).

1.9.4 Método Sintético

Se emplea este método ya que, después de analizar cada uno de los pasos
concernientes al desarrollo del proyecto y de manera especial después del analisis e
interpretacion de los resultados obtenidos en la encuesta a realizarse, nos brinda la

oportunidad de establecer las conclusiones parciales y generales de la investigacion.

Después de desarrollar las conclusiones podemos proponer estrategias de
comercializacién para el desarrollo de la propuesta y mejorar la rentabilidad de la
Planta Embotelladora “MARCA BOLIVAR” para el consumo humano en la cuidad

de Guaranda.
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1.10 TIPO DE INVESTIGACION

La investigacion en este trabajo de estudio es muy importante ya que esta orientada a
la obtencidn de nuevos conocimientos y su aplicacion para la solucion a problemas o

interrogantes de caracter cientifico.
Investigacion de Campo

El tipo de investigacion empleada en el presente trabajo, es una investigaciéon de
campo, ya que, para obtener la informacion adecuada utilizaremos entrevistas,
cuestionarios, encuestas y observacion, en cuanto al desarrollo del proyecto, se
procederd a realizar observaciones directas, mismas que estan enfocadas a las tiendas
y despensas que venden agua embotellada, con toda la informacion necesaria
obtenida sobre marcas, precios, oferta, demanda, consumidores, canales de

distribucion, se procede al desarrollo de la propuesta establecida en los objetivos.
Investigacion Bibliografica

Utilizamos la investigacion bibliografica ya que nos basamos en informacion de
varios autores para la realizacién de este trabajo, apoyandonos en fuentes de caracter

documental, hemerograficas y archivisticas.*

Para poder obtener informacién bibliografia relacionada con el tema de investigacion
hemos acudido a la biblioteca virtual de la Universidad Estatal de Bolivar, la misma
gue cuenta con suficiente material cientifico, direcciones Url de confiabilidad,

revistas, folletos, diccionarios entre otros.

44Heméndez, (2008), Metodologia de la Investigacion, Colombia, McGraw Hill
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1.11  TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA OBTENCION DE
DATOS

1.11.1 Fuentes Primarias

Son aquellas en las que la informacion se encuentra en su origen y por lo tanto debe
ser elaborada por primera vez y de forma especifica, en el presente trabajo se

emplean las siguientes:

1.11.2 Observacion directa

Esta se relaciona con los involucrados directos (administradores, vendedores y
Consumidores) dentro del sistema de comercializacion de agua embotellada, con la
finalidad de crear una idea real y concreta de los aspectos que caracterizan los
procesos de comercializacion del agua, ademas para relacionar caracteristicas

esenciales de operacion comercial en el mercado de aguas embotelladas de la ciudad.

1.11.3 Entrevista

Dirigida a los administradores, con la finalidad de obtener informacion directa y
valiosa acerca de aspectos intrinsecos que forman parte de la actividad econémica,
comercial de la Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR”.

1.11.4 Encuesta

Dirigida a un grupo de vendedores y consumidores de la ciudad de Guaranda, para
esto se elabor6 un cuestionario con preguntas previamente estructuradas y analizadas
sobre el problema, para determinar aspectos basicos y fundamentales en cuanto a la
comercializacion de agua envasada en la Planta Embotelladora de Agua “MARCA
BOLIVAR”.
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1.11.5 Fuentes Secundarias

Para la elaboracidon del trabajo de estudio se ha obtenido informacion mediante

consultas bibliografias necesarias, la cual se caracteriza por los siguientes aspectos.

>

Datos estadisticos del INEC.

Libros.
Folletos.
Diarios.
Revistas.

Péginas de internet.

Diccionarios Especializados.
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1.12 UNIVERSO Y MUESTRA

Segun el INEC (2010), la provincia Bolivar, posee 183,641 habitantes, la ciudad de
Guaranda con sus 91,877 personas, constituye el 50% del total provincial, la ciudad
de Guaranda, con sus 23,874 habitantes, representa el 26% de la poblacion del

canton.

El Censo de Poblacién y Vivienda 2010 es un recuento de la poblacion y las
viviendas para generar informacion estadistica confiable, veraz y oportuna acerca de
la magnitud, estructura, crecimiento, distribucion de la poblacion y de sus
caracteristicas econdémicas, sociales y demogréaficas, que sirva de base para la
elaboracion de planes generales de desarrollo y la formulacién de programas y

proyectos a cargo de organismos de los sectores publico y privado.*

CUADRO No. 4. CUADRO POBLACIONAL

POBLACION DE LA PROVINCIA BOLIVAR

Total poblacion Provincial (Censo 2010) 183,641 100%
Poblacion Urbana y porcentaje con relacion al total 51792 28,20%
Poblacion Rural y porcentaje con relacion al total 131,849 71,80%

POBLACION DEL CANTON DE GUARANDA

Total poblacion cantonal (Censo 2010) 91,877 50%

Poblacion Urbana y porcentaje con relacion al total 23,874 26%

Poblacion Rural y porcentaje con relacion al total 68,003 74%

Composicion Familiar Promedio 5 miembros promedio por
familia

Fuente: INEC (2012), censos de1962 al 2010.

Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

* http://www.inec.gob.ec/cpv/index.php?option=com_content&amp;view=article&amp;id=167&amp;ltemid=57&amp;lang=es
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La poblacion asentada en la ciudad de Guaranda, representan el 26% del total del
canton, segun los periodos censales, ha mantenido una tasa de crecimiento
poblacional por arriba del promedio cantonal, al ser la capital cantonal y provincial,
concentra la mayor parte de servicios (administrativos, educativos, financieros y

comerciales), elementos esenciales e infraestructura (INEC, 2010).

1.12.1 Proyecciones

El Universo de estudios para el proyecto, segun el INEC y las proyecciones al 2013
es de 99.897 habitantes, que concuerdan con los resultados del Censo de Poblacion y
datos del INEC: CPV Ecuador 2010.

CUADRO No. 5. PROYECCIONES

POBLACION DEL URBANA RURAL
CANTON
99.897 25973 73924
100 % 26 % 74 %

De acuerdo al cuadro anterior de los 99.897 habitantes del Cantdn de Guaranda,
consideramos segun el INEC, el 26% de la poblacién que se encuentra en la zona

urbana, correspondiendo a 25.973 habitantes

CUADRO No. 6. CUADRO DE DATOS

Clasificacion de encuestas Datos

Consumidores 25,973

Tiendas 1,166
Trabajadores de la Planta 4
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1.13 PROCESAMIENTO DE DATOS

Para determinar la muestra del presente estudio tomaremos en cuenta la proyeccion
de habitantes de la zona urbana para el afio 2013 segun los datos del INEC utilizando

la presente formula:

Donde:
n = Tamafo de la Muestra para los consumidores
m = Poblacion.

E2 = Error admisible (5%)

_ m
n= e2m—-1 +1
~ 25,973
" =0052 25973 -1 +1
25973
n

~ 0,052 25972 +1

25,973
"= 765,93
n = 393,95
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1.13.1 Muestra para las tiendas
Donde:

n = Tamafio de la Muestra para los duefios de la tiendas (1166)*
m = Poblacion.

E2 = Error admisible (5%)

_ m
n_ez m—1 +1
- 1166
"= 0052 1166 -1 +1
1166
n

~ 0,052 1165 + 1

1166
=391
n =298

1.13.2 Muestra para los administradores y trabajadores

Para realizar la encuesta a los trabajadores y administradores de la planta
embotelladora de agua utilizaremos el total de los colaboradores ya que es una

poblacion finita, conformada por 4 personas.

46Referencias Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal/ Jaime Gaibor (departamento de sistemas)
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CAPITULO 11
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CAPITULO I
2.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE GUARANDA.

1.- ; CONSUME USTED AGUA EMBOTELLADA?

CUADRO N° 7. CONSUMO DE AGUA EMBOTELLADA

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 373 94,67%
No 21 5,33%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 3

Consumo de agua embotellada

100,00%
50,00% | -
0,00%
Si No
|  Porcentaje 94,67% 5,33%

Andlisis e interpretacion

La informacion obtenida en esta pregunta nos indica que en su gran mayoria de la
poblacion encuestada afirma que si consumen agua embotellada, considerando que es
mas segura que el agua del grifo y en menor proporcion no consumen este producto;
sin embargo la respuesta a esta pregunta es favorable porque nos da la oportunidad
de ofrecer el producto “Marca Bolivar” a los consumidores de la ciudad ya que el

consumo de agua embotellada es considerable y va en constante crecimiento.
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2.- ;EN QUE PRESENTACION CONSUME AGUA EMBOTELLADA?

CUADRO N° 8. PRESENTACION DE AGUA EMBOTELLADA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
500 ml 281 71,32%
100 ml 55 13,96%
Botellas de 61t 37 9,39%
No responde 21 5,33%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 4

Presentacion de consumo de agua
embotellada

80,00%
60,00%
40,00%
0,00%
500 ml 100 ml Botellas
de6 It responde
| M Porcentaje 71,32% 13,96% 9,39% 5,33%

Analisis e interpretacion

Un alto porcentaje nos indica que la mayoria de las personas consumen agua
embotellada en presentaciones de 500 ml, sin embargo si observamos el grafico
existe un bajo porcentaje que consumen usualmente botellas de 1000 ml y pocos
comentan que prefiere comprar botellas de 6 litros. Por lo tanto la presentacion
favorita que mas se comercializa es en presentaciones de 500 ml es justamente aqui
donde podemos identificar con mayor precision los gustos y preferencias de los

consumidores.
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3- (QUE CANTIDAD DE AGUA EMBOTELLADA CONSUME
SEMANALMENTE?

CUADRO N° 9. CANTIDAD DE CONSUMO DE AGUA

Unidades Frecuencia Porcentaje
1 botella 34 8,63%
2 botellas 29 7,36%
3 botellas 51 12,94%
4 botellas 65 16,50%
5 botellas 76 19,29%
6 botellas 84 21,32%
7 botellas 21 5,33%
8 botellas 13 3,30%
No responde 21 5,33%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 5

Cantidad de consumo de agua

embotellada
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Andlisis e interpretacion

Segun la informacion obtenida podemos deducir que la mayoria de las personas
encuestadas consumen de 3 a 6 botellas de agua semanalmente mientras que
porcentajes menores consumen nimeros no concretos. Por lo tanto se puede afirmar

que la comercializacion de agua embotellada es rentable en la ciudad.
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4.- ;QUE PRECIO PAGA POR EL AGUA EMBOTELLADA QUE COMPRA?

CUADRO N° 10. PRECIO DEL AGUA EMBOTELLADA

Precio Frecuencia Porcentaje
0,25 Ctvs. 23 5,83%
0,30 Ctvs. 62 15,74%
0,35 Ctvs. 86 21,83%
0,40 Ctvs. 91 23,10%
0,45 Ctvs. 47 11,93%
0,50 Ctvs. 45 11,42%
0,80 Ctvs. 19 4,82%
No responde 21 5,33%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 6

Precio del agua embotellada
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Andlisis e interpretacion

La informacion que se muestra en el grafico indica que muchas de las personas
pagan por la botella de agua un precio que oscila entre 0,30 ctvs, a 0,40 ctvs, en
cambio existe porcentajes menores de personas los cuales podemos identificar en
grafico que pagan precios altos. Esto nos quiere decir que al momento de
comercializar el producto “Marca Bolivar” todas las personas tendran la posibilidad

de adquirirlo, tomando en cuenta que es un producto de calidad y accesible en precio.
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5.- ¢CUAL ES LA MARCA DE AGUA EMBOTELLADA QUE CONSUME
HABITUALMENTE?

CUADRO N° 11. MARCAS DE AGUA MAS CONSUMIDAS

Marcas Frecuencia Porcentaje
Pure Water 41 10,41%
Cielo 34 8,63%
Dasani 78 19,80%
Manantial 63 15,99%
Bonaqua 54 13,70%
Ovit 29 7,36%
Tesalia 74 18,78%
No responde 21 5,33%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 7

Marcas de dguad que mas se consumen
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Andlisis e interpretacion

La marca mas consumida por los habitantes de la ciudad de Guaranda es Dasani con
seguida por Tesalia y Manantial en conclusion son las tres marcas que mas se
consumen, sin embrago Bonaqua, Pure Water, Cielo y Ovit tiene una participacion
de mercado baja. La marca lider del mercado indiscutiblemente es Dasani, la misma
gue con varios afios de comercializacion ha sabido ganarse el prestigio vy

reconocimiento, transformandose ésta en el principal competidor de “Marca Bolivar”
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6.- ¢:DONDE COMPRA EL AGUA EMBOTELLADA QUE CONSUME
HABITUALMENTE?

CUADRO N° 12. PUNTOS DE VENTA

Lugares Frecuencia Porcentaje
Tiendas 228 61,13%
Supermercado Aki 83 22,25%
Supermercado Tia 62 16,62%
No responde 21 5,33%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 8

Puntos de venta de agua embotellada
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Analisis e interpretacion

La informacién obtenida indica que en un alto porcentaje de las personas compra
agua embotellada en las tiendas, seguido en los supermercado Aki y Tia; lo que nos
indica que la mayor parte de la comercializacion de agua embotellada lo realizan las
tiendas de la ciudad, con esta informacion podemos tomar una decision de donde
empezar a ofertar el producto “Marca Bolivar” y plantear estrategias para que el

producto esté disponible en cualquier momento a los consumidores.
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7.- ;{COMO CALIFICA EL PRODUCTO QUE CONSUME?

CUADRO N° 13. CALIFICACION DEL PRODUCTO

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Excelente 75 19,04%
Muy bueno 141 35,78%
Bueno 109 27,66%
Regular 33 8,38%
Malo 15 3,81%
No responde 21 5,33%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 9

Nivel de satisfaccion del producto
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Analisis e interpretacién

El grafico nos demuestra que las personas califican al producto que consumen en su
mayoria como muy bueno y bueno. Lo que nos indica que el producto varia entre
bueno y muy bueno, esto no es malo pero en si los consumidores buscan un producto
excelente y de confianza, tomando en consideracién que las personas para adquirir

un producto toman en cuenta la calidad antes que el precio.
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8.- ¢SI LE OFERTARAN AGUA EMBOTELLADA ELABORADA EN LA
CIUDAD DE GUARANDA, USTED LO CONSUMIRIA?

CUADRO N° 14. OFERTA DE AGUA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 368 93,40%
No 26 6,60%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Stas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 10

Oferta de agua "Marca Bolivar"
100,00%
50,00%
0,00%
Si No
Porcentaje 93,40% 6,60%

Andlisis e interpretacion

La informacién que se muestra en el grafico indica que si se ofertara el producto
“Marca Bolivar” en la ciudad de Guaranda afirma que si lo consumiria ya que hay
que dar privilegio a la produccion nacional y consumir primero lo nuestro, este es un
punto a favor para ofertar el producto en el mercado sabiendo que si va a tener
aceptacion, mientras que existe un infimo porcentaje que nos dice que no

consumirian este producto por la falta de confianza que existe hacia el mismo.
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9.- ¢HA CONSUMIDO UD. AGUA EMBOTELLADA MARCA BOLIVAR?

CUADRO N° 15. CONSUMO DE AGUA MARCA BOLIVAR

Alternativas NUmero Porcentaje
Si 38 9,64%
No 356 90,36%
Total 394 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 11

Consumo de agua "Marca Bolivar"
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Andlisis e interpretacion

La mayoria de las personas encuestadas indican que no han consumido este
producto, es mas ni siquiera sabian que existia peor aun que se lo elaboraba en la
ciudad, mientras que pocos si lo han consumido exponiendo que el producto es
bueno, confiable y de calidad, recomendando que todos debemos consumirlo siendo
este un primer paso para contribuir con el desarrollo de la ciudad y porque no de la

provincia.
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10.- ¢(QUE PIENSA UD. QUE LE HARIA FALTA A LA PLANTA
EMBOTELLADORA DE AGUA PARA DAR A CONOCER MEJOR SU

PRODUCTO?

CUADRO N° 16. FALTA DE AGUA “MARCA BOLIVAR”

Sugerencias Numero Porcentaje
Publicidad 149 37,82%
Propaganda 98 24,87%
Marketing 84 21,32%
Comercializacion 36 9,14%
Ofertas 27 6,85%
Total 394 100%
Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de la ciudad de Guaranda
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe
GRAFICO N° 12
Que le hace falta al Agua "Marca Bolivar "
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Analisis e interpretacién

Como se puede apreciar los habitantes sugirieron que para dar a conocer su producto
la planta embotelladora necesita una fuerte publicidad, propaganda, marketing,
comercializacién vy ofertas. Tomando en cuenta todas las sugerencias hemos llegado
a la conclusion que le hace falta a la planta embotelladora es la publicidad para

difundir de mejor manera el producto, esperando un notable cambio en las ventas.
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2.2 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS A LOS COMERCIANTES Y
DUENOS DE TIENDAS DE LA CIUDAD DE GUARANDA

11.- ;UD. VENDE AGUA EMBOTELLADA?

CUADRO N°17. COMECIALIZACION DE AGUA EMBOTELLADA

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 281 94,30%
No 17 5,70%
Total. 298 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas

Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 13

Comercializacion de agua embotellada
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Andlisis e interpretacion

Del grafico mostrado se puede deducir que los comerciantes y duefios de Tiendas
venden agua embotellada es decir que existe gran comercializacion de este producto,
mientras que la minoria no la distribuyen porque son tiendas pequefias ubicadas en
sectores de menor concurrencia de personas, esto nos da a conocer que existe un gran
segmento de mercado en el que podemos ofertar el producto ampliando su

comercializacion.
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12.- ¢EN QUE PRESENTACIONES VENDE MAS USTED EL AGUA
EMBOTELLADA?

CUADRO N°18. PRESENTACIONES QUE MAS SE COMERCIALIZARA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
500 ml 175 58,73%
1000 ml 81 27,18%
Botellones de 6 It. 25 8,39%
No responde 17 5,70%
Total 298 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas

Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 14

Presentaciones que mas se comercializan
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Analisis e interpretacién

El grafico nos muestra que las tiendas venden mas botellas de agua en presentacion
de 500 ml con un porcentaje superior indicando que existe una mayor aceptacion por
parte de los consumidores en este tipo de presentaciones, seguido con un porcentaje
menor en presentaciones de 1000 ml y en botellones de 6 litros. Convirtiéndose esto
en una oportunidad para mejorar la distribucion y comercializacion del producto

“Marca Bolivar”.
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13.-

.QUE CANTIDAD DE

SEMANALMENTE?

AGUA

EMBOTELLADA VENDE

CUADRO N°19. CANTIDAD DE AGUA QUE SE COMERCIALIZA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
90 unid. 97 32,55%
85 unid. 78 26,17%
60 unid. 66 22,16%
49 unid. 23 7,12%
36 unid. 17 5,70%
No responde 17 5,70%
Total. 298 100%
Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe
GRAFICO N° 15
Cantidades de agua que se comercializan
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Andlisis e interpretacion

La informacion obtenida nos da a conocer que las tiendas venden de 60 a 90

unidades semanalmente, demostrando que la capacidad de compra de los

consumidores es positiva y si se sabe llegar a ellos con el producto “Marca bolivar”

tendra gran acogida mientras que en porcentajes pequefios las tiendas venden de 49

a 36 unidades respectivamente.
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14.- ;CUAL ES EL PRECIO DE LA BOTELLA DE AGUA QUE USTED

VENDE?
CUADRO N°20. P.V.P DE BOTELLAS DE AGUA
Alternativas Frecuencia Porcentaje

0,25 ctvs. 13 4,36%
0,30 ctvs. 30 10,07%
0,35 ctvs. 91 30,54%
0,40 ctvs. 27 9,06%
0,45 ctvs. 37 12,42%
0,50 ctvs. 21 7,05%
0,75 ctvs. 15 5,03%
0,80 ctvs. 19 6,38%
1,00 ddlar. 17 5,70%
1,25 dolares 11 3,69%
No responden 17 5,70%
Total 298 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 16
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Analisis e interpretacién

El precio promedio al que se comercializa el agua embotellada esta entra 0,30 ctvs. a

0,45 ctvs. ya que si observamos el grafico podemos darnos cuenta que existen 4

barras que sobresalen de las demas, marcando la diferencia con un porcentaje

moderado en el que muestra que el precio de comercializacién por botella

regularmente es de 0,35 ctvs.
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15. ¢ CUAL ES LA MARCA DE AGUA EMBOTELLADA QUE MAS VENDE
EN SU NEGOCIO?

CUADRO N°21. MARCAS DE AGUA QUE MAS SE COMERCIALIZAN

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Agua Manantial 31 10,40%
All Natural 13 4,36%
Cielo 19 6,39%
Bonaqua 23 7,72%
Dasani 75 25,17%
Ovit 28 9,40%
PureWater 15 5,03%
Tesalia 66 22,15%
Vivant 11 3,69%
No responde 17 5,10%
Total. 298 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas

Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 17

Marcas de agua que mas se comercializan
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Analisis e interpretacion

Si observamos el grafico podemos identificar el agua embotellada que méas se vende
en las tiendas son: Dasani, Tesalia convirtiéndose justamente en la principal
competencia de “Marca Bolivar” existen porcentajes bajos de la comercializacion de
otras marcas de agua embotellada, pero en si tenemos una gran oportunidad de

ingresar al mercado con este producto.
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16. ;QUIEN LE PROVEE EL AGUA EMBOTELLADA QUE VENDE EN SU
NEGOCIO?

CUADRO N° 22. DISTRIBUIDORES DE AGUA EMBOTELLADA

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Distribuidor 218 73,15%
Supermercados 63 21,14%
No responde 17 5,70%
Total. 298 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas

Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 18

Distribuidores de agua embotellada
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Analisis e interpretacion

La informacion obtenida muestra que las tiendas adquieren el agua embotellada por
parte de los distribuidores (carros repartidores) transformandose esto en una ventaja
competitiva con relaciéon a la Planta Embotelladora ya que esta no cuenta con un
transporte repartidor son falencias que se pueden superar, mientras que existen
negocios pequefios que obtienen el producto por compra directa en los
supermercados como Tia y Aki debido a que la comercializacion de agua

embotellada es baja.
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17.- ;COMO CALIFICA EL PRODUCTO QUE VENDE EN SU NEGOCIO?

CUADRO N° 23. EVALUACION DEL PRODUCTO

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Excelente 169 56,71%
Muy Bueno 77 25,85%
Bueno 22 7,38%
Regular 11 3,69%
Malo 2 0,67%
No responde 17 5,70%
Total. 281 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas

Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 19

Evaluacion del producto
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Andlisis e interpretacion

Con respecto a esta pregunta la mayoria de los duefios de las tiendas han calificado
el producto que ellos venden como excelente, seguido como muy bueno existiendo
bajos porcentajes con calificaciones como bueno, regular, y malo debido a falencias
y reclamos por parte de los consumidores, dado esto los comerciantes tienen
desconfianza con estos productos al momento de adquirirlos para su posterior

comercializacion.
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18.- ¢(ALGUNA VEZ LE HAN OFERTADO AGUA EMBOTELLADA
“MARCA BOLiVAR” PARA COMERCIALIZAR EN SU NEGOCIO?

CUADRO N° 24. OFERTA DEL PRODUCTO

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 13 4,36%
No 285 95,64%
Total. 298 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas

Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 20

Oferta del producto Marca Bolivar
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Analisis e interpretacion

El porcentaje predominante indica que no se ha ofertado agua embotellada “Marca
Bolivar” en los negocios de la ciudad de Guaranda, justamente aqui es donde se debe
empezar a preocuparse en dar a conocer el producto dado que existe un déficit en
comercializacion y por lo general dentro la ciudad no se vende este producto,
mientras que un porcentaje bajo indica que si se ha ofertado y la venden en

cantidades pequeiias, ya que existen consumidores que ni siquiera la conocen.
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19.- ¢(SI LE OFERTARAN AGUA EMBOTELLADA ELABORADA EN LA
CIUDAD DE GUARANDA, USTED VENDERIA EN SU NEGOCIO?

CUADRO N° 25. COMERCIALIZACION DE MARCA BOLIVAR

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 271 90,94%
No 27 9,06%
Total. 298 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas

Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe

GRAFICO N° 21

Comercializacion de agua elaborada en la
ciudad de Guaranda
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Analisis e interpretacion

Segun el grafico se puede deducir que las tiendas estan dispuestos a comercializar el
producto, ya que piensan que es muy importante apoyar la produccién de nuestra
ciudad ayudando de esta manera a que la planta embotelladora crezca para que el
producto sea conocido y aceptado, mientras que podemos notar un porcentaje es un
porcentaje bajo de los negocios que se encuentran reacios a comercializar el

producto.
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20. (QUE PIENSA UD. QUE LE HARIA FALTA A LA PLANTA
EMBOTELLADORA DE AGUA PARA DAR A CONOCER MEJOR SU

PRODUCTO?
CUADRO N° 26. SUGERENCIAS PARA MARCA BOLIVAR

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Publicidad 54 18,12%
Marketing 38 12,75%
Comercializacion 72 24,16%
Distribucion del producto 50 16,78%
Propagandas 46 15,44%
Promociones 38 12,75%
Total. 298 100%
Fuente: Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas
Elaborado por: Srtas. Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe
GRAFICO N° 22
Sugerencias para mejorar la
comercializacion de agua Marca Bolivar
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Andlisis e interpretacion

Los duefios de las tiendas de la ciudad de Guaranda manifestaron que le hace falta a
la planta embotelladora de Agua para que mejore sus ventas y el producto sea
reconocido es realizar una adecuada comercializacion respondiendo de esta manera
el con un porcentaje predominante sobre la publicidad ademés de optimizar la
distribucién del producto. En conclusién podemos decir que la planta embotelladora

debe poner énfasis en buscar soluciones para mejorar su comercializacion.
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2.3 RESPUESTAS DE LAS ENTREVISTAS REALIZADAS A LOS
TRABAJADORES DE LA PLANTA EMBOTELLADORA DE AGUA

Entrevistados:

Ing. Eduardo Ladino (Administrador GAD BOLIVAR)
Sr. Milton Borja (Mantenimiento)

Sra. Lucia Chéavez (Operaria)

Sra. Graciela Alvarez (Operaria)

CUADRO N° 27. ENTREVISTAS

PREGUNTAS RESUMEN DE RESPUESTA

La planta embotelladora de agua
ofrece un producto de calidad
confiable para el consumo humano

1.- ¢Qué tipo de Agua embotellada
¢Q P 9 regido bajo rigurosos estandares de

roduce? . e
P calidad y normas INEN, calificandolo
de esta manera como un producto

excelente.

Antes de que salga a la venta el
producto, el agua tiene que pasar por
una planta de tratamiento al que se le
agregan ciertos quimicos
posteriormente se trasladan por dos

2-¢Cual es el procedimiento que | fiiros uno de arena y otro de carbon

utilizan para embotellar el Agua? purificando de esta manera el agua,
pasando por tres filtros adicionales
para llegar al tanque de reserva
seguidamente  de un  tanque
ozonificador finalmente llega a la
maquina envasadora y selladora con la

operacion manual de los trabajadores.
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3.-¢Cuales son los principales gastos

Los principales gastos que se
presentan en la planta embotelladora
son los siguientes:

v Productos quimicos

gue realiza para embotellar el Agua? v Botellas
v' Tapas
v Pajillas
v’ Energia eléctrica
v Sueldos y salarios
La comercializacion lo realiza
4.- ¢Cuél es el procedimiento que | directamente el consejo provincial de
utiliza para la comercializacion de | Bolivar ya que la  planta
Agua embotellada? embotelladora no realiza la venta
directa.
Como planta embotelladora el
principal problema es no tener

5.-
comercializar el Agua embotellada?

¢ Tienen problemas para

autonomia para poder comercializar el
producto, ademas no cuentan con un
carro distribuidor ~ dependiendo
totalmente del Consejo Provincial el
mismo que no ofrece de una manera
adecuada el producto agregandole a
esto que no provee con suficientes

materiales de trabajo.

6.- ¢Qué canales de distribucion

utilizan?

. PRODUCTOR
1\
MAYORISTA
v
. MINORISTA
N
CONSUMIDOR FINAL

7.- ¢Quienes realizan la

La

directamente el Gobierno Auténomo

comercializacion lo realiza

Descentralizado de Bolivar “Consejo
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comercializacion?

Provincial” ya que la planta solo es la
encargada en embotellar el Agua

segun las cantidades que esta

institucién lo requiera es decir la
planta estrictamente

trabaja bajo

pedido.

8.- ¢La planta esta en capacidad de

realizar la Comercializacion  sin

autorizacién del GAD Provincial?

. La planta si esta en la capacidad de
vender Agua siempre y cuando exista
un sobrante de lo que distribuye el
Consejo Provincial ya que este
organismo es el Unico encargado de
hacer

llegar el Agua hacia el

consumidor final

9.- ¢Qué % de la produccion semanal

se comercializa?

Existe una produccién mensual de
5000 botellas y tanto la produccion
como la comercializacion dependen
directamente del Consejo Provincial,
sin  embargo la capacidad de
produccion de la planta es mucho mas
grande, se comercializa semanalmente
de 1000 a 1200 botellas, es decir de
un 20% a 24%, siendo esta una

comercializacion débil.

10.- ¢Realizan evaluaciones mensuales
de la produccion y comercializacién de

los productos Marca Bolivar?

Se realizan evaluaciones mensuales y
cada fin de afo se evalia el
desempefio de la planta embotelladora
de agua dando resultados la perdida,
segun los entrevistados el apoyo del
consejo provincial es muy importante
ya que han podido mantener las plazas
de trabajo y no han recibido utilidades
de la produccion por los resultados

obtenidos anteriormente mencionados.
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2.4 ANALISIS GLOBAL DE LAS ENCUESTAS Y ENTREVISTAS

Segun la hipotesis planteada “La aplicacion de estrategias de Comercializacion
mejoraré la Rentabilidad de la Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR”
de la ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar”.

Luego de las encuestas realizadas pudimos comprobar que no se realiza una
comercializacion pertinente y efectiva en los puntos de venta que existen en la ciudad
Guaranda e incluso hay personas gque ni siquiera conocen el producto, por tal motivo
se ha identificado que el punto débil de la Planta Embotelladora de Agua es la
ineficiente Comercializacion y dependencia que existe con el Consejo Provincial de

Bolivar.

Si podemos observar los resultados obtenidos de las preguntas No. 8, 9 y 10, nos
indica de manera clara que los consumidores estan dispuestos a adquirir el producto
y consumirlo; en tanto los resultados de las preguntas No. 18, 19 y 20 enfocadas a los
duefios de tiendas y abastos, nos permite determinar que conocen la existencia del
producto pero que no existe un agente de comercializaciéon para que llegue con el

mismo (Agua Embotellada purificada sin Gas) a sus locales.

Definitivamente es muy grave el problema que existe por la falta de una adecuada
forma de comercializacion del producto desde el punto de vista de todos los
trabajadores que operan en esta planta, el proyecto que hemos propuesto esta
catalogado como un aspecto fundamental para promover una mejor forma de
comercializar, indicando ademas que existen debilidades muy marcadas para su
aplicacion lo que de alguna manera repercute negativamente en el desarrollo
adecuado de los planes de mercadeo, haciendo énfasis en tomar los correctivos y

acciones puntuales en este sentido.
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25 COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

La validacion de la hipotesis estd dada por: “La aplicacion de estrategias de
Comercializacion mejorara la Rentabilidad de la Planta Embotelladora de Agua
“MARCA BOLIVAR?” de la ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar”

Hipdtesis General: “La aplicaciéon de estrategias de Comercializacion mejorara la
Rentabilidad de la Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR” de la
ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar”

2.5.1 Planteamiento de la Hipotesis:

Ho: La aplicacion de estrategias de Comercializacion mejorara la Rentabilidad de la
Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR”.

H1: La aplicacion de estrategias de Comercializacion no mejorara la Rentabilidad de
la Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR”.

2.5.2 Seleccidn y determinacion de la muestra

Con el fin de obtener datos seguros y confiables se desarrollé una encuesta dirigida a
10 personas que se encuentren inmersos en el tema de comercializacién o conozcan
acerca del mismo para de esta manera obtener resultados éptimos, tomando en cuenta

algo muy importante como la objetividad y claridad en la que se realizo la encuesta.

2.5.3 Obtencion de los datos

La encuesta se realiz6 a 10 personas que conozcan acerca del tema anteriormente
mencionado, consta de 4 preguntas especificas las mismas que son fundamentales en

la demostracion de la hipotesis.

La evaluacion de las respuestas se encuentra en una escala de 1 a 5, sin embargo, el
encuestado no esta en la obligacion de calificar todos los enunciados, debido a que se

respeta su criterio personal.
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2.5.4 Preguntas

1. ¢Cree usted que la aplicacion de estrategias de Comercializacion mejorara la
Rentabilidad de la Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR”?.

2. ¢Aplicando estrategias de Comercializacion no mejorara la Rentabilidad de
la Planta Embotelladora de Agua “MARCA BOLIVAR”?.

3. ¢La distribucion y el incremento de ventas mejorard con la aplicacion de
estrategias de comercializacion logrando de esta manera llegar con el producto

a varios puntos de venta en la ciudad?

4. ¢Sin la aplicacion de estrategias de comercializacion la Planta Embotelladora
de Agua “MARCA BOLIVAR” mejorara su distribucion y posicionamiento del

producto?.
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2.5.5 Clasificacidon y organizacién de los datos.

En base a la encuesta realizada se obtuvieron los siguientes resultados.

CUADRO No 28: TABULACION DE DATOS PARA LA HIPOTESIS

Numero de Preguntas
encuestados Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4
1 ) 5 2
2 4 4 3
3 5 5 2
4 4 4 4
5 4 5 2
6 4 4 4
7 5 4 3
8 4 4 0
9 5 3 0
10 4 3 2
TOTAL 44 42 22
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CUADRO No 29: VALORES OBSERVADOS

Mejorara la No mejorara la TOTAL
rentabilidad rentabilidad
Aplicacion de
estrategias de 44 6 50
comercializacion
Aplicacion de
estrategias de 42 22 64
comercializacion
TOTAL 86 28 114

Lo siguiente es determinar los valores esperados, con los datos observados para ello

se utiliza la siguiente formula:

V.E.= (Z fila *  columna)/Total

V.E.1= (50 * 86)/ 114 = 37,72

V.E.2= (50 * 28)/ 114 = 12,28

V.E.3= (64 * 86)/ 114 = 48,28

V.E.a= (64 * 28)/ 114 = 15,72
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CUADRO No 30: VALORES ESPERADOQOS

Mejorara la No mejorara la TOTAL
rentabilidad rentabilidad

Aplicacion de
estrategias de 37,72 12,28 50

comercializacion

Aplicacion de
estrategias de 48,28 15,72 64

comercializacion

TOTAL 86 28 114

Mediante el método de Chi-cuadrado se probara de forma afirmativa o negativa que
la distribucion de las frecuencias observadas difiere de manera significativa en

relacion a la distribucion de las frecuencias esperadas.
(0 —E)?

xZ

O =Frecuencia o valores observados E = Frecuencia o valores esperados
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CUADRO No 31: CHI CUADRADO

0 E O-E (O - E)? (O-E)*/E

44 37,72 6,28 39,44 1,04

6 12,28 -6,28 39,44 3,21

42 48,28 -6,28 39,44 0,82

22 15,72 6,28 39,44 2,51
TOTAL X*=758

Para afirmar o negar la hipdtesis se debe comparar el valor obtenido (7,58) con el
Chi — cuadrado critico de la tabla de valores critico, los parametros que se deben
tomar en cuenta son los grados de libertad y el nivel de significacion; el primero se

define como el (nimero de columnas-1) x (nimero de filas -1), en este caso es:

(2-1) x (2-1)=1

El nivel de significacion también conocido como nivel de confianza se refiere a la
probabilidad de que los resultados observados se deban al azar, este valor es fijado

por el investigador.

Considerando P= 0.05 y GdI=1, se tiene que x* critico es igual a 3.841 este valor se

lo obtuvo de la tabla de valores criticos de Chi — cuadrado.
Decision:

Se observa que x°calculado (7,58) es mayor ax” critico (3.841). Por lo tanto se acepta
la hipdtesis con la afirmacién, la aplicacion de estrategias de Comercializacién
mejorard la Rentabilidad de la Planta Embotelladora de Agua “MARCA
BOLIVAR”.
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2.6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
2.6.1 Conclusiones

Con los resultados obtenidos se tienen las siguientes conclusiones

1. El Agua embotellada tiene un gran futuro comercial ante un mercado interno
creciente ya que es un producto de consumo masivo que independientemente
de la edad, todas las personas lo consumen por diferentes causas sea para
calmar la sed o por que los médicos la recomiendan como necesaria para la

salud.

2. La mayor parte de los habitantes de la ciudad de Guaranda prefieren consumir
marcas reconocidas de agua embotellada ya que de esta manera obtienen una
mejor garantia en el consumo del producto en cuanto a su pureza, salubridad,
calidad etc.,, Es por ello que hay que establecer estrategias de
comercializacién para que los consumidores conozcan y opten por consumir

“Marca Bolivar”.

3. El principal medio de distribucion de este producto son las tiendas de barrio,
por lo que es de vital importancia que el nuevo producto abarque en su
totalidad todos los sectores de la ciudad de Guaranda, para que los
consumidores puedan conocerlo y tomar la decision de adquirirlo, puesto que
para los consumidores es importante la facilidad con la que se tiene acceso a

este tipo de productos ya que se lo encuentra en todas partes.

4. En la actualidad la demanda de agua embotellada estd en constante
crecimiento de misma manera la competencia crece por tratar de abarcar
nuevos segmentos de mercado, pues en la investigacion realizada se
mencionaron un sin nimero de marcas, pero serd Tesalia y Dasani las
principales marcas a la que se tiene que tratar de igualar ya que ha logrado

posicionarse en la mente del consumidor como la marca de mejor calidad

5. El estudio ademas, ha permitido conocer que la comercializacion de Agua

Marca Bolivar es deficiente dentro la ciudad para esto es indispensable
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establecer medidas de mejoramiento en cuanto a la oferta y distribucion del
producto logrando incrementar su demanda y por ende optimizar la
rentabilidad.

2.6.2 Recomendaciones

1. Se recomienda implementar una campafia publicitaria constante sea esta
mediante vallas publicitarias, anuncios radiales, hojas volantes, afiches y
publicidad televisiva en el canal municipal, enfocada en aumentar y mantener

la presencia de la marca en la mente de los consumidores.

2. Es recomendable que en la botella, la etiqueta especifique claramente su
contenido nutricional, asi como las fechas de elaboracion y caducidad del
producto, como caracteristicas esenciales, ademéas del Registro Sanitario y
demas informacién, ya que esto permitira generar seguridad en los

potenciales consumidores.

3. Aplicar estrategias de comercializacion para mejorar la rentabilidad y
fortalecer la distribucién del agua embotellada Marca Bolivar en la ciudad de

Guaranda.

4. Realizar un buen trabajo en equipo para lograr independencia administrativa,
de esta manera lograr distribuir el producto directamente de la planta sin

tener que acudir a intermediarios.

5. Adquirir un medio de transporte para movilizar el producto por los diferentes

sectores de la ciudad.
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CAPITULO Il
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CAPITULO IlI

3.1 PROPUESTA

3.11 TITULO

“COMERCIALIZACION DEL AGUA MARCA BOLIiVAR, ORIENTADA A
MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA PLANTA EMBOTELLADORA DE
AGUA EN LA CIUDAD DE GUARANDA, PROVINCIA BOLIVAR, EN EL

ANO 2013”.
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3.2 INTRODUCCION

El agua es uno de los elementos esenciales para la vida, pero puede ser vehiculo de
enfermedades cuando no relne las condiciones de calidad necesarias que aseguren
su inocuidad. El suministro de agua segura y el tratamiento de las aguas residuales
han desempefiado un papel fundamental en la disminucion de la incidencia de

muchas enfermedades infecciosas transmitidas por el agua o relacionadas con ella.

Por otro lado, s6lo el 1% del agua que hay en el planeta es dulce (es decir bebible) y
estd mas o menos disponible, sin tener en cuenta la diferencia entre calidad y
cantidad suficiente. Sélo una parte pequefia del agua presente en el planeta es apta y

accesible para su potabilizacion.

Existen dos grandes problemas que la humanidad enfrenta respecto al agua: (a) La
superpoblacion mundial y (b) el incremento sostenido del consumo anual promedio
(por habitante) por un lado, millones de personas que no tienen un buen acceso a ella

y por otro, millones la derrochan. *’

La Planta Embotelladora de Agua “Marca Bolivar” con su marca del mismo nombre
comercializa botellas de 500ml y para su envasado es tratada con filtros de arena y
carbdn activado, utilizando agua de vertientes provenientes del Chimborazo. El agua
embotellada que produce en la planta ubicada en la Parroquia Cuatro Esquinas, se le
ha hecho varios analisis en laboratorios en la ciudad de Guayaquil, uno de ellos en el
Instituto Nacional de Medicina Tropical Leopoldo lzquieta Pérez bajo la norma
NTE-INEN-2200-2008 de aguas envasadas, como resultado se ha obtenido que el
agua es apta para el consumo humano y que no presentan sustancias dafiinas que

puedan afectar el organismo.

La presentacion que tiene el producto “Marca Bolivar” a través de su envase de
polietileno de alta densidad y etiquetas adhesivas, intentan transmitir el origen del
agua que provienen de los cerros de la serrania ecuatoriana y difundir como una
bebida saludable que pasa por diferentes procesos para brindarle a las familias de la

ciudad de Guaranda salud y bienestar.

“" El agua (2010), Importancia del agua, http://msp.rec.uba.ec/revista/docs/003evalaguas.pdf
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La importancia que tienen la comercializacién y la promocion que se le da al
producto es relevante para la Planta Embotelladora de Agua “Marca Bolivar” ya que
son herramientas necesarias que el producto sea reconocido en el mercado y sobre

todo que esté presente en la mente del consumidor.

Debido a las distintas necesidades que presenta la Planta Embotelladora de Agua
“Marca Bolivar” para comercializar su producto se propone establecer estrategias de
comercializacién basadas en precios, presentaciones, canales de distribucién,
promociones etc., mediante esto se lograra incrementar las ventas y mejorar la
comercializacién del agua en la ciudad de Guaranda para que asi la planta gane
participacién de mercado y por consiguiente tener rentabilidad sostenible en el

tiempo.
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3.3 JUSTIFICACION

La comercializacion de agua embotellada en los ultimos afios ha experimentado un
gran crecimiento en ventas, pero a su vez ha sufrido un descenso en su cuota de
participacion de mercado, que la comercializacion efectiva se tiene muchas
posibilidades para incrementar ain mas sus ventas, ya que segun la actual situacion
puede volver a recuperar la cuota de mercado perdido, esto se lo lograra con la
aplicacion de estrategias de comercializacion que logre obtener un progreso en
cuanto a distribucion del producto, mejorar la publicidad aprovechando las

fortalezas y oportunidades que tiene la planta para alcanzar una ventaja competitiva.

A partir de los estudios que se han realizado se dispone de la siguiente informacion:
v’ Existe notable falta de conocimiento del producto por parte del consumidor.

v' Pérdida de cuota de mercado por parte del producto en estudio en este caso el

agua embotellada de 500 ml, a pesar de su continuo crecimiento en ventas.

Al establecer e implantar las estrategias de comercializacion no solo solucionara el
problema del bajo rendimiento que tiene en ventas, sino que ademas se
incrementaran otros factores como la rentabilidad y la maximizacion de las utilidades

mejorando asi los indices financieros.

La importancia del presente trabajo de investigacion radica en analizar los procesos
tanto de comercializacién como de promocidn de las botellas de agua. Este trabajo se
justifica realizarlo ya que permitira incrementar la comercializacion y promocion del
producto en mencidn y por lo tanto establecer estrategias que permitan posicionar el
agua embotellada que produce la Planta Embotelladora de Agua “Marca Bolivar”
para que los habitantes de la ciudad de Guaranda la consuman de manera habitual.
Con todo esto la meta es utilizar canales distribucion correctos para llegar al

consumidor con el del producto.
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3.4 OBJETIVOS

3.4.1 GENERAL

Mejorar el proceso de comercializacion de la Planta Embotelladora de Agua “Marca
Bolivar” para posicionarse en la mente del consumidor en el mercado de la ciudad de

Guaranda afio 2014.

3.4.2 ESPECIFICOS

v Extender los canales de distribucién para que el producto que ofrece la Planta

Embotelladora de Agua “Marca Bolivar” cubra el mercado local y provincial.

v" Incrementar la cuota de mercado mediante una campafia agresiva de

publicidad y promocion.

v' Mejorar la rentabilidad de la planta embotelladora incrementando la

produccion y comercializacion de agua.

v" Promover la participacion de los empleados en el cumplimiento de planes con

responsabilidades y derechos mutuos.
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3.5 DESARROLLO DE LA PROPUESTA
3.5.1 PLANTA EMBOTELLADORA “MARCA BOLIVAR”

Este proyecto de Agua Embotellada “Marca Bolivar” nace mediante un convenio
entre la Asociacion para el Desarrollo Comunitario Cuatro Esquinas y el Arquitecto
Carlos Chavez de Mora en ese entonces Prefecto de la Provincia Bolivar en el afio
2008 quien realiza una gestion en la embajada de Japdn para la donacion de una
planta potabilizadora de agua en la comunidad de San José de Cuatro Esquinas
Parroquia Guanujo, ciudad de Guaranda, siendo el objetivo principal el saneamiento
en salud para la comunidad, esta planta brindaria agua purificada una vez realizada
todas las pruebas los analisis, fisicos, quimicos, bacterioldgicos y microbioldgicos,

bajo la norma NTE-INEN-1108-2010 que son las normas técnicas de agua potable.

Una vez que esta planta genera agua potable el 29 de abril del 2010 se realiza el
primer andlisis para agua purificada envasada sin gas en el laboratorio del Instituto
Nacional de Medicina Tropical Leopoldo Izquieta Pérez bajo la norma NTE-INEN-
2200-2008 de aguas envasadas. Luego de salvar las distintas objeciones tanto en lo
que se refiere en los analisis fisicos quimicos y microbioldgicos, se logrd obtener el
registro sanitario a favor de la Asociacion Comunitaria Cuatro Esquinas en lo que se
refiere a las aguas envasadas en una presentacion de 500 mililitros, el cual entra en
vigencia el 22 de diciembre del 2010 hasta el 22 de diciembre del 2015 con el
namero 6581-ING-AN-12-10 con una fecha de estabilidad de 30 dias.

Actualmente la Planta Embotelladora de Agua produce alrededor de 5000 botellas
mensuales siendo la capacidad de produccion de esta mucho mas alta, debido a que
la produccion se la realiza estrictamente bajo pedido del Consejo Provincial el
mismo que es el encargado de realizar la comercializacién, siendo la Planta

totalmente dependiente de esta institucion.

El agua se extrae directamente de vertientes provenientes del Nevado Chimborazo en
la que se encuentran presentes varios minerales teles como: calcio, magnesio, sodio,
y cloruros en apreciables concentraciones, lo que significa que el agua es apta para el

consumo humanao.
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3.5.2 Caracteristicas del producto

Caracteristicas de la Planta Embotelladora de Agua

El agua es un mineral necesario e indispensable para preservar la
vida en el planeta, si bien es cierto el cuerpo humano pierde agua
por las distintas actividades que realiza a diario por ello es de

vital importancia el consumo de agua.

Marca Bolivar busca brindar a la comunidad en general, agua
pura, natural y segura regida por altos estandares de calidad,
siguiendo un escrupuloso proceso completo de embotellado y

purificacion lista para su consumo.

Denominacion de la planta.

Planta de Embotelladora de Agua “Marca Bolivar”
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Ubicacién de la planta.

Se encuentra ubicada en la Provincia Bolivar, Canton Guaranda, Parroguia Guanujo

en la Comunidad de San José de Cuatro Esquinas.

Actividad Comercial.

Produccién y comercializacion de agua embotellada en presentaciones de botellas de
500 ml.

Caracteristicas del capital.

El capital que posee la planta es aportado por el Gobierno Auténomo

Descentralizado de Bolivar (Consejo Provincial)

Representante Legal

Asociacion para el Desarrollo Comunitario de Cuatro Esquinas, con su representante

legal el Sr. Klever Llumitaxi (Presidente).

Area de Produccion

La Planta Embotelladora de Agua cuenta con una capacidad de produccion de 40.000

botellas mensuales.

Produccion Actual

La planta produce actualmente 5000 botellas de agua en presentaciones de 500 ml, o
mensual de acuerdo a pedidos que realiza el Consejo Provincial, estimado por
semana una produccion de 1250 unidades. Sin embrago solo se utiliza el 12,5 %de

su capacidad de produccion.
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GRAFICO No_23: Distribucidon actual de la Planta
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3.5.3 Misién

Somos una planta dedicada a producir y comercializar Agua Purificada sin Gas
embotellada con los mas altos estdndares de calidad extraida directamente de las
fuentes Naturales del Nevado Chimborazo, pensando siempre en la salud, bienestar y

satisfaccion de los consumidores.

3.5.4 Vision

Marca Bolivar sera una Planta Embotelladora de Agua Purificada sin Gas reconocida
a nivel nacional por la excelente calidad, valor agregado e innovacion de sus
productos, los cuales seran elaborados con materiales sostenibles y biodegradables
para incrementar su participacion en el mercado, brindando mejores oportunidades
de desarrollo personal y profesional a sus colaboradores, apoyandose en un eficiente

y eficaz sistema de organizacion.

3.5.5 Politicas y valores

La planta embotelladora de agua acogera un sistema integral y continuo de calidad y

valores, basado en los siguientes principios:

v' Compromiso: Atender en lo posible la mayoria de las necesidades de los
clientes, distribuidores, proveedores y colaboradores, para lograr la mejora

invariable de los productos y servicios.

v/ Constancia: Mantener una actitud de innovacién constante y positiva

contribuira a cumplir los objetivos lo que serd la clave del éxito.

v Calidad: Ofrecer un producto que se rige bajo estrictos estandares de calidad
utilizando tecnologia adecuada para satisfacer y superar las perspectivas de

los clientes.

v' Trabajo en equipo: Union de esfuerzos, ideas, para lograr los objetivos y

metas propuestas.

v" Honestidad: Crear, actuar y trabajar con rectitud y congruencia.
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v' Respeto: Mantener respeto al medio ambiente al equipo de trabajo a los

clientes a través de los productos y servicios que se ofrecen.

v Lealtad: Sinceridad y franqueza ante todo con los clientes para obtener su

fidelidad, rectitud con la empresa y sus proyectos.

v Innovacion: Anticiparse a las necesidades de los clientes y a las acciones de
la competencia, estar atentos a los cambios del mercado respondiendo a ellos

de manera agil y segura.

v" Compromiso con el medio: La planta embotelladora no so6lo estara
comprometida con sus clientes y colaboradores, ademas con la conservacion

del medio ambiente.

3.5.6 Organigrama Estructural de la Planta Embotelladora de Agua “Marca
Bolivar”

La Asociacion para el Desarrollo Comunitario de Cuatro Esquinas esta representado
por el Sr. Klever Llumitaxi quien es el Presidente y morador de la Parroquia, seguido
por el Administrador de la Planta Ing. Eduardo Ladino representante por parte del
Consejo Provincial por el convenio existente con esta Institucion el que debera de
mantener todo el control administrativo de la Planta, el Ing. Milton Borja persona
encargada de monitorear y dar el debido mantenimiento a la maquinaria con la que
cuenta la Planta y finalmente existen dos Operarios que desempefian las funciones
como el lavado de los envases, embotellan el agua después de sus debidos

tratamientos, el empaque y finalmente hasta su embarque.

Todos los colaboradores de la Planta a excepcion del Administrador son moradores
de la Parroquia una politica que se implanto desde que se dio inicio a este proyecto,
los cuales iran con una rotacion de seis meses en el que culminara su contrato para
que de esta manera puedan conocer todos los miembros de la Asociacion como se
trabaja y funciona la Planta Embotelladora de Agua, manteniendo un trabajador del

Consejo Provincial por Convenios que poseen.
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GRAFICO No_24: Organigrama Estructural de la Planta Embotelladora de

Agua “Marca Bolivar”
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3.5.7 Maquinaria utilizada por la Planta Embotelladora de Agua “Marca

Bolivar”

El tipo de tecnologia que utiliza la planta es Semi-automatizada y cuenta con los

siguientes equipos y maquinarias:

v" Tanque de Almacenamiento y Purificador de Agua.

Es usada para captar el agua que proviene de manantiales naturales del Nevado
Chimborazo el mismo que purifica y elimina todas las impurezas que se almacenan

en los tanques.

v' Filtro de Arena

Es una herramienta que se utiliza para ayudar a la filtracidn de agua, en el mismo que
se retienen particulas de hasta veinte micras de tamario, las particulas en suspension
que lleva el agua son retenidas durante su paso a través del filtrante de arena lo que
ayuda a liberar de impurezas al agua una vez que el filtro se haya cargado de

impurezas, este se lo puede lavar y posteriormente dar su respectivo mantenimiento.
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v' Filtro de Carbon

Este filtro de carbon activo se utiliza esencialmente para la expulsién de cloro y
compuestos organicos que existen en el agua, el sistema de funcionamiento es el
mismo que provee el filtro de arena, el que retiene los contaminantes al pasar el agua

por este filtro compuesto especificamente de carbdn activo.

v Lavadora de Botellas

Ayuda a desinfectar y lavar todos los residuos que contienen las botellas y tapas para

su posterior envasado.
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v Generador de Ozono u Ozonificador

Es capaz de producir ozono -una molécula triatomica que contiene tres atomos de
oxigeno- artificialmente, mediante la generacién de una alta tensiéon eléctrica
(Ilamada "Efecto corona™) que produce ozono; y, colateralmente, iones negativos. La
generacion de ozono tiene aplicacion en la eliminacion de malos olores y

desinfeccion del aire, en el tratamiento y purificacion de aguas.

v' Envasadora

Permite envasar el agua, son envasados por medio de 8 valvulas o tubos con
precision, gravedad, peso y control de flujo, el llenado se hace sin ninguna corriente

de aire ya que esto puede inferir con la calidad bacterioldgica del agua
principalmente.
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v’ Selladora

Es una maquina Semi-automatizada esto nos ayuda asegurar los envases y que estén

libres de contaminacion.

v" Empacadora

La empacadora es una maguina eléctrica que ayuda a empacar las botellas con un
plastico grueso y biodegradable bien comprimirlo que finalmente esta listo para su

almacenamiento
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3.6 PROCESO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE LA PLANTA EMBOTELLADORA DE AGUA

PROCESO DE PRODUCCION DE AGUA EMBOTELLADA

En la actualidad la planta para el proceso de elaboracion de AGUA SIN GAS, consta de los

siguientes procesos de tratamiento:

1. Proceso de Coagulacion

Se realiza mediante una "Tolva" de flujo vertical en donde ingresa el agua cruda, a la cual
se le adiciona un floculante quimico (sulfato de aluminio O poli cloruro de aluminio),

para que eliminar la turbiedad que suele presentarse en ocasiones.

2. Proceso de Sedimentacién y Clarificacion.

Posterior a la adicion del quimico en la "Tolva", el agua sigue a un tanque
decantador conectado, con tres divisiones que cumplen funciones especificas, en
donde, en la primera division se da lugar a la floculacion de las particulas; es decir, la
union de iones para que los solidos tengan el peso correcto para poder sedimentarse,
dandose lugar en la segunda division que es la precipitacion de estas particulas,
continuamente el agua ingresa a la tercera division donde se lleva a cabo la clarificacion,

interviniendo la aireacion.

3. Proceso de Filtracion.

Mediante dos bombas centrifugas controladas por un panel de control, el agua ingresa
a dos filtros de grava, arena y carbon activo, donde por absorcion se logra recuperar las
propiedades organolépticas del agua y reteniendo sélidos totales disueltos que no se

lograron sedimentar en los procesos anteriores.

El agua ingresa a un tanque de recolector que suministra a la poblacion mediante una red
de distribucién, posteriormente el agua que va ser envasada es sometida a los

siguientes procesos:
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4. Proceso de Micro Filtracion.

El agua ingresa a dos filtros pulidores de polipropileno, que tienen la finalidad de

retener cualquier particula indeseable, ademas de recuperar la cristalinidad del agua.

5. Proceso de Luz Ultra Violeta.

A continuacién el agua pasa por una lampara de luz ultravioleta, misma que tiene
una capacidad de operacion de 4 GPM, proceso con el cual se desinfecta y esteriliza al
agua, destruyendo posibles microorganismos contenidos en el agua; posteriormente el

agua es envasada, almacenada y distribuida.

Proceso de limpieza de botellas y tapas.

El lavado y esterilizacion de las botellas y tapas se efectda con una solucién alcalina
caliente y después se enjuagan con agua potable, la solucién alcalina se compone de sosa
caustica, carbonato sddico, fosfato trisddico y metasilicato sodico. La sosa caustica es
el principal ingrediente porque tiene mayor virtud germicida, de ahi que la duracion y
la temperatura de la esterilizacion de las botellas y tapas dependen casi exclusivamente

del contenido de sosa caustica.

Los demaés alcalinos aumentan un tanto la potencia germicida de la solucion de sosa
caustica, los elementos que modifican la eficiencia germicida son: la concentracion

caustica, la duracion del remojo y la temperatura.

El lavado de botellas y tapas puede ser de dos clases: por sumersion y de chorro.
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3.6.1 DIAGRAMA DE FLUJO
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3.7 ANALISIS FODA

Listado de las fuerzas actuantes tanto internas como externas de la Planta

Embotelladora de Agua “Marca Bolivar”

3.7.1

3.7.3

FORTALEZAS

Maquinaria calificada y personal capacitado

Calidad garantizada en el proceso de saneamiento y embotellado
Proceso de produccion confiable con altos estandares de calidad
Personal capacitado

Precio del producto admisible a diferencia de otras marcas reconocidas.

OPORTUNIDADES

Aceptacion del producto por los habitantes de la ciudad
Accesibilidad en precios a diferencias de otras marcas.

Existencia de un mercado amplio que puede ser aprovechado por la planta

para mejorar las ventas del producto.
Facilidad de transportar el producto a diferentes sectores de la ciudad.

Ampliar la red de distribucion y comercializacion hacia otras ciudades
(mercado potencial).

DEBILIDADES

Falta de conocimiento en la administracién de la planta.
Desconocimiento de la marca por parte de los consumidores
Insuficiente publicidad del producto

Falta de transporte propio para distribuir el producto.

Dependencia administrativa.
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3.7.4 AMENAZAS

1. Existencia de otras marcas de agua e incorporacion al mercado de nuevas

marcas (competencia).
2. Amenaza considerable de productos sustitutos.

3. Inestabilidad econdmica del pais que podrian afectar los costos y precio del

producto.

4. Aumento del costo de las materias primas

3.8 FUERZASDE PORTER

COMPETIDORES POTENCIALES

Amenaza de nuevos entrantes

Poder de negociacion

COMPETIDORES DEL MISMO de los clientes
SECTOR

PROVEEDORES U CLIENTES

Intensidad de Rivalidad

Poder de negociacién
de los proveedores

Amenaza de productos y
servicios sustitutos

PRODUCTOS SUSTITUTOS

La Planta Embotelladora de Agua “Marca Bolivar” se dedica a la produccion y
comercializacion de agua embotellada en presentaciones Unicas de 500 ml, teniendo
como perspectiva incrementar la linea de sus productos en presentaciones como de
1000 ml, botellas de 6 litros y botellones de 20 litros; si embrago para lograr todo

esto se debe primero mejorar la distribucién y comercializacién del producto.
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3.8.1 Competidores del mismo Sector

Se determina que esta fuerza es una de las fuertes entre las cinco de Porter, debido a
que permite comparar las ventajas competitivas que cada empresa tiene con relacion
a su competencia sea esta directa e indirecta, cabe mencionar que la competencia
incrementara a medida que ingresen nuevas empresas al mercado con productos
iguales, por ello se debe otorgar valor agregado a los productos y realizar innovacion

constante.

En el mercado se puede competir de diversas maneras o formas, las mas comunes
son la calidad en la atencién al cliente, descuentos, promociones, reducciéon de

precios, el valor agregado innovacion y mejora en los productos.

Es evidente que distintas compafiias estan jugando sus mejores cartas para acaparar
la mayor parte de la creciente demanda de este tipo de productos, por lo que la
competencia en este sector de la industria es bastante fuerte, entre los principales
competidores directos de la Planta Embotelladora de Agua “Marca Bolivar” se

considera los siguientes:

v Pure Water v" All Natural
v' Dasani v' Ovit

v' Tesalia v" Bonagqua
v' Cielo v' Glitig

v' Manantial v" Vivant

Tesalia Springs Company. Comercializa Guitig, su tradicional agua mineral con
gas y Tesalia propiamente como agua mineral natural sin gas, es actualmente una

empresa donde el segmento de agua mineral se sumo a la competencia.

Ecuador Bottling Company. Distribuye la marca Coca-Cola, hoy en dia bajo la
marca Dasani, agua purificada con y sin gas, ademas de sus versiones de agua

saborizadas que también se encuentra en constante crecimiento.

Companiia de Cervezas Nacionales y Cerveceria Andina. Es una empresa que

consiente de la necesidad de preservar la pureza del agua para sus clientes, produce
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Agua Manantial, agua sin gas elaborada con un moderno y exigente proceso que
garantiza su pureza, frescura y transparencia innovando el producto de Agua

Manantial con Gas.

Destileria Zhumir, Es una empresa que sigue aumentando su presencia en el
segmento de refrescos, bajo la marca Vivant, comercializa: Vivant, agua pura y
natural con gas y sin gas, asi como también Vivant, storm limonada, ademas entro
con una nueva agua saborizada de toronja rosada. El producto se expende con un

tamafio de 600 ml.

Industrias Lacteas Toni S.A. Para inicios del 2006, sacé su categoria de productos
de agua saborizada con el nombre de Ovit, que se ofrece en diferentes sabores como

lo son fresa, frambuesa, lima y naranja.

Refresco sin Gas S.A. RESGASA Es la empresa que produce el agua All Natural,
que es un tipo de agua purificada sin gas.

De todas las marcas mencionadas las mas fuertes en el mercado local son Dasani y

Tesalia las que seran nuestra mayor competencia en el mercado para comercializar el

producto.
CUADRO NO 32: PRECIOS DE LA COMPETENCIA
Marcas Presentacion Precio de Venta en
Tienda
Pure Water 500 ml. 0,30
Dasani 500 ml. 0,35
Tesalia 500 ml. 0,40
Cielo 500 ml. 0,35
Manantial 500 ml. 0,30
All Natural 500 ml. 0,30
Bonaqua 500 ml. 0,35
Ovit 500 ml. 0,50
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Carmita Gavilema y Lourdes Quishpe
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3.8.2 Competidores potenciales

Los competidores potenciales que tiene la Planta Embotelladora de Agua “Marca
Bolivar” es la entrada de nuevas marcas al mercado sean estas de agua mineral,
purificada, saborizada, gaseosas, jugos, aguas con o sin gas etc.; que satisfagan los
gustos y preferencias de los consumidores, por tanto es indispensable estar a la

vanguardia de los constantes cambios que se producen dentro del mercado.

Cabe mencionar que hoy en dia la competencia crece de manera muy acelerada y por
lo tanto se debe innovar constantemente, ofrecer productos con valor agregado y un

buen servicio para conquistar la fidelidad de los clientes.

3.8.3 Clientes

“Marca Bolivar” cuenta con una cartera de clienteS muy escaza, pues su producto no
se comercializa de la manera mas adecuada, en la ciudad existen pocos lugares en
donde podemos encontrar Agua Embotellada “Marca Bolivar” sin duda alguna, una
de las principales causas de este problema es la dependencia administrativa que
tienen con el Gobierno Autonomo Descentralizado de Bolivar, la inexistencia de
publicidad, la falta de trasporte para distribuir su producto y la mala exposicién del

mismo.

3.8.4 Proveedores

“Marca Bolivar” es una micro empresa que se encuentra en el sector industrial
depende de algunos proveedores para la fabricacién de su producto, por ende
considera de vital importancia realizar un estricto control a las materias primas de las

que se provee.

Para el caso determinado de producir agua embotellada, la planta no conoce acerca
de sus proveedores puesto que no existe relacion directa con ellos, la planta
especificamente espera que los insumos sea entregada por el Consejo Provincial
convirtiéndose esto en una debilidad ya que en un momento determinado podrian

presentarse problemas con la adquisicion de los insumos necesarios.
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3.8.5 Productos Sustitutos

A mas de los competidores que han sido mencionados anteriormente, cabe sefalar
también a los competidores indirectos que en este caso se trata de las empresas
fabricantes de jugos, como Natura, Sunny, Deli, Del Valle, Nestea, Fuzetea, Icetea,
destacando también las bebidas energizantes como Profit, Gatorade, Powerade,
220V, Red Bull; entre las marcas mas reconocidas, pues segun el mercado los
ecuatorianos ahora no solo se conforman con ingerir bebidas refrescantes y de moda,
sino que también buscan una riqueza alimenticia, nutritiva y natural; dentro de esta
categoria de productos una de las empresas lider en el mercado actual es Coca Cola

Company.
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3.9 ESTRATEGIAS PARA LA COMERCIALIZACION DEL
AGUA EMBOTELLADA “MARCA BOLIVAR”

3.9.1 INTRODUCCION

Las estrategias de marketing también identificadas como estrategias de mercadeo,
comerciales y de mercadotecnia contribuyen a conseguir un objetivo relacionado

directamente con; la plaza, distribucion, producto, precio sin olvidarnos del servicio.

El disefio de las estrategias de marketing es una de las funciones del marketing, para
proyectar las estrategias, en primer lugar debemos analizar el mercado objetivo para
que luego, en base a dicho analisis, podamos disefiar estrategias que se encarguen de

satisfacer sus necesidades deseos 0 aprovechar sus caracteristicas y costumbres.

Las estrategias son programas generales de accion que llevan consigo compromisos
de enfasis y recursos para poner en practica una mision basica, una empresa debe
tratar de aplicar estrategias que obtengan beneficios de sus fortalezas internas,
aprovechar las oportunidades externas, mitigar las debilidades internas y evitar o

aminorar el impacto de las amenazas externas.

Para una mejor gestion de las estrategias de marketing, éstas se suelen dividir o
clasificar en estrategias destinadas a 4 aspectos o elementos de un negocio:
estrategias para el producto, estrategias para el precio, estrategias para la plaza (o
distribucién), y estrategias para la promocién (o comunicacion). Conjunto de
elementos conocido como las 4 Ps o la mezcla (o el mix) de marketing (o de

mercadotecnia).

Las 4Ps del

Marketing Mix
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3.9.2 Estrategias del Producto

El producto es aquel objeto o servicio que se ofrece en un determinado mercado para
satisfacer las necesidades del consumidor. Se pueden utilizar diferentes estrategias

para comercializar un producto tales como:

v" Realizar mejoras en los productos incluyendo nuevos usos, funciones o
utilidades.

v Realizar innovaciones constantes en el disefio del producto, empaque,
etiqueta, eslogan, logotipo.

v Proyectar el producto con un nuevo nombre lo que le otorgara mayor poder
adquisitivo.

v Adicionar al producto un valor agregado para que el cliente satisfaga sus

expectativas.

3.9.3 Estrategias para el precio

El precio es la cantidad de dinero que se debe pagar por adquirir un bien o servicio,
(valor monetario que se le otorga a un producto o servicio). Al momento de ofrecer a
los clientes o consumidores. Se pueden plantear diferentes estrategias relacionadas

con el precio como:

v Ubicar en el mercado un bien o servicio a un precio bajo y accesible, para
lograr una rapida penetracion, una rapida acogida, o podamos hacerlo
rapidamente conocido.

v Reducir el precio de un producto o servicio por debajo de la competencia
ganandole y atrayendo més clientes; logrando de esta manera conquistar

mercado y posicionamiento.

3.9.4 Estrategias de plaza o distribucion

La plaza (distribucién) es una herramienta muy importante utilizada en marketing
mediante un estudio de mercado para identificar y seleccionar los lugares en los

cuales el producto va a estar en la cantidad, lugar y momento preciso para que sea
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adquirido por el consumidor final. Algunas estrategias que se pueden emplear dentro

de la plaza o distribucion son:

v

v

v

Escoger el canal de distribucion adecuado, para llegar con el producto a todos
los puntos de venta, haciendo uso de intermediarios y minoristas.

Realizar una distribucion intensiva (Colocar los productos en todos los
puntos de venta existentes).

Realizar distribucion exclusiva (Colocar los productos en los puntos de venta

totalmente exclusivos).

3.9.5 Estrategias para la promocion o comunicacion

La promocion tiene la finalidad de dar a conocer la existencia de un producto o

servicio sea a los clientes o consumidores de la misma manera inducir a que los

adquieran. Se muestra a continuacion ejemplos de estrategias:

v

AN

A N N N N

v

Implantar ofertas como adquirir un segundo producto o servicio a mitad de
precio, ofertas tales como pague uno lleve dos (2x1), si compra 3 el cuarto
sera gratis.

Entregar cupones de descuento

Obsequiar objetos publicitarios por la compra de un producto o servicio.
Otorgar ciertos porcentajes de descuentos sea por cantidad de compra o
depende la temporada.

Poner anuncios en diarios, revistas o Internet.

Crear boletines tradicionales.

Anunciar el producto en ferias.

Puestos de degustacion en lugares de gran afluencia de personas

Establecer varias actividades y eventos que promocionen el producto

Ayudar o auspiciar a fundaciones 0 empresas solidarias.

Ubicar anuncios publicitarios en todos los vehiculos de la empresa y si es
posible en vehiculos de transporte pablico.

Utilizar letreros, carteles, gigantografias, tripticos, folletos, afiches, catalogos

hojas volantes entre otros.*®

48Kotler, Philip, Armstrong, (2007) Fundamentos de Marketing, (Sexta Edicién), México, Prentice Hall Hispanoamericana S.A.
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3.10 ESTRATEGIAS A IMPLEMENTAR EN LA PLANTA
EMBOTELLADORA DE AGUA “MARCA BOLIVAR”

El agua embotellada, es un producto de consumo, tiene la finalidad de satisfacer de
una manera saludable la necesidad de sed de sus potenciales consumidores, pues no

contiene calorias ni elementos quimicos que pudieran atentar contra la salud.

Es un tipo de agua purificada embotellada que proviene de fuentes naturales del
majestuoso Chimborazo, basadndose en un riguroso proceso de produccion que

garantiza su pureza y sabor agradable.

3.10.1 ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO

3.10.1.1 Innovacion en el disefio del producto

Exhibir el producto como una marca nueva que se introduce en el mercado, con una
forma de envase de plastico transparente, cuya forma particular y color de etiqueta
tienen la finalidad de llamar la atencion de los potenciales consumidores, dandole
una presentacion mas llamativa o atractiva a vista que sea convocatoria por parte de

los consumidores.

Transmitir mediante un simbolo del reciclaje contenido en la etiqueta el mensaje de
que la botella, después de haber sido consumido su contenido puede darsele un uso
alternativo, dando la imagen de ser amigable con el medio ambiente, de esta manera
ser reciclado y ayudar a reducir la fuerte contaminacion por ende rapido

calentamiento global.

Lograr el cumplimiento de todas las normas que regulan el embotellamiento de agua,
especificamente en lo que respecta a la composicién fisico-quimica y a toda la
informacion que debe contener la etiqueta de tal manera que se obtenga la

certificacion INEN a vista de todos los personas y sepan que el producto es seguro.
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Disefio del Producto

Marca

La marca de este producto se lo ha determinado como “AGUABOLIVAR” ya que

hace referencia del lugar donde se elabora el mismo, por ende sera mas llamativo.

Su eslogan “Siempre hay algo nuevo por disfrutar” sera con el propdésito de que
las personas consuman algo diferente y concientizar a consumir productos

elaborados en nuestra localidad.
Logotipo y Colores

La imagen corporativa de “AGUABOLIVAR” a través del producto, el Logotipo
estara representado por un disefio exclusivo similar al actual de la planta, en la marca
se reflejara dos colores distintivos que seran a los de la Bandera de la Provincia (rojo
y verde) contendra una gotita de Agua con una forma muy especial, en el fondo

estara la imagen del Nevado Chimborazo.

AGlne NpuRFiean noa SIN GA

SIEMPRE HAY ALG O J\"LEV (0} POR DISFRUTAR

| Reg. San 6581 INHG-AN-12-10
EXTRAIDA DE LAS FUENTES NATURALES DEL NEVADO
CHIMBORAZO

Elaborado por: Gavilema Carmita y Quishpe Lourdes
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Envase

El envase que contendra “AGUABOLIVAR?” seré una botella con disefio exclusivo

que cuenta con un sello de seguridad.

Elaborado por: Gavilema Carmita y Quishpe Lourdes

Etiqueta

Su etiqueta serd una fajilla de plastico que reflejara la siguiente informacion: La
marca, logotipo con su respectivo eslogan, registro sanitario, codigo de barra,
informacion nutricional, indicador de reciclaje, certificacion INEN, su respectiva

fecha de elaboracion y caducidad del producto e informacion adicional.

Andlisis: Tiempo maximo de consumo: 6 mesesa
o 7 dmat partir de su fecha de elaboracion
Solidos Totsles 435mg/L
Alealinidad Total 281.50mg/L Lote: 2 3
Dureza Toto! 67.39mg/L .
Calcio 15.59mg/L g 3 ‘§ —
Magnesio £.88mg/L Exp: Vertapa o envase g 3 3;
Cloruras 25 63mg/L Reg. San: 6581 INHG-AN-12-10 = ey
sw‘m_as 20.75mg/L PUP % s e
Amanicco Omg/L o s —
Nitritos omg/L § § —
Agua Purificada y Envasada ) E 5
Consérvese en lugar freso
Elaborado por: & ENVASE NO
ASOCIACION PARA EL DESARROLLO RETORNABLE
COMUNITARIO CUATRO ESQUINAS
NTE-INEN-2200-2008
Guaranda - Bolivar
Ectador
Pedidos:032 985 036
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Contenido de la etiqueta

1. Marca

AGUABOLIVAR

2. Logotipoy eslogan del producto

SIEMPRE HAY ALGO NUEVO POR DISFRUTAR

| Reg. San 6581 INHG-AN-12-10 500 ml.

3. Cddigo de Barra

|38055||65154

Reg. San 6581 INHG-AN-12-10

4. Registro Sanitario

5. Contenido del producto

Presentacion de 500 ml.
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6. Especificaciones técnicas del producto

Analisis:
PH 7,4mg/L
Solidos Totales 435mg/L
Alcalinidad Total 281.80mg/L
Dureza Total 67.39mg/L
Calcio 15.89mg/L
Magnesio 6.68mg/L
Cloruros 25.69mg/L
Sulfatos 20.75mg/L
Amoniaco Omg/L
Nitritos Omg/L

7. Indicador de reciclaje
8
& ENVASE NO

g RETORNABLE

8. Certificacion INEN

Otorgado por el Instituto Nacional de Medicina Tropical Leopoldo lzquieta. Pérez
bajo la norma NTE-INEN-2200-2008 de Aguas Envasadas.

9. Fechas de elaboracién y caducidad respectivamente

Tiempo maximo de consumo: 6 meses a
partir de su fecha de elaboraciéon

Lote:

Elab: Asociacion para el Desarrollo
Comunitario Cuatro Esquinas

Exp: Ver tapa o envase

Reg. San: 6581 INHG-AN-12-10
P.V.P.0, 25

10. Informacidn adicional

Teléfonos para pedidos 032-985-036
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Embalaje

El producto utilizara una forma de embalaje, en plastico reforzado y biodegradable

que ayudara a la conservacion del medio ambiente, serd de 12 unidades ya que al

momento de su transportacion sera mas segura.

Elaborado por: Gavilema Carmita y Quishpe Lourdes

CUADRO 33. COSTOS DE LOS INSUMOS PARA BOTELLAS DE 500 ML.

Insumos. Precios por Precios por el total de | Precios por el total de
unidad. produccion mensual | produccion anual
Envase, 0,10 4000,00 48,000
tapas,
etiquetas
TOTAL 48,000

Presupuesto proyectado con una produccion mensual de 40000 botellas de Agua

embotellada Purificada sin Gas.

3.10.1.2 Incrementar su linea de productos

Para tener mayor acogida con el producto se puede incrementar una nueva linea de

productos como son los botellones de agua para ofrecerlos a las instituciones,
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familias de la ciudad de Guaranda, la entrega serd a domicilio todas las semanas, y

también bajo pedidos previos.

Elaborado por: Gavilema Carmita y Quishpe Lourdes

Costo de incremento para una nueva linea de productos

Para incrementar la nueva linea de productos debemos analizar el costo del nuevo

envase que debemos adquirir, teniendo en consideracién que cantidad de fabricacion

mensual va a tener, la planta para dar a conocer su nueva linea de productos

empezara con una produccién de envasado de 50 botellones de agua mensual.

CUADRO 34. COSTOS DE LOS INSUMOS PARA BOTELLONES.

Insumos. Precios por unidad. Precios por el total de
produccion.
Envase 0.85 42.50
Tapas 0.04 2.00
Sellado 0.10 5.00
Etiquetas 0.07 3.50
Subtotal $1.06 $53.00
TOTAL ANUAL 636
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3.10.1.3 Incrementar las produccion mensual

Para incrementar la produccion mensual se requiere como primera instancia realizar
una nueva distribucion de la planta como la que se muestra a continuacion, con el fin

de optimizar tiempo y recursos.

Grafico No_24: Nueva distribucion de la Planta de Agua.

FLANTA ENVASADORS YAsooaton Fara o Desarrofio Comunitaric "Coatro Esguinas”
| | AREA DE LAVADO |
!
_ DE ENVASES - >
JI ! AREA DE RECEPCION
AREA DE Espacio d= moviizacionss 238 m
TRANSPDRTADORA | = AREA DE
- PRODUCCION » |
OF AGUA AREA DE EMPAQUE LIMPIEZA

BODEGA .

INGRESO A LA
PLANTA

PLANTA RETABILIZADORA
DEAGUA

PARQUEADERO
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Segun datos obtenidos directamente de los trabajadores de la planta se produce 250
botellas por hora, se trabajan 8 horas diarias y 5 dias a la semana el nivel de
produccion diaria es de 2000 botellas a continuacion se detalla como se desperdicia

el tiempo.

CUADRO 35. CAPACIDAD DE PRODUCCION DE LA PLANTA

Produccion por hora | Produccién por semana Produccion por mes

250 bhotellas 10,000 botellas 40,000 botellas

La produccién actual de la planta es muy baja ya que solo se embotella 5000
unidades mensuales y se ha demostrado que su capacidad de produccion en mucho
mas alta, si hablamos de porcentajes el 12,50% representa las 5000 unidades

mientras que el 87,50% representa la capacidad desperdiciada de la panta.

Si bien es cierto al incrementar la produccidn se estaria mejorando la productividad
de la planta sin descartar que incrementaran sus ventas y por ende su rentabilidad

obteniendo resultados positivos al momento de realizar un andlisis financiero.
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3.10.2 ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Para realizar el anlisis de precio es conveniente analizar sus factores determinantes
que incluyen los costos de produccion asi como también los precios establecidos por
la competencia, de tal manera que con este enfoque determinamos el precio del
producto con la produccidn actual y la produccion proyectada en la que se incluye el

margen de utilidad

Como un antecedente, la Asociacion para el Desarrollo Comunitario de Cuatro
Esquinas y el H. Gobierno Provincial de Bolivar como productores y auspiciantes,
no tienen a ciencia cierta un conocimiento real de los costos de produccion,
comercializacién y peor de los estados financieros; razén por lo que a continuacion

presentamos un analisis estimado de los costos.

Sin embargo debemos mencionar que el H. Gobierno Provincial de Bolivar les
cancela a 0,18 centavos de dolar la unidad de 500 ml de Agua Embotellada Marca

Bolivar en la planta y ellos se ganan 2 centavos por unidad comercializando.

Si se realiza una comparacion entre los analisis de precios podemos observar que en
su momento esta trabajando a perdidas sin embrago con un incremento de

produccion este problema se solucionara ya que el margen de utilidad seré positivo.
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CUADRO COMPARATIVO DE COSTOS No 1

CON UNA PRODUCCION DE 5000 UNIDADES MENSUALES O 60000 ANUAL

CONCEPTO REFERENCIA PARCIAL TOTAL
COSTO DE PRODUCCION 32159,52
Costos Directos
Materia Prima Anexo No. 1 1066
Mano de Obra Directa Anexo No. 2 19093,52
Costos Indirectos
Depreciacion Anexo No. 3 11430
Movilizacién y Transporte Anexo No. 4 480
Mantenimiento Anexo No. 5 90
GASTO DE ADMINISTRACION 456
Utiles de Aseo Anexo No. 6 138
Servicios Bésicos Anexo No. 7 300
Depreciaciones Equipo de Oficina Anexo No. 8 18
GASTOS DE VENTA 6000
Promocion y Publicidad (Envases) Anexo No. 9 6000
COSTO TOTAL 38615,52 38615,52
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ANEXO 1_ MATERIA PRIMA

UNIDAD VALOR VALOR VALOR
NUMER NCEPT ANTIDAD DE
Y © CONCEPTO c UNITARIO | SEMANAL ANUAL
MEDIDA

1 Agua 2.5 m’ $2,00 $0,50 $ 26,00
1 Cloro 1 Ib $0,75 $ 20,00 $1.040,00
SUBTOTAL $ 20,50 $1.066,00

TOTAL ANUAL 1066

ANEXO 2_ MANO DE OBRA DIRECTA

CARGO SUELDO APIgEST Bl 13 14 ggs'\éDR?/i VACACIONES TSATE'QL Xﬁaﬁt
Jefe de Produccion 480 52.08 40,00 318 40,00 2000| 663,88
Ayudantes 680 73.78 56,67 318 56,67 2833| 927.25
SUBTOTAL 1160 | 12586 | 96,67 63.6 96,67 4833 1591,13
TOTAL 159113 | 1909352
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GASTOS DE FABRICACION

ANEXO 3_DEPRECIACIONES

ANOS

% DE

VALOR

VALOR A

DEPRECIACION

BIENES VALOR DEPRECIACION | DEPRECIACION | RESIDUAL | DEPRECIAR ANUAL MES
10 %
Construcciones 18.000 20 5 1800 16200,00 810,00 67,50
Maquinaria 118.000,00 10 10 11800 106.200,00 10620,00 885,00
TOTAL 136.000 13.600 122400,00 11430,00 952,50
ANEXO 4 MOVILIZACION Y TRANSPORTE

CONCEPTO CANTIDAD VALOR DIARIO TOTAL
AIqU|I_er dg Camioneta para Transporte de 1 40 40
Materia Prima
TOTAL ANUAL 480

130



ANEXO 5_ MANTENIMIENTO

DENOMINACION

VALOR BIMESTRAL

Reparacion Maquinaria y Equipo

15,00

TOTAL ANUAL

90,0

TOTAL GASTOS DE FABRICACION MES

TOTAL GASTOS DE FABRICACION ANUAL

1007,50

12000,00
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GASTOS ADMINISTRATIVOS GENERALES

ANEXO 6_UTILES DE ASEO

CONCEPTO NUMERO V/Unitario V/Total
Jabon 1 0,5 0,5
Papel Higiénico 1 1 1,00
Baldes 1 1 1,00
Trapeadores 1 1 1,00
Escobas 1 1 1,00
Ambientales 2 0,5 1,00
Desinfectantes 1 1 1,00
Tachos para basura 1 1 1,00
Fundas 100 0,01 1,00
Toallas pequefias 6 0,5 3,00
TOTAL MES 115
TOTAL ANUAL 138
ANEXO 7_SERVICIOS BASICOS

DETALLE VALOR MES COSTO ANUAL
Energia Eléctrica 25 300
TOTAL ANUAL 300
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ANEXO 8_DEPRECIACIONES DE EQUIPO

ANOS

% DE

VALOR

VALOR A

DEPRECIACION

BIENES VALOR DEPRECIACION | DEPRECIACION | RESIDUAL | DEPRECIAR ANUAL MES
10 %
Muebles y
Enseres 200 10 10 20 180 18 1,5
TOTAL 200 20 180 18 1,5
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS GENERALES MES 38,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS GENERALES ANUAL 456,00
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ANEXO 9_ GASTOS DE VENTA

DETALLE V/ MES V/ ANO
NUmero Valor Diario

Envases 5000 0,10 500,00 6000,00

TOTAL ANUAL 6000,00

TOTAL DE GASTOS DE VENTA MES 500,00

TOTAL DEGASTOS DE VENTA ANO  6000,00
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CUADRO DE INVERSION TOTAL

CONCEPTO REFERENCIA PARCIAL TOTAL
INVERSIONES FIJAS 141200,00
Terreno Anexo No.10 5000,00
Construcciones Anexo No.11 18000,00
Maquinaria Anexo No.12 118000,00
Muebles y Enseres Anexo No.13 200,00
CAPITAL DE TRABAJO 3157,13
Materia Prima Anexo No.1 20,50
Mano de Obra Anexo No.2 1591,13
Gastos de Fabricacion 1007,50
Gastos Administrativos 38,00
Gastos de Venta 500,00
TOTAL 144357,13
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ANEXO 10_ TERRENO

CONCEPTO COSTO UNITARIO m2 VALOR TOTAL
Terreno 25 200,00 5000
ANEXO 11._ CONSTRUCCIONES
) PRECIO
No DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
1 Construccion 50 m? 360 18,000
TOTAL 18.000,00
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ANEXO 12_ MAQUINARIA

PRECIO

No DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
1 Tanque de almacenamiento 1 25000 25000

2 Filtro de arena 1 8000 8000

3 Filtro de Carbdn 1 6000 6000

4 Ozonificador 1 3000 3000

5 Lavadora de botellas 1 9000 9000

6 Envasadora 2 21000 42000

7 Selladora 1 15000 15000

8 Empacadora 1 10000 10000

TOTAL

118.000,00




ANEXO 13_ MUEBLES Y ENSERES

" PRECIO
No DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
1 |Mesas Unidad 1 60 60
Sillas Unidad 5 8 40
Anaquel Unidad 100 100
TOTAL 200,00
ANEXO 14 CONSTRUCCION E INFRAESTRUCTURA
CUADRO RESUMEN DE INVERSIONES FIJAS TANGIBLES VALORES
Terreno 5000,00
Magquinaria 118000,00
Construccion 18.000,00
Muebles y Enseres 200,00
TOTAL 141200,00
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PUNTO DE EQUILIBRIO

QP =60000 Unidades Anual

CT =38615,52
CTU = cT
= 3F
CTU - 38615,52
" 60000
CTU = 0,64

PVP = CTU + 0% UTILIDAD

PVP = 0,64
PVP = 0,64
I=PVP QP

I = 0,64 60000

I =38400,00

De acuerdo a los datos obtenidos con produccion anual de 60,000 unidades, el costo total
de producir una botella de Agua Purificada sin Gas en presentacion de 500 ml. es de 0,64
centavos de dolar por lo que se ha demostrado que trabajan a perdidas debido a que
entregan el producto a 0,18 centavos de délar, como conclusion se puede determinar que
para el H. Consejo Provincial y la Asociacion para el Desarrollo de Comunitario Cuatro

Esquinas no obtienen un margen de utilidad.
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONCEPTO /ANOS

Ventas 38400
Costos de Produccion 32159,5
Utilidad Bruta en Ventas 6240,5
Costos Administrativos 456
GASTO DE VENTAS 6000
Utilidad Operacional -215,5
GASTO FINANCIEROS 0
Utilidad antes de Imp. y Part -215,5
Participacion (15%) Trabajadores -32,3
Utilidad antes de Particion -183,2
Impuesto a la Renta -40,3
Utilidad Neta Ejercicio -142,9
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CUADRO COMPARATIVO DE COSTOS No 2

PRODUCCION DE 40000 UNIDADES MENSUALES O 480.000 ANUAL

REFERENCIA PARCIAL TOTAL
COSTO DE PRODUCCION 32731,52
Costos Directos
Materia Prima Anexo No.15 1638
Mano de Obra Directa Anexo No.16 19093,52
Costos Indirectos
Depreciacién Anexo No.17 11430
Movilizacion y Transporte Anexo No.18 480
Mantenimiento Anexo No.19 90
GASTO DE ADMINISTRACION 456
Utiles de Aseo Anexo No.20 138
Servicios Basicos Anexo No.21 300
Depreciaciones Equ. Of. Anexo No.22 18
GASTOS DE VENTA 48000
Promocion y Publicidad (envases) Anexo No.23 48000
COSTO TOTAL 81187,52 81187,52
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ANEXO 15 MATERIA PRIMA

UNIDAD DE VALOR VALOR VALOR
No CONCEPTO CANTIDAD
MEDIDA UNITARIO SEMANAL ANUAL
1 Agua 20 m? $1,00 $0,50 $ 26,00
1 Cloro 1 Ib $0,75 $ 31,00 $1.612,00
SUBTOTAL $ 31,50 $ 1.638,00
Total Semana 31,50
TOTAL ANUAL 1638
ANEXO 16 MANO DE OBRA DIRECTA
APORTE FONDOS TOTAL TOTAL
No CARGO SUELDO IESS 13 14 RESERVA VACACIONES MES ANUAL
1 Jefe ., de 480 52,08 40,00 31,8 40,00 20,00| 663,88
Produccién
1 Ayudantes 680 73,78 56,67 31,8 56,67 28,33| 927,25
SUBTOTAL 1160 125,86 96,67 63,6 96,67 48,33 1591,13
TOTAL 1591,13 19093,52
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ANEXO 17_DEPRECIACIONES

VALOR ANOS % DE VALOR VALORA | DEPRECIACION
BIENES
LIBROS | DEPRECIACION |DEPRECIACION | RESIDUAL | DEPRECIAR ANUAL MES
10 %
Construcciones 18.000 20 5 1800 16200,00 810,00 67,50
Magquinaria 118.000,00 10 10 11800 106.200,00 10620,00 885,00
TOTAL 136.000 13.600 122400,00 11430,00 952,50
ANEXO 18 MOVILIZACION TRANSPORTE
VALOR
CONCEPTO CANTIDAD DIARIO TOTAL
Alquiler de Camioneta para transporte de Materia Prima 1 40 40
TOTAL ANUAL 480
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ANEXO 19 MANTENIMIENTO

] PRECIO POR VALOR
DENOMINACION DIAS PROMEDIO DIA BIMESTRAL
Reparacion Maquinaria y Equipo 1 15 15
TOTAL ANUAL 90,0
TOTAL GASTO DE FABRICACION AL MES $1007.50
TOTAL GASTO DE FABRICACION AL ANO $12000.00
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GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GENERALES

ANEXO 20_UTILES DE ASEO

CONCEPTO NUMERO V/Unitario V/Total
Jabon 1 0,5 0,5
Papel Higiénico 1 1 1
Baldes 1 1 1
Trapeadores 1 1 1
Escobas 1 1 1
Ambientales 2 0,5 1
Desinfectantes 1 1 1
Tachos para basura 1 1 1
Fundas 100 0,01 1
Toallas pequefias 6 0,5 3
TOTAL MES 11,5
TOTAL ANUAL 138
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ANEXO 21_ SERVICIOS BASICOS

DETALLE VALOR MES COSTO ANUAL
Energia Eléctrica 25 300
TOTAL ANUAL 300

ANEXO 22_ DEPRESIACION DE EQUIPO

VALOR ANOS % DE VALOR VALOR A DEPRECIACION
BIENES LIBROS |DEPRECIACION |DEPRECIACION| RESIDUAL |DEPRECIAR ANUAL MES
10 % VLib
Muebles y
Enseres 200,00 10 10 20 180,00 18,00 1,50
TOTAL 200,00 20 180 18,00 1,50

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GENERALES AL MES  $38.00

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GENERALES AL ANO  $456.00
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ANEXO 23 GASTOS DE VENTA

DETALLE NUamero Dias Valor Diario VI MES V/ ANO
Envases 40000 0,10 4000 48000
TOTAL ANUAL 48000

TOTAL GASTOS DE VENTAM AL MES $4000.00
TOTAL GASTOS DE VENTA AL ANO $ 48000.00
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CUADRO DE INVERSION TOTAL

RUBROS REFERENCIA PARCIAL TOTAL
INVERSION FIJA 141200
Terreno Anexo No.24 5000

Construccion e Infraestructura Anexo No 25 18000

Maquinaria Anexo No.26 118000

Muebles y Enseres Anexo No.27 200

CAPITAL DE TRABAJO 6668,13
Materia Prima Anexo No.15 31,5

Mano de Obra Anexo No.16 1591,13

Gastos de Fabricacion 1007,5

Gastos Administrativos y Generales 38

Gastos de Venta 4000

INVERSION TOTAL 147868,13
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INVERSIONES

ANEXO 24 TERRENO

CONCEPTO COSTO UNITARIO m2 VALOR TOTAL
Terreno 25 200,00 5000
ANEXO 25 CONSTRUCIONES
. PRECIO
No DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
1 Construccion 50 m? 360 18,000
TOTAL 18.000,00
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ANEXO 26_ MAQUINARIA

. PRECIO
No DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO
1 | Tanque de almacenamiento 1 25000 25000
2 |Filtro de arena 1 8000 8000
3 | Filtro de Carbén 1 6000 6000
4 | Ozonificador 1 3000 3000
5 |Lavadora de botellas 1 9000 9000
6 |Envasadora 2 21000 42000
7 |Selladora 1 15000 15000
8 |Empacadora 1 10000 10000
TOTAL 118.000,00
ANEXO 27 MUEBLES Y ENSERES

2 PRECIO VALOR
No DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNITARIO TOTAL

1 | Mesas Unidad 1 60 60

2 |Sillas Unidad 5 8 40

3 |Anaquel Unidad 1 100 100
TOTAL 200,00
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ANEXO 28 CONSTRUCCION E INFRAESTRUCTURA

CUADRO RESUMEN DE INVERSIONES FIJAS TANGIBLES VALORES
Terreno 5000,00
Maquinaria 118000,00
Construcciones 18.000,00
Muebles y Enseres 200,00
Equipo de Oficina 0,00
Equipo de Computo 0,00
TOTAL 141200,00
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PUNTO DE EQUILIBRIO

QP =480000,00 unidades anuales

CT =81187,52
CTU = 1
=P
_81187,52
480000

CTU =0,169140667

PVP = CTU + 20% UTILIDAD
PVP = 0,17 + 0,034

PVP = 0,20

I=PVP xQP
I =0,20 x 480000

I =96000,00

De acuerdo a estos datos proyectados, el costo total de producir una botella de agua
embotellada de 500 ml. es de 0.17 centavos de ddlar por lo que se ha determinado que el
precio de venta del agua mas un margen de utilidad sea de 0.20 centavos de dolar, el precio
de distribucién competitivo en el mercado sera de ese valor, considerando los precios de la
competencia que oscilan por esta cantidad. ElI Precio de Venta al publico serd de 0.25

centavos de dolar por botella.
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

CONCEPTO /ANOS

Ventas

Costos de Produccion

Utilidad Bruta en Ventas

Costos Administrativos

GASTO DE VENTAS

Utilidad Operacional

GASTO FINANCIEROS
Utilidad antes de Imp. y Part
Participacion (15%) Trabajadores
Utilidad antes de Particion
Impuesto a la Renta

Utilidad Neta Ejercicio

96000,0
32731,5

63268,5
456,0
48000,0

14812,5
0,0

14812,5
22219

12590,6
2769,9

9820,7
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El precio de venta al publico de $0.25 centavos de dolar, del “AGUABOLIVAR” de
500 ml, es un producto que proporciona y garantizara beneficios a la salud de los
consumidores a un precio econémico que esta en comparacion de otras marcas que se

encuentran en el mercado.

El analisis de los precios es de suma importancia al considerar factores
predominantes del precio, es decir para recuperar los costos de produccion, los gastos
administrativos, gastos de venta y no estan considerados los gastos financieros pues
la Asociacion para el Desarrollo Comunitario de Cuatro Esquinas no operan
independientemente pues estan supeditados y esperando la buena voluntad del H.
Gobierno Provincial para que les entreguen los insumos y el pago del Administrador,

el Jefe de Mantenimiento y los 2 operarios.

Debido a no tener independencia administrativa la Planta Embotelladora de Agua se
ha sometido a politicas y restricciones emitidas por parte del H. Consejo Provincial
por tal motivo no se podido incrementar su nivel de produccion menos aun generar
utilidad.
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3.10.3 ESTRATEGIAS DE PLAZA O DISTRIBUCION

La plaza o distribucion del Marketing mix radica en seleccionar los lugares o puntos
de venta estratégicos en los cuales se ofertan determinado productos para su posterior

comercializacion.

El objetivo principal dentro de los canales de comercializacion es buscar una
distribucién efectiva dentro de la ciudad de Guaranda dando a conocer el producto
puesto que el agua, es un producto bésico y de primera necesidad; de alli que con
esta estrategia vamos a ubicar el mayor nimero de sitios de expendios posibles para
el producto “AGUABOLIVAR”.

Para ello se establecen ciertas estrategias como:

3.10.3.1 Adquirir un medio de transporte, para entregar el producto a los
diferentes puntos de venta (Supermercados, Tiendas de Abastos, Abarrotes,

Restaurantes, etc.).

La distribucion del producto es un proceso de vital importancia para mejorar la
comercializacién del agua embotellada, pues en los actuales momentos la Asociacién
no distribuye su producto y esta supeditado a que el personal del Gobierno Provincial
con su infraestructura distribuya en el Centro de Acopio que mantienen en la
Ciudadela Las Colinas asi como en ciertos eventos que organiza y en una minima

cantidad en lugares especificos.

De acuerdo con el Cuadro No 28, se observa 3 alternativas con las que se mejorara la
comercializar y de las cuales se podra adquirir una tricimoto para por este medio de
transporte cubrir y aumentar un segmento de mercado de tal manera de que la
poblacion conozca el agua embotellada sin gas marca AGUABOLIVAR e
incrementar el consumo destacando que es un producto sano, natural y econémico

que cumple con todas las normas de calidad INEN.
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CUADRO 36. PRESUPUESTO PARA ADQUIRIR UN MEDIO DE

TRANSPORTE
Denominacion Precio Imagen
Tricimotos 3000,00
Tricimoto usada 1625,00
Camioneta Nueva 25000,00

Caracteristicas de la Tricimoto

v" Desplazamiento 200 CC,

v" Capacidad maxima de carga 500 kg. con el conductor incluido.

¥ Potencia méaxima 16 HP a 8000 rpm

¥v" Tipo de motor 4 tiempos, 1 cilindro, enfriado por aire, varillero

v" Encendido Electrénico

v Arranque Eléctrico y a patada

v" Combustible Gasolina de 95 octanos 0 mas

¥v" Velocidad de crucero. 60 kmh

v" Caja de cambios Cinco marchas adelante y una marcha atras

v" Transmision de potencia Sistema eje cardan y diferencial

v" Embrague Disco en bafio de aceite accionado mediante palanca manual y
cabo

v Suspension delantera Par de Amortiguador reforzado

v Suspension trasera Doble elastico mas muelle helicoidal y amortiguadores. %

“ Caracteristicas una tricimoto, Cotizacién (2013) Recuperado de http:/motos46.es.t/NUEVAS-MOTOS-CARGO-FLEX.htm
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3.10.3.2 ldentificar los puntos de venta disponibles en la Ciudad

Saber donde se puede distribuir y ofrecer el producto es de trascendental

importancia, para identificar los puntos de venta, por lo que a continuacién se

muestra un cuadro de los posibles clientes que demande el producto.

CUADRO 37. PUNTOS DE VENTA DE LA CIUDAD GUARANDA

No. | Negocio Nombre Comercial Direccién
) ] Selva Alegre 221 y Antigua
1 | Tienda Abastos "Martitha" )
Colombia
] Tienda de Abarrotes “La ]
2 | Tienda La Merced - Socabén S/INy S/N
Merced”
] Abarrotes “Reina Del Manuela Cafizares S/IN Y
3 | Tienda ] o
Cisne™ Pichincha
4 | Tienda Abastos "Don Juan” Sucre S/N y Marqueza de Solanda
) Tienda de Abarrotes Gabriel Noboa Grijalva S/N y via
5 | Tienda . )
"Camilita” a San Simon
) Abarrotes. “Comercial _ _
6 | Tienda Sucre 418 y Eugenio Espejo
Yolita”
] Abarrotes "Viveres ) .
7 | Tienda ) Marcopamba S/N y via a Chimbo
Carmita"
) Casa Comercial Calero Convencion de 1884 S/IN y
8 | Tienda ) )
Navas Eugenio Espejo
) Tienda de Abastos Selva Alegre 221 y Antigua
9 | Tienda ] )
"Marthita Colombia
) Abarrotes “Comercial
10 | Tienda Sucre 403 y General Salazar
Carree”
) Via a San Simén S/N y Alejandro
11 | Tienda Abarrotes “Viveres Valeria”

Flores
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Abarrotes “Centro

12 | Tienda Sucre S/N y 10 de Agosto
Comercial”
13 | Tienda Tienda de Abarrotes Ramon Ulloa 14 y Dolores Crizon
) ) Garcia Moreno 320 y Coronel
14 | Tienda | Tienda de Abarrotes )
Garcia
15 | Tienda Tienda de Abarrotes Azuay 502 Y Sucre
) Abarrotes- "Mibar" ) )
16 | Tienda _ Via a Chimbo S/Ny S/N
(Kiosco)
17 | Tienda Viveres "Jhomayra Selva Alegre S/N Y Pichincha
) ) Rafael Almeida Vela SIN'Y
18 | Tienda | Abastos "Melissa" )
Garcia Moreno
) Dr. Alfonso Durango Ramirez
19 | Tienda Abarrotes “San Juan”
S/N y Marcopamba
) José Joaquin Olmedo 317 y
20 | Tienda Abarrotes “Algo Mas” ] ]
Antigua Colombia
21 | Tienda Tienda "Cuatro Hermanos” | Ramén Ulloa 11 y Dolores Crizén
22 | Tienda Tienda de Abarrotes Antigua Via Flores S/IN y S/N
23 | Tienda Tienda de Abarrotes Maldonado S/N Y Sucre
) Abarrotes y Papeleria )
24 | Tienda ' Cdla. La Merced Baja S/IN 'y S/N
“Karencita”
25 | Tienda Tienda "Normita” Pichincha 508 y 10 De Agosto
26 | Tienda Tienda de Abarrotes Selva Alegre S/N y Sucre
) ) Convencion De 1884 S/N y
27 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Manuela Cafiizares
) Vicente Rocafuerte S/IN y 5 De
28 | Tienda Abarrotes “Johan” ]
Junio
29 | Tienda Abastos “Eduardito"” Los Lirios S/N Y 5 De Junio
30 | Tienda Abarrotes Comercial Tafita | Eugenio Espejo S/N y Sucre
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31 | Tienda Tienda de Abarrotes Azuay S/N y Coronel Garcia
) Abarrotes "Jesls del Gran o ) )
32 | Tienda Pichincha 304 y Eugenio Espejo
Poder”
33 | Tienda Tienda de Abarrotes Mercado Central S/N y S/N
) ) Frente Al Parque Central S/N y
34 | Tienda Tienda de Abarrotes
S/N
) ) Calle 10 de Agosto S/N y Calle
35 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Simon Bolivar
36 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle 10 de Agosto S/INy S/N
) ) Calle 10 de Agosto S/N y Calle
37 | Tienda Tienda De Abarrotes
12 De Octubre
38 | Tienda Tienda de Abastos Calle 5 de Junio S/N y S/N
) Tienda de Abarrotes y
39 | Tienda _ ’ Frente al Mercado S/Ny S/N
Picanteria
_ _ Calle Angel Polivio Chavez S/N y
40 | Tienda Tienda de Abarrotes
10 de Agosto
41 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle 24 De Mayo S/N y S/N
) o General Enriquez 211y 10 De
42 | Tienda Abarrotes "Marianita"
Agosto
) _ Luis Aurelio Gonzélez 28 y
43 | Tienda Abarrotes "Sebastian" _ _
Benigno Bonilla
) Av. Candido Rada S/N y
44 | Tienda Abastos "Nancy" ) )
Morayma Ofir Carvajal
) ] ) Av. Guayaquil 101 y Av. Céandido
45 | Tienda Abarrotes "Viveres Alisson™
Rada
) ) Ulpiano Paez S/N y Convencion
46 | Tienda Tienda de Abarrotes
de 1884
47 | Tienda Viveres Micaela Azuay 909 Y Eloy Alfaro
48 | Tienda Abarrotes" Luisita" Selva Alegre S/IN Y 9 De Abril
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Convencién De 1884 702 y

49 | Tienda Abarrotes “Comercial E” )
Espejo
) Abarrotes “Viveres Garcia Moreno S/N y General
50 | Tienda
Anthony” Enriquez
51 | Tienda Tienda de Abarrotes Av. Elisa Marifio De Carvajal
52 | Tienda Tienda de Abarrotes San Jacinto S/INy S/N
) Convencién De 1884 516 y
53 | Tienda Abarrotes "Joha”
Solanda
) Convencion De 1884 604 y
54 | Tienda Abarrotes "Com. Cherres"
Solanda
55 | Tienda Tienda de Abarrotes Azuay S/N y Joaquina Galarza
. 10 De Agosto 201y General
56 | Tienda | Abarrotes "Del George" )
Enriquez
) ) 10 De Agosto S/N y General
57 | Tienda | Tienda de Abastos ]
Enriquez
58 | Tienda Tienda de Abarrotes 7 De Mayo S/N y 10 De Agosto
) ) General Enriquez 4214 y Garcia
59 | Tienda Tienda de Abarrotes
Moreno
60 | Tienda Abastos “Glorita” Azuay 903 y General Enriquez
61 | Tienda Abarrotes "Estefania” Calle Ambato S/N y Luis Vela
) ) Convencion De 1884 S/N y
62 | Tienda Tienda de Abarrotes
Solanda
63 | Tienda Abastos “Gonzalez” Av. Elisa Marifio de Carvajal S/N
64 | Tienda Tienda de Abarrotes Selva Alegre 810 Y 9 De Abril
) ) Calle Ambato S/N Y Av. Elisa
65 | Tienda Tienda de Abarrotes ) )
Marifio De Carvajal
66 | Tienda Abarrotes “Esthelita” Av. Elisa Marifio De Carvajal S/N
67 | Tienda Abarrotes “Veronica” Azuay 1120 y Morayma Ofir
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Luis Aurelio Gonzélez S/IN 'y Av.

68 | Tienda Abastos "Carolina”" _
Guayaquil
69 | Tienda Abastos “Dayanita” 7 De Mayo 815y Selva Alegre
) ) ) Augusto Chavez S/N y Av.
70 | Tienda Abarrotes "Viveres Olguita”
Alfredo Noboa Montenegro
) Abarrotes “Viveres Carlos Albero Flores 06 y Cesar
71 | Tienda
Michita” Augusto Saltos
) Abarrotes "Comercial Convencion De 1884 604 y
72 | Tienda
Anahi” Solanda
] ) Antonio Ante S/N y Garcia
73 | Tienda Tienda de Abarrotes
Moreno
74 | Tienda Viveres “Maria José” 9 De Abril S/N y Espejo
) ] Av. Guayaquil 147 y Roberto
75 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Arregui
) "Multicomercio La Selva Alegre 918 y General
76 | Tienda _
Cuencanita" Enriquez
) Av. Elisa Marifio De Carvajal S/N
77 | Tienda Abarrotes "Viveres Sarita” ]
y Isidro Ayora
78 | Tienda Abarrotes “Ronny” Av. Guayaquil S/Ny S/N
) Abarrotes "Manantial De .
79 | Tienda ) Via A Riobamba S/N y S/N
Vida"
) ) Av. Elisa Marifio De Carvajal S/N
80 | Tienda Tienda de Abarrotes
y Eloy Alfaro
) Convencion De 1884 SIN Y
81 | Tienda Abastos “Joel"
Solanda
) ) Convencion De 1884 SIN Y
82 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Espejo
83 | Tienda Tienda de Abarrotes Olmedo S/INy 9 De Abril
84 | Tienda "Abastos Lorenita" Av. Guayaquil 513 y Rio Guayas
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Av. Elisa Marifio De Carvajal S/N

85 | Tienda “Abastos Estefania” )
y 23 De Abril
86 | Tienda Abarrotes “Carmita” Azuay 1201 y Joaquina Galarza
87 | Tienda Confiteria Rodriguez 10 De Agosto SINy 7 De Mayo
88 | Tienda Abarrotes "Sutienda" General Enriquez 402 y Azuay
89 | Tienda Abastos “Johanita" Azuay 1123 y Joaquina Galarza
90 | Tienda Abastos “Johana” Azuay 1123 y Joaquina Galarza
) Convencion De 1884 1884 y
91 | Tienda Despensa “El Globo”
Solanda
92 | Tienda Abarrotes "El Baratill” 7 De Mayo 702 y Selva Alegre
) Carlos Albero Flores 11 y Cesar
93 | Tienda Abastos “Florcita”
Augusto Saltos
94 | Tienda Tienda de Abarrotes Olmedo S/N y General Enriquez
95 | Tienda Tienda de Abarrotes Av. Guayaquil 514 Y S/N
96 | Tienda Tienda de Abarrotes Roberto Arregui S/N y Pasaje E
) ) Jaime Roldos Aguilera S/IN 'y
97 | Tienda Viveres "Carmita"
Carlos Alberto Flores
) ) Simon Bolivar 43 y Juan José
98 | Tienda Tienda de Abarrotes
Flores
99 | Tienda Mini Market Pauleth Juan José Flores S/N Y Carabobo
] ) Progreso S/N y Panamericana
100 | Tienda Tienda de Abarrotes
Norte
101 | Tienda Tienda de Abarrotes Simon Bolivar S/N
102 | Tienda Tienda de Abarrotes Simon Bolivar S/N y Progreso
103 | Tienda Viveres “Jenny” Simon Bolivar 85 y Boyaca
) ) Simon Bolivar S/IN Y Garcia
104 | Tienda Tienda de Abarrotes
Moreno
105 | Tienda Abastos “Mateo” Panamericana Norte S/N Y S/N
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106 | Tienda Tienda de Abarrotes Trinidad Camacho S/N
) Panamericana Norte S/N y
107 | Tienda Abastos “Brigitte”
Progreso
108 | Tienda Tienda de Abarrotes Progreso S/N y Simén Bolivar
) ) Adolfo Pdez 228 y Simon
109 | Tienda | Tienda de Abarrotes )
Bolivar
) Abastos “El Angel Panamericana Norte S/N y
110 | Tienda .
Vengador” esquina
111 | Tienda Viveres “Johannyta” El Sinche Grande S/N y El Sinche
) ) Simon Bolivar S/N y Trinidad
112 | Tienda Tienda de Abarrotes
Camacho
) Simon Bolivar 40 y Manuel de
113 | Tienda Abarrotes “Bertitha” )
Echeandia
114 | Tienda Abarrotes “Melida” Adolfo Pdez 225 y Simon Bolivar
) ) Panamericana Norte S/N y
115 | Tienda Tienda de Abarrotes
Progreso
116 | Tienda Abarrotes “Don Carlos” Simén Bolivar S/IN Y S/N
117 | Tienda Tienda Pequeria De Abastos | Manuel Verdezoto S/N y Sucre
) Simon Bolivar 54 y Trinidad
118 | Tienda Comercial “El Progreso”
Camacho
) ) 3 Calle Selva Alegre S/N y Calle
119 | Tienda Tienda Pequefia de Abastos ) )
Antigua Colombia
. ) Cdla. Nuevos Horizontes S/N y
120 | Tienda Tienda de Abarrotes
S/IN
] ] Av. 5 De Junio Parroquia Chavez
121 | Tienda Tienda de Abarrotes
SINy SIN
) ) Calle Adolfo Paez S/N y Calle
122 | Tienda Tienda de Abarrotes
Garcia Moreno
123 | Tienda Tienda de Abarrotes Barrio La Merced Sector Av. 5
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De Junio S/IN Y S/N

124 | Tienda Tienda De Abastos Cdla. Cacique Guaranga S/N
) ) Calle Espejo S/N y Calle
125 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Convencion de 1884
) ) Calle 10 De Agosto S/IN y Av.
126 | Tienda Tienda de Abarrotes
General Enriquez
) ) Auv. Elisa Marifio de Carvajal S/N
127 | Tienda Tienda de Abarrotes _
y Av. Isidro Ayora
] Tienda de Abarrotes. “El Calle Camilo Montenegro 118 y
128 | Tienda _
Ahorro” Calle Jhonson City
) ) Av. 5 De Junio S/N y Calle Los
129 | Tienda Tienda de Abarrotes .
Lirios
130 | Tienda Tienda de Abarrotes Comunidad Cuatro Esquinas S/N
) ) San Jacinto- Barrio el Pefién S/N
131 | Tienda Tienda de Abarrotes
y SIN
) ) Calle Convencion De 1884 S/N y
132 | Tienda Tienda de Abarrotes
Calle Solanda
) ) Calle Convencion De 1884 SIN 'y
133 | Tienda Tienda de Abarrotes
Calle Solanda
) ) Calle Garcia Moreno SIN'y
134 | Tienda Tienda de Abarrotes
Coronel Garcia
) ) Selva Alegre S/N y Calle 9 De
135 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Abril
) ) El Progreso S/N y Calle Simén
136 | Tienda | Tienda de Abastos ]
Bolivar
) ) Calle Adolfo Paez S/N y Calle
137 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Simon Bolivar
) ) Auv. Elisa Marifio De Carvajal S/N
138 | Tienda Viveres Carlitos

y Via Ambato
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Calle Convencion De 1884 SIN'y

139 | Tienda Abarrotes “Mericita”
Calle Solanda
) ) Calle Cesar Augusto Saltos-Cdla.
140 | Tienda Tienda de Abarrotes
10 De Mayo S/N y S/IN
) ) Calle Luis Aurelio Gonzélez S/N
141 | Tienda Tienda de Abarrotes )
y Av. Guayaquil
) ) Calle Selva Alegre S/N y Calle
142 | Tienda Tienda de Abarrotes o
Pichincha
) ) Calle 7 De Mayo S/N y Calle
143 | Tienda Tienda de Abarrotes _
Manuela Cafizares
) ) Calle 7 De Mayo S/N y Calle
144 | Tienda Tienda de Abarrotes ]
Manuela Cafiizares
145 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Simon Bolivar S/N y S/N
) ) 3 Calle Gustavo Lemos S/N y Calle
146 | Tienda Tienda Pequefia de Abastos _
23 De Abril
) Calle Juan José Flores S/IN y
147 | Tienda Abarrotes “Anthony” ]
Calle Simo6n Bolivar
) ) Calle Espejo S/N y Calle
148 | Tienda Tienda de Abarrotes
Convencion De 1884
) ) Calle Coronel Garcia S/N y Calle
149 | Tienda Tienda de Abarrotes
10 De Agosto
) ) Av. Guayaquil S/N y Calle
150 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Roberto Arregui
) ) Calle 7 De Mayo S/N y Calle
151 | Tienda Tienda De Abastos Pequefia
Solanda
) Tienda De Abastos Calle Pichincha S/N y Calle 10
152 | Tienda
Pequefia De Agosto
) ) Mercado 10 De Noviembre S/N 'y
153 | Tienda Tienda de Abarrotes

S/N
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154 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Olmedo S/N y Calle Sucre
) ) Mercado 10 De Noviembre S/IN' Y
155 | Tienda Tienda de Abastos
S/N
) ) Calle Rocafuerte S/N y Calle
156 | Tienda Tienda de Abarrotes _ .
Antigua Colombia
) ) Calle Manuela Cafiizares S/N y
157 | Tienda Tienda de Abarrotes
Coronel Garcia
) ) Calle Coronel Garcia S/N y Calle
158 | Tienda Tienda de Abarrotes
10 De Agosto
. ) Calle Adolfo Paez S/N y Calle
159 | Tienda | Tienda de Abarrotes )
Garcia Moreno
160 | Tienda Tienda de Abarrotes Mercado 24 De Mayo S/N y S/N
) ) Calle 7 De Mayo S/N y Calle
161 | Tienda Tienda de Abarrotes
Selva Alegre
) ) Calle Ambato S/N y Av. Elisa
162 | Tienda Tienda de Abarrotes ) )
Marifio De Carvajal
Calle Adolfo Paez S/N y Calle
163 | Tienda Tienda de Abarrotes
Sucre
) ) Calle 7 De Mayo S/N y Calle
164 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Espejo
) ) Selva Alegre S/IN Y Calle
165 | Tienda Tienda de Abastos
Pichincha
) ) Calle Antigua Colombia S/N y
166 | Tienda Tienda de Abarrotes ]
Calle Manuela Cafiizares
167 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Angel Alarcon SIN'y SIN
168 | Tienda Tienda de Abarrotes Av. Elisa Marifio de Carvajal S/N
169 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Azuay S/N y Eloy Alfaro
) ) Av. General Enriquez y Garcia
170 | Tienda Tienda de Abarrotes

Moreno S/Ny S/N
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171 | Tienda Tienda De Abastos Calle Convencion de 1884 S/N
172 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Eloy Alfaro 5y S/N
173 | Tienda Abarrotes “San Vicente” Calle Garcia Moreno 22y S/N
) ) Calle Echeandia S/N y Calle Eloy
174 | Tienda Tienda de Abarrotes
Alfaro
) Tienda de Abarrotes Calle Garcia Moreno 34 y Abddn
175 | Tienda
"Elenita” Calderon
_ _ Calle Angel Polibio Chavez S/N y
176 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Calle Echeandia
) ) Calle Garcia Moreno 33 y Abdon
177 | Tienda Tienda de Abarrotes
Calderon
_ _ Calle Angel Polibio Chavez S/N 'y
178 | Tienda Tienda de Abarrotes
Abdon Calderén
_ _ Calle Angel Polibio Chavez S/N y
179 | Tienda Tienda de Abarrotes
S/N
) ) Calle Garcia Moreno 38 y Padre
180 | Tienda Tienda de Abarrotes _
Benigno Castro
) Calle Luis Vascones S/N y Calle
181 | Tienda Abarrotes “Normita” )
Simon Bolivar
) ) Calle Eloy Alfaro S/N y Calle 15
182 | Tienda Abarrotes "Merceditas"
De Mayo
183 | Tienda Tienda de Abastos Calle Eloy Alfaro S/N y S/N
) ) Calle Garcia Moreno S/N y Juan
184 | Tienda Tienda de Abarrotes
Montalvo
_ _ Calle Angel Polibio Chavez S/N y
185 | Tienda Tienda De Abastos
S/N
_ _ Calle Angel Polibio Chavez S/N'y
186 | Tienda Tienda
S/N
187 | Tienda | Comercial * Silvana” Calle Angel Polibio Chavez S/N'y
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Pedro Carbo

Calle Angel Polibio Chavez S/N y

188 | Tienda Abarrotes “Teresa”
Calle Garcia Moreno
189 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Eloy Alfaro S/N y S/N
_ _ Calle Angel Polibio Chavez S/N
190 | Tienda Tienda de Abarrotes )
Y Calle Antonio José De Sucre
191 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Gonzélez Suarez SIN 'y S/N
192 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Juan Montalvo S/Ny S/N
) ) Gonzalez Suarez S/N y Antonio
193 | Tienda Tienda de Abarrotes
Jose de Sucre
_ _ Angel Polibio Chavez SIN y
194 | Tienda Tienda
Antonio José de Sucre
195 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Angel Polibio Chavez S/N
196 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Echeandia S/N y S/N
) ) Antonio José De Sucre S/IN 'y
197 | Tienda Tienda de Abarrotes
Gonzélez Suarez
198 | Tienda Tienda de Abarrotes Calle Antonio José De Sucre S/N
_ _ Angel Polibio Chavez S/N'y
199 | Tienda Tienda de Abarrotes

Antonio José de Sucre

Esta informacidn es muy util para poder ubicar el Agua Embotellada en todos los

puntos de venta que existen en la ciudad de esta manera realizar una distribucién

intensiva del producto.

Para mejor localizacién presentamos un mapa de la ciudad de Guaranda donde se

ubican los puntos de venta en que se va a comercializar el producto.>

>0 Informacién proporcionada por el Departamento de Sistemas del GAD Municipal
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3.10.3.3 Establecer canales de distribucion para mejorar las ventas

Un canal de distribucion o de circuito es el proceso por el cual las empresas llevan el
producto desde el lugar de fabricacion hasta llegar al consumidor final, hoy en dia la
distribucién de productos se lo realiza mediante intermediarios y se produce bajo
pedidos estrictamente del Consejo Provincial, por lo que se requiere implementar un
cambio a la Administracion de la planta para que sea la Asociacion la encargada de

distribuir el producto.

En el siguiente cuadro se indica que canal de comercializacién es el que esta

utilizando actualmente y el canal que se propone.

El canal de distribucion que se utiliza en los actuales momentos, no es el adecuado
porque esta a expensas del H. Consejo Provincial para distribuir su producto, por tal
motivo se propone un nuevo canal para que la Planta comercialice directamente sin

acudir a intermediarios e identifique su cartera de clientes.
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CUADRO 38. CANALES DISTRIBUCION

Canal de distribucion que se utiliza

actualmente

Canal de distribucién que se espera

implementar

Productor

(Planta embotelladora)

L

Intermediarios

(Consejo Provincial)

Minoristas

(Tiendas)

Consumidor final

(Consumidores)

Productor

(Planta embotelladora)

U

Minoristas

(Tiendas)

Consumidor final

(Consumidores)

Productor

(Planta embotelladora)

J:

Consumidor final

(Consumidores)
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3.10.4 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

El proposito de la presente estrategia de publicidad es informar al consumidor
potencial y persuadirlo para que recuerde la existencia de Agua Embotellada
Purificada sin Gas “AGUABOLIVAR”.

3.10.4.1 Llevar muestras del producto a los puntos de ventas de la ciudad, con
la finalidad de invitar a los actuales clientes a degustar AGUABOLIVAR

Es muy importante para persuadir al cliente a comprar este producto,
brindarle una muestra para que deguste, compruebe que es agradable,
natural y econdmico; de esta manera el duefio de la tienda comercialice
AGUABOLIVAR en su negocio, lo que resulta positivo para la Planta
Embotelladora difundiendo su producto e incrementando sus ventas,

por ende mejorando su rentabilidad.

3.10.4.2 Otorgar un porcentaje de descuento por la primera compray
obsequiar objetos de publicidad a los propietarios de las tiendas donde se

pretende vender el producto.

El porcentaje de descuento variara de acuerdo a la cantidad de compra que realicen

los propietarios de las tiendas puede ir desde un 5% hasta un 30%.

Los objetos publicitarios que se obsequiaran son gorras y llaveros que contengan el
logotipo de AGUABOLIVAR, con el fin de promover la compra de este producto.
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CUADRO 39. ELABORACION DE OBJETOS PUBLICITARIOS

TOTAL
Denominacion Tamano Valor Unitario
ANUAL
Gorras Normal 3,00 délares 600,00
Llaveros Normal 1,00 dolar 200,00
TOTAL 4,00 dolares 800,00

Tomando en cuenta que se van a enviar a elaborar 200 unidades tanto de Gorras

como Llaveros para poder obsequiar.

3.10.4.3 Realizar publicidad con muestras de producto en lugares de asistencia
masiva de personas como son la Plaza Roja, Parque Central, Supermercados,

Mercado 10 de Noviembre etc.

Las muestras gratis de AGUABOLIVAR en lugares de asistencia masiva son
fundamentales para difundir el producto e incrementar sus ventas, los lugares

estratégicos de la ciudad Guaranda son:

v Plaza Roja
v’ Parque Central (EL LIBERTADOR)
v Mercado 10 de Noviembre

Los dias idéneos para exponer el producto son los dias sabado, ya que existe gran

movimiento y visita de personas de otros cantones por ser dia de feria.
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3.10.4.4 Desarrollar una campafa publicitaria mediante la colocacion de vallas

publicitarias, publicidad movil, cufias radiales y en un futuro por medio de la

transmision de anuncios publicitarios por television a nivel nacional.

Vallas publicitaria.- Colocar una valla publicitaria a la entrada de la ciudad se

convertira en una herramienta muy importante para dar a conocer el producto que se

elabora en la misma invitando a los clientes a consumir lo nuestro.

SIEMPRE HAY ALGO NUEVO POR DISFRUTAR

CONSUME SIEMPRE LO'NUESTRO

CUADRO 40. COLOCACION DE VALLAS PUBLICITARIAS

Denominacion Tamafio Valor
Valla publicitaria 3 m? 21,00 délares
Arrendamiento del soporte 3 m? 120,00 ddlares

Total 141,00 dolares
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Publicidad mdvil.- La estrategia basada en la publicidad maévil surge como una
forma efectiva de alcanzar una audiencia segmentada que nos permita llegar a los

usuarios en cualquier momento y en cualquier lugar.

CUADRO 41. IMPRESION DE PUBLICIDAD

Denominacion Tamano Valor por metro Valor total

Impresion publicidad 3m? 7 ddlares 21,00

Cuias radiales.- Son muy importantes las cufias radiales para difundir
AGUABOLIVAR en la ciudad, es necesario identificar que radios son mas
sintonizadas Y realizar cotizaciones sobre el valor de la publicidad, de acuerdo con

eso se debera tomar una decision de la mejor opcion.

La decisién a tomar en este caso es la publicidad en la Radio Bolivar 92.7 porque se

ha determinado que es la que mayor audiencia posee.

CUADRO 42. CUNAS RADIALES

Radios Cantidad Diaria Valor mensual Valor
anual

Radio Bolivar 10 cufias 100,00 1200,00
Total 100,00 1200,00
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3.10.4.5 Participar en las principales fiestas de la ciudad: como el Carnaval, el

15 de Mayo, el 10 de Noviembre etc., para llegar con el producto al consumidor

final y sea reconocido.

Es de vital importancia la distribucion del producto en nuestra ciudad por eso una

estrategia a implementar es la de participar con un punto exclusivo de venta en las

principales fiestas como: El Carnaval, el 15 de Mayo, el 10 de Noviembre, para

poder lograr esto es importante

CUADRO 43. ADQUISICION CARPA PLASTICA

Denominacién Tamano Valor
Carpa 3x3m 120,00 dolares
Publicidad 3m? 30,00 dolares

Total

150,00 dolares
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3.11 PRESUPUESTO CONDENSADO GLOBAL DE LAS
ESTRATEGIAS

CUADRO 44. PRESUPUESTO CONDENSADO

ESTRATEGIA VALOR ANUAL
ESTREGIAS DEL PRODUCTO 48,636
ESTREGIAS DE PLAZA 3000,00
ESTREGIAS DE PROMOCION 2312,00
TOTAL 53,948

En este presupuesto se muestra el capital que requiere la Planta Embotelladora de
Agua Purificada sin Gas para poner en accion las estrategias planteadas
anteriormente, las mismas que mejoraran notablemente la comercializacion del

producto.

Todas las estrategias se llevaran a cabo gracias al financiamiento de los socios de la
Asociacion para el Desarrollo Comunitario Cuatro Esquinas, esto se convierte en un
punto muy importante; de tal manera se puede lograr la independencia

administrativa.
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3.12 RESULTADOS ESPERADOS DE LA INVESTIGACION

Con la aplicacion de estrategias de comercializacién dentro de la Planta
Embotelladora de Agua mejorara la comercializacion por ende se dara un
incremento notable en su rentabilidad, lo cual demuestra que el proyecto es viable
para la Planta.

Ademas al aumentar su nivel de produccion la Planta estara en la capacidad de
distribuir su producto a una gran cantidad de puntos de venta ubicados en la ciudad
de Guaranda, planteandose en un futuro ampliar su linea de productos y captar

nuevos clientes.

3.13 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL APORTE

3.13.1 CONCLUSIONES

1. Existe la disponibilidad por parte de la Asociacion para el Desarrollo
Comunitario Cuatro Esquinas de implementar las estrategias propuestas en el
presente estudio, para lograr una independencia administrativa y por ende su

mejorar su rentabilidad.

2. Para que haya independencia administrativa concluimos, que la Planta
Embotelladora de Agua, deberia deslindar la parte financiera del Consejo

Provincial.

3. Al ponerse en marcha el presente proyecto, se aprovechara de mejor manera
la capacidad de produccién de la Planta Embotelladora de Agua, pues

utilizara eficientemente la fuente natural que posee y su infraestructura.

4. La distribucion intensiva en tiendas de abastos, abarrotes y supermercados de
los diferentes sectores de la Ciudad de Guaranda a un precio de venta al
publico de $0.25 ctvs. le permitira a la Planta posicionar su producto y

obtener beneficios econdmicos a través de su venta.
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3.13.2

La planta embotelladora de agua cuenta con fortalezas importantes tales
como; personal capacitado, maquinaria calificada, produccion elaborada bajo
estrictos estandares de calidad, brindando un producto seguro y confiable al

consumidor.

Al concluir el presente estudio podemos decir que la comercializacion de
Agua embotellada tiene un gran futuro, debido a su constante crecimiento por

lo que se debe aprovechar.

RECOMENDACIONES

Trabajar en equipo para lograr que la Planta Embotelladora de Agua deje de

ser administrada y controlada por el H. Consejo Provincial.

Capacitar al personal permanentemente en aspectos como: publicidad,

atencion al cliente, administracion y contabilidad.

Aprovechar la capacidad de produccion que tiene la Planta para incrementar

su rentabilidad.

Utilizar todos los puntos de venta existentes en la ciudad de Guaranda para
comercializar AGUABOLIVAR.

Es necesario que la planta embotelladora de agua se adapte al medio tan
cambiante, para permanecer en el mercado y mantener una innovacion

constante de su producto.

Realizar una campafia publicitaria agresiva acompafiada de una distribucion
intensiva del producto contribuira para que AGUABOLIVAR sea reconocida
en el medio local y a un futuro expandir su mercado a diversos puntos del

pais.
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3.16  ANEXOS
ANEXO No 1

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, GESTION
EMPRESARIAL E INFORMATICA
ESCUELA DE GESTION EMPRESARIAL

Encuesta dirigida a los Consumidores

Obijetivo: Levantar informacion para la comercializacion de planta embotelladora de

Agua en la ciudad de Guaranda.

Instrucciones: Marque con una X, la respuesta que crea conveniente o indique su

opinidén pues la informacion garantizara la validez de la encuesta e informacion

1.- ;Consume usted Agua embotellada?

Si ()
No ()

2.- ¢En qué presentacion consume Agua embotellada?
500ml ()
1000ml ()

Botellonesde 20 It ()

3.- ¢Qué cantidad de Agua embotellada consume semanalmente?
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5.- ¢Cual es la marca de Agua embotellada que consume habitualmente?

7.- ¢Como califica el producto que consume?
Excelente ()

Muy bueno ()

Bueno ()
Regular ()
Malo ()

8.- Si le ofertaran Agua embotellada elaborado en la ciudad de Guaranda, usted lo

consumiria?

si ()
No ()

9.- ¢Ha consumido Ud. Agua embotellada Marca Bolivar?

Si ()
No ()

10.- ;Qué piensa Ud. que le haria falta a la planta embotelladora de agua para dar a

conocer mejor su producto?
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ANEXO No 2
UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, GESTION
EMPRESARIAL E INFORMATICA
ESCUELA DE GESTION EMPRESARIAL

Encuesta dirigida a los Comerciantes y Duefios de Tiendas

Objetivo: Levantar informacion para la comercializacion de planta embotelladora de

Agua en la ciudad de Guaranda.

Instrucciones: Marque con una X, la respuesta que crea conveniente o indique su

opinion pues la informacion garantizara la validez de la encuesta e informacion

1.- ¢Ud. vende Agua embotellada?

Si ()
No ()

2.- (En qué tipo de presentaciones vende mas usted el agua embotellada?

500ml ()
1000ml ()

Botellonesde 201t ()

3.- ¢ Qué cantidad de Agua embotellada vende semanalmente?
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5.- (Cuél es la marca de Agua embotellada que méas vende en su negocio?

8.- ¢Como califica el producto que vende en su negocio?

Excelente ()
Muy bueno ()
Bueno ()
Regular ()
Malo ()

8.- ¢Alguna vez le han ofertado agua embotellada “marca bolivar” para comercializar

en su negocio?
Si ()
No ()

9.- Si le ofertaran Agua embotellada elaborado en la ciudad de Guaranda, usted

venderia en su negocio?
Si ()
No ()

10.- ;Qué piensa Ud. que le haria falta a la planta embotelladora de agua para dar a

conocer mejor su producto?
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ANEXO 3

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, GESTION
EMPRESARIAL E INFORMATICA
ESCUELA DE GESTION EMPRESARIAL

Entrevista dirigida a los trabajadores de la Planta Embotelladora de Agua

Obijetivo: Levantar informacién para la comercializacion de planta embotelladora de

Agua en la ciudad de Guaranda.

Instrucciones: Conteste cada una de las preguntas, su respuesta e informacion

garantizara la validez de la informacion

1.- ;Qué tipo de Agua embotellada produce?

2.- ;Cual es el procedimiento que utilizan para embotellar el agua?

3.- ¢Cuéles son los principales gastos que realiza para embotellar el agua?

4.- ¢Cual es el procedimiento que utiliza para la comercializacion de agua
embotellada?

5.- ¢Tienen problemas para comercializar el Agua embotellada?.

6.- ¢Qué canales de distribucion utilizan?

7.- ¢(Quienes realizan la comercializacion?

8.- ¢La planta esta en la capacidad de realizar la Comercializacion sin autorizacion
del Consejo Provincial?

9.- {Qué % de la produccién semanal se comercializa?

10.- ¢Realizan evaluaciones mensuales de la produccion y comercializacion de los

productos Marca Bolivar?
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ANEXO N° 4

Fotografias de la Planta
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Fotografias de la Maquinaria de la Planta
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28/10/2013
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Fotografias de las Entrevistas a los trabajadores de la Planta

23/01/2014

23/01/2014
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Fotografias de visita a la Planta por nuestro Director Ing. Mario Escobar

AP

i

A . |

N -
-,':;.;.;.f«*;.:_;g,u.;_L X l’ L
T netbiE

4

I

X
T

191



=~

e e e

&

v
1
B
J

192



Fotografias de la entrega del producto al Consejo Provincial
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DOCUMENTACION DE RESPALDO DE LA
PLANTA EMBOTELLADORA DE AGUA
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NS 059959

9

\

REPUBLICA DEL ECUADOR
MINISTERIO DE SALUD PUBLICA

SISTEMA NACIONAL DE VIGILANCIA Y CONTROL
INSTITUTO NACIONAL DE HIGIENE Y MEDICINA TROPICAL

“LEOPOLDO IZQUIETA PEREZ"
DE REGISTRO SANITARIO
INSCRIPCION DE ALIMENTOS NACIONALES
| El Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical “Leopoldo Izquieta Pérex” certifica que of
| producto denominado: AGUA PURIFICADA ENVASADA SIN GAS
| Marca: "BOLIVAR"
| Elaborado por: ASOCIACION PARA EL DESARROLLO COMUNITARIO CUATRO ESQUINAS
. Origen del Fabricante: CALLE 18 DE MARZO Y JOSE MARIA SILVA; GUARANDA -BOLIVAR - ECUADOR
| Titular: ASOCIACION PARA EL DESARROLLO COMUNITARIO CUATRO ESQUINAS
| A solicitud de: ASOCIACION PARA EL DESARROLLO COMUNITARIO CUATRO ESQUINAS
| Tipo de Alimento: BEBIDAS NO ALCOHOLICAS
| Envase: BOTELLA PET - TAPA DE POLIETILENO DE BAJA DENSIDAD DE $00 ml
| Forma de conservacién: Ambiente fresco y seco
Férmula de composicidn:
AGUA PURTFICADA......iv... 100 %
2o TR
/‘-" ” Cd\"
\
WN\D4 oy ™ Y
Venta: LIBRE i
Periédo de Vida Utll: 30 dias Solicitud: IAN-08-2
: 12-10 En aquil 22/1272010
Ha sido inscrito y registrado con @l No. 8581-INHG-AN- Guay 2122018
i P N
mb(\{&“
DIRECTOR:NACIONAL
DEL INKMT “LIP*
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AN W | copigo
S INSTITUTO NACTONAL DE HIGIENE LA-RE3.7A.288

( i .| Y MEDICINA TROPICAL REVSION 22

e LS "LEOPOLDO IZQUIET A PEREZ" KR ARG
N DEPARTAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL | 754 ATMNSTRATY

— SANITARIO | PAG

» m_’;ewm LABORATORIO DE ALIMENTOS PROCESADOS | Vgents dasze 13, 54/ 38

REG 599 INFORME TECNICO DE ANALISIS DE ALIMENTOS

NUMERO DE INGRESO: JUL-PRS-07 8-08/JUN-PRS-015-08

Fechc de enfraga de informe: C8.38.08

fecha de recepclén de muestra: 23.07.08

Numero de muasiras recibidas: 4

Seiicitante: 2IOCIACION BAR 2 ELDELAR# 3L
COMUNTTAR 2 4 S5GUINAS

Nombre del producio: ASUAIRETADA TN GAL EOLVAR

Marzao comerciak: EQUuvar

Fabricante: N DECLARADO

Lugar de origen: MO CEZIARAIC

ANALISIS DE:
QUIMICA SANITARIA DE AGUAS: 3= ~ciLr'a INfonre repestive

BROMATOLOGIA: -
MICROBIOLOGIA SANITARIA: S& aciunte ricrme rHCastiva

OBSERVACHONES GENERALES »oripes e CIOCUCTO 25T aC sigmte o ravisine suande Forsse -
tramite da Recars Lonitaic

CONCLUSION: =1 -asutadcs oblerides er =i Andis SIes-Quimicc NO CUMPLEN —2- -
raquisitos esrcbeecitics 2r o Nomne Técnica Scucizdiong NTE INEN 2 2098 pare bz
Purficoge Ervesaco en it que s refiers o Cwrzzg Totary Mogreso: ‘o anaiis colerigos ar =
Ancitss MicreDicscaicos tobrepasan fimitss de folercrciis asichieciics |Asrobiot Mesdtie:
SEQIr NOrmg NS INEN 2 20G: 98 4 e reflars |kCuaVCMmenteE o o rueshie ardiizsde

Atent

v"‘. ~?
i
SR Meyra Marzs Cr

JEFELARCRATOR O CF

T T

ALMENTOE SR 2CEIADCS
PL
Notr Zromigiees 1L =cmauc=itn + fikzocién oot

JULIAN COROAEL 904 ¥ ESMER ALDAS
Casilla: 1961 Fomafl: | T it
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CoOIGe:

2 LA-REG-1AM-084
— BATY .| DEPARTAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL REVISION. 04
% ) (s// SANITARIO Paa:AN
e/ LABORATORIO DE ALIMENTOS PROCESADOS "

Casdia 2941
Suayaguil - Ssuader

REG 5.9.7 INFORME DE ANALISIS AREA MICROBIOLOGIA SANITARIA
Guayaquil, 03 de Azosto del 2008

N de Ingreso: JUL-PRS-1116-08 JUN-PRS-0135-08

Nombre del Producto: Agus Purificads sin 22 BOLIVAR N° de Lote: N3
Fabricante: No declarado Envase: Botedla piistica frassparente
Lugnr de vrigen: No declarudo No retornabie. Tupa roscu plistics colar szul.

Formy de conservacion: Mantener sn un lugar fresco
Caracteres arganolépticos; Normales
ha de recepeion de la muesrry: 24-07-08 (N9R20) N® de Muestras: M

Fecha de andlisis de i Muestru: 29-07.08 Coutenido Decla rado: 0 cm’,
Fecha Elab.: 22-07498
Fecha Venc.: 22-0948
Tiempo Miximo de Consumo: uates de 2 meses
Etiqueta provisional

ANALISIS MICROBIOLOGICO
PARAMETROS METODO l UNIDAD | RESULTADO | REQUISITOS

Aernbios Mesifiios = Standard Methods 21 st £d | UFClem’ 230 100

OBSERVACIONES GENERALES.: xxx.

CONCLUSION: Los resultados obtenidos en of Andlisis Microbinlégicos sobrepasan limites de
@erancia establecidos (Acrobing Mesofilos) segin Norma NTE INEN 2.206:95 s se refieren

exclusivamente a lu muestra analizada,

ﬂj /&mééd?‘:“'“’-.

ANALISTA DRA. FRANCISCA TOMALA DE JAIME
MP RESPONSABLE DE AREA

ILLIAN CORONEL 905 ¥ ESMERALLAS
Casilla: 386 | | E-mai’: lomydelzone: ner
wiwvw.inh.gov e
Fay: 3034 263189 Tal Conm: 2281200 - 238570 = Y™ Q@ - TIRTAV _ S0enANe  twa e pas

200



CTDIGO

DEPARTAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL LA-REG-IAM-234
SANITARIO .
LABORATORIO DE ALIMENTOS PROCESADOS | REVISION 05
| PAS 11
LABORATORIO DE ENSAYO ACREDITADO POR EL DAE | > B
Do Bl CON N° OAE LE IC 04-001 Vigente cesds Gi0l2n08

REG 5.5.7 INFORME DE ANALISIS AREA MIC ROBIOLOGIA SANITARIA
Guayaquil, 30 de Julio ael 2009 .

N de Ingreso: JUL-PRS-018 -09
Nombre del Producto: Agua Puriflcada Sin Gas Bolivar

N"de Lote: 87
Fabricante: No declarado Eavase: Botella plastica trussparente, tapo
Lugar de origen: No declarado rosca color a3z2ul . Envase no retornable
Farma de conservacion: Mantener ea un lugar fresco
Caracterss orgunolépticns: Normales N de Muestras: 1M
Fucha de recepcion de ln muestra: 23-07.09 (13HS0) Cuntenido Dectarado: 200 om’
Fecha de anilisis de la muestra: 24-0%-00 Fecha Elab,: 23 -07.9¢

Fecha Venc.: 23 0909
Etiqueta Provisional

ANALISIS MICROBIOLOGICO

METODO 1
PARAMETROS Enssycs marcados con (1) no UNIDAD RESULTADO | REQUISITOS |
#2330 inciuidos en ol sicance de ' |
‘ Acraditacion del SAE
Aerobios Mesdiios | *Standard methods 21 st Ed | UFC /em’ [0 L LT

OBSERVACIONES GENERALES: xxx

CONCLUSION: Los resultados obtenidos en ¢f Anilisis Microbioidgico estia comprendidos snr-v
limites de toleruncia establecidos, segin Norma NTE INEN 2 200:2008 Prémors Ravisién v se refieren
exclusivamente 2 Ja muaesira analizada,

N S "
et
ANALISTA DRA. LUISA NGUILLO MEDINA
AA RESPONSABLF DE AREA

MICROBIOLOGIA SANITARIA

JULIAN CORONEL %05 ¥ ESMERALDAS

Casilia 19AT  F.mail Human Toaleco— - -
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|

DEPARTAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL | L5 oes 4o nes
SANITARIO | mevivons:or

LABORATORIO DE ALIMENTOS PROCESADOS | il
1

REG 598 INFORME DE ANALISIS AREA QUIMICA SANITARIA DE AGUAS

Guayaquil, Juaio 17 del 2008

N* de lagraso: JUN-PRS-015-08 N*de muestra: 1 ( 2 Unidades de 500 em® cu )

Nombre del Producto: Agua Purificeda Sia Gas N" de Lote: 002

Marca Comercial: BOLIVAR Eavase: Botella pldstics transpurente. Eavase o Retoraable
Fabricanze: no declarado Tupa: rosca pléstics de color eeleste

Lagar de origen: a0 declarado Aspecta: normal

Fecha de¢ recepcion de muestra: 218-06-10 Contenido:  Dectarado: S0 cm’

Forma de conservacion: manteaer en un lugar fresco Eacoatrado: 510 ¢m’

Registro Sanitario: no decturade Fechs Elab.: 06-06-08

Caracteres organelépticos: normaies Fechs Venc.: 06-08-08

Tiempeo Miximo de Coosumo: 2 meses
ANALISIS FISICO - QUIMICO

PARAMETROS METODO | UNIDAD | RESULTADO R i aiones |
pH 1 20°C20°C | 4500-H-3*" . T4 Min: 65 Max.:32
| Solidos rotales | 2540 8 mg! 433 Max.: 60 my/l
| Alealinidad toral en CaC O3 | 2320 B+ mg:! 3180 ceve e
' Durezu tocal EDTA 2540 C=* ma'l L3460 Max.: 120 mg/
Caleso (Carr— 3500-Ca B* mgl 242 Max.: J) mgt
Viagnesio (Mg T 3500-Mg B me/l a4 Max: 12 mg!
| Cloruras (€1) , 4500-C17B** - mgl 15,69 Max.: 350 g/t
| Sulfuton SO~ iS00 SOE I 0,75 " Max: 200 myt
| Amoaiacs {NH3} SONHIF | mel 0 | Maz: 0.5 mg!
| Nitritax (NO21 #00-NOT B [ mg 0 | Wax.:0.0 mg! o

=* Suandard Methods 21m Edition 2005
OBSERVACIONES GENERALES:

v Magees ¢ Y se refiers
evclusivamente a la muesira analizady. e

RESPONSABLE O] AR TADF
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| .
DEPARTAMENTC DE REGISTRO Y CONTROL. | s i

SANITARIO :
LABORATORIO DE ALIMENTOS PROCESADOS :f;‘_s‘fﬂ“ w

REG 5.9.8 INFORME DE ANALISIS AREA QUIMICA SANITARIADE AGUAS

Guayaquil Julio 30 de! 2003
N de Ingraso: JUL-PRS-016-08 - JUN-PRS-015-08 N" de maestra: 1 (| Lnkdadex de 300 cm )
Nombre del Producte: Agas Purificada Sin Cas N* de Lote: 002
Marea Comercial: BOLIY AR Eavase: Botellu pidstics iransparente. Envase No Retoraable
Fabricante: ao deciarado Tapa: rusca plastica de olor celeste
Lugsr de acigen: a0 decturado Aspecto: normal
Fechn de recepeién de muestra: 2008-07-24 Coatenide;  Declarade SO0 ow’
Farma de conservacion: mantener en un lugar fresco Eacontrads: $00 en®
Registro Sanitario: go declarado Fecha Blab.: 22407408
Caracteres Gryanoipticas: normaies Fecha Venc: 22-18-08

Tiempo Mivime de Canmm o: 1 meses

ANALISIS FISICO - QUIMICO

| PARAMETROS | METODO | UNIDAD | RESULTADO e
oH & JECATC 4500-H~B** ' Min: 6.5 Mavi A2
Soiides toteles 150 B my/! ! - | Max.: S0 mg/|

[ Alcatiakiad tatal en CaCO3 =T o omgl ~ oo

“Durezs totsl EDTA 2390 Co* T 15549 Sav: 120 mg 1
Calero (Cure= 3SN-Ca 87 1 myl prE &) Max,: 30 my!

| Wagnesio (Mg~ 3506-Mg B l mg 4803 Max.: 12 mg?

I Clerares (OO | 4500-C1 8%+ l myl -~ | Mav: 250 mgi

| Suifatos |SO4= ASN-SOe=E"" mgl ! M. 200 mg/!
Amoniaco (VHY) 4300 NH3 Fie | mgil - Max.: 4.5 me/

| Nirritos INOZY 450-NOI B 1 met Vigz.: 0,0 mg/!

*+ Standard Methods 21st Editioa 2008

OBSERVACIONES GENERALES:

CONCLLSION: mmmmmk_hm%mm‘&mjw
N 2 200 A il v ] ig refiere Z v io, Y w reflers

exclusivamente & fa muestra anaiczada,

”

" e
e rha earue A
TRISEONSA EL ARFA DE
ANALISTA: GOM QUIMIC A SANITARIA DE AGLAS
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! CODIGO
DEPARTAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL | -ARES-AZ-0Es
SANITARIO REVISION: 08

LABORATORIO DE ALIMENTOS PROCESADOS ’ PAG 11

| Vigenme desde £ 02 2009

A

REG 598 INFORME DE ANALISIS AREA QUIMICA SANITARIA DE AGUAS

Guayaquil, Febrero 9 del 2009

N* de ingreso: FEB-PRS-00309, JUL-PRS-016-08, JUN-PRS013.08 N° de muestra: | (2 unidades de 300 ¢’ 2w
Nombrz de! Producto: Agua Purificada Sin Gas N de Lote: 85

Marcu Comereiai: BOLIVAR Envase: Botedla de pldstico transpareste. No Retoraable
Fabricante: La \sociackon para el Sesurrofio comunitario Tapa: rosca plistica de color celeste

*Cuutro Esquinas®™. Aspeeto: normal

Lugar de origen: ne declarado Coutenido: Declitrade: SO0 cm’

Fecha de recepaion de meestra; 2009-492.5 Eacontrado: 200 cm”

Forma de vacion: en un lugar fresco . Fechn Elab 05/92 /09

Registry Sanitario: no declarado Fechu Venc.: NS/ M/ 10

Caracteres nrganoiépticos: norantles
ANALISIS FISICO - QUIMICO

| PARAMETROS °  METODO | UNIDAD  RESULTADO R e onEs
| pH 0 20°C20°C 4500-H-8"* . Min:nf  Maxo 42
" Solidas tales i 2540 g+ - mel ‘WMas.: %M mg
\icalinidad total en CaCO3 2320 B+ mgl ~ tesave
[ Dureza total EDT A | 1M C C mel ISED Mas.: 129 mgit |
. Caiero (Cajr+ | 3500-Ca B** | omgl 15,08 Max.: 3 mg!
Magnesio (Mg~ seNgBt | mel | 5.6 Wax.: 12 mgl —
[ Cloruras t€1)” 4500-C1 8  omel | - Mm% med =
Suifatoy (SO&)e AKR-304~E mgl i - Mar: 200 mes
! Amaniace (YH3) 4300-NH3 F** mgl - Max.: 0.6 mg
“Nitritos (NOZ) [EMNOT BT | mel = Vs 0.0 my

** Swandard Vethods 21st Edition 2003

OBSERVACIONES GENERALES: .- .

CONCLLUSION
NTE INEN 2 200:2008. Primera Revision para Acua Puriftenda Savasada e lo Jue respecta u Durem Tow!d v Visgreso

Y g ol iaklicamantie ) ¢ lizads

Bt de Regais
Dra. Marths Ortiz de Reswto
RESPUONSASLE DEL AREA DE
ANALISTA: GQM QUIMICA SANITARIA DE AGL A3
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Ao CODIZ0
% ﬁ;@‘ INSTITUTO NACIONAL DE HIGIENE LA-REG-TA-0ES
QB ssponret [Tl
. he/ J A " " an
P> DEPARTAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL | -7E% ADMINISTRATIVA
SANITARIO | PAS
_ Casillg 3661 LABORATORIODE ALIMENTOS PROCESADOS | Vigente cesde 18/ 04/ 08
Guayaqui - Scusdor | _
REG 5.9.9 INFORME TECNICO DE ANALISIS DE ALIMENTOS
NUMERO DE INGRESO: JUL-PRS-018-09/JUL-PRS-014-09/
JUN-PRS-015-09/FEB-PRS-003-09/
Fachc de entrege de informe: 04.38.C%
Fecha de recepcion de muesira: 23.07.C9
NUmero de muestras recibides: 2
Soliciante:
Nombre del producto: AGUA PURIFICADA SIN GAS “"BOLIVAR®
Marca comerclal: “8CLIVAR"
Fabriconte: NQ DECLARADO
Lugar de origen: NO DECLARADC

ANALISIS DE:
QUIMICA SANITARIA DE AGUAS: -,
BROMATOLOGIA: -.

MICROBIOLOGIA SANITARIA: S aaurtainforme respective

OBSERVACIONES GENERALES: -

CONCLUSION: Los resutiados sotenides =n el Andiisis Microtioldgico estdn comprendidos erre
limites de ‘folerancic estobiecidos segun Nema NIZ INEN 2 20012008 Primer Raviler v s
rafiere exciusivomente a lg mueste amlizadao.

Aleatgmenie
4

.
- "o
[f“- : L“;_y

. Q.5 M&a manzo Ch

JEFELABORATORIO BE
ALMENTOS PROCSIADCS

MD.
Nota: PraniCics su eproducticn ¢ Hiimeior narcict

JULIAN CORONEL 95 Y ESMERALDAS
casille: 3% E-mmls dpmyGitelesner et

205



ASOCIACION PARA EL DESARPNOLLO

COMUNITARIO DE CUATRO ESQUINAS

2009

INTERPRETACION DEL CODIGO DE LOTE

El "CODIGO DE LOTE" sean los nimeros, letras que servirén paro determinar el affo, mes, dia
de produccion y expedicién del producto, procedencia y niimero de lote.

Este codigo de lote estard impreso en la etiqueta del producto.

El codigo de lote para el producto AGUA PURIFICADA ENVASADA SIN GAS “BOLIVAR”, constara

de dos codificaciones, siendo su elaboracién y expiracién.

Se interpreta gsi;

B: procedencia.
Datos de produccién.
23: dia.

ABR: mes.

10: aflo.

LOO1: numero de lote.

Se interpreto asi:
23: dia,
MAY: mes.

10: ofio.

51 SE LEE AS): B23ABR10L001

Si SE LEE ASI: EXP: 23MAY10

LB

RO QUi
Movil 0996867 33

omait mmn.g
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Www.empagpiastcom

Ficha técnica de Producto
Envase PET 500cm?® petaloide

/ ’- P”o .;‘t“‘}': ’y
[ 2. Apariencia Ciarz Yy transparants
| 3. Material Tarstaizts de polistileno, PET

’! 4, Dimensionss principales:

‘ Digmetro mayor £6.8 +/- 1mm
| Alturs iotai: 210 +~ 1mm

J Aczbado: PCO 28mm

| 5. Resistencia al Impacte

l 6. Prueba ds fuga liquido
Dete permanaser sir fuSa

,] 7. Almacenamiento

Sopenar el impacto sometida 3 caica libre desce 1 20m da aitura.

| Almacenar en ambentes S2cos, lipre de poive y protegide de la luz soiar |

diracta

' 8. Empague v cantidag

Fundas de peliatilere de Cajz cansidad con 300

10. Identificacién

I
.y | e

|
| Ing. Yolanca Chimao
LJEFE CCNTROL CALIDAD

|

|

|
Stiqueta achesiva £scesificande. nombre dai producio. cantidad empacada, I

| fechade procuccién. maquing lote de producsitn
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Ficha técnica

“Tapa P28"
1.Pesc: 23 =-035g
2. Coler: varos
|
’ | 3. Material: - Poiietilenc ce baia densidad.
> I
| 4, Dimensionas principaies {mmj:
Di&metra toial 277 «-0.2
| Diamefre intemo: 263 +/-0.2
Altura tolal: 183 +-0.1

| 5. Almaceanamiento
Almacerar en ambente fric. seco v libre de oolve. Evitar calor excesivo y
fuantes de gnicidn.
A macenar scbrs pallsis
8. Empaque y Cantidad
. Funds ce colletilenc ozja densidad con 2000 unidades

| 7. Identificacidn
. | Etiqusta autcadhesiva sspecificando. nomitre dei producte, canticac
smpacade fecha de produccion. mécuina, lote de produccien

i — —%T@m “

|
ing: Yelanda Chimbo
JEFE CONTROL CALIDAD

PUANTA I SAM0 SGUERCA LN * AL SNRICLED
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ASOCIACION PARA EL DESARROLLO 2010
COMUNITARIO DE CUATRO ESQUINAS

INFORME TECNICO DEL PROCESO DE ELABORACION
AGUA SIN GAS "BOLIVAR"

Actualmente la planta de tratamiento de la Asociacion para el Desarrollo Comunitario “Cuatro
Esquinas” y Junta Administradora de Agua Potable de este sector, tiene un caudal de
operacién de 5 L/s, liquido vital que proviene de agua subterrdnea fredtica que aflora de las
estribaciones del volcdn Chimborazo, suministrada por diversas vertientes que no tienen
asentamiento humano, estas captaciones son encausadas mediante tuberia de PVC, de los
cuales se potabilizan 3 L/s, debido que sus procesos de tratamiento estan dimensionados para
tratar este caudal, los 2 L/s son desfogados para que no exista reboses de agua, que podrian
repercutir en el tratamiento que recibe el agua cruda en los pasos a su potabilizacidn.

Con este antecedente los directivos de este sector, al ser el liquido vital indispensable para el
desarrollo de todas las actividades cotidianas de los seres humanos, requieren que los 2 L/s,
sean incorporados a una produccién de agua envasada, lo que demando la implementacién de
otros procesos de tratamiento que garanticen la purificacién y envasado de un liquido idéneo
que genere recursos econdmicos que vendrian a beneficiar a todos los habitantes de este
sector del Cantén Guaranda, Provincia Bolivar.

En [a actualidad ia planta para el proceso de elaboracion de AGUA SIN GAS “BOLIVAR", consta
de los siguientes procesos de tratamiento!

Proceso de coogulocidn.

Se realiza mediante una “Tolva" de flujo vertical en donde ingresa el agua cruda, a la cual se le
adiciona un floculante quimico {sulfato de aluminio o poli cloruro de aluminio), para que
eliminar la turbiedad que suele presentarse en ocasiones.

Posterior a I3 adicion del quimico en la “Tolva®, el agua sigue a un tanque decantador
conectado, con tres divisiones que cumplen funciones especificas, en donde, en la primera
divisién se da lugar la floculacidn de las particulas, es decir, la unidn de iones para que los
sdlidos tengan el peso correcto para poder sedimentarse, dandose lugar en la segunda division
la precipitacién de estas particulas, continuamente el agua ingresa a la tercera division donde
se lleva a cabo la clarificocién, interviniendo la aireacién.

Proceso de filtracidn,

Mediante dos bombas centrifugas controladas por un pane! de control el agua ingresa a dos
filtros de grava, arena y carbéa activo, donde por absorcian se logra recuperar las propiedades
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organolépticas del agua y reteniendo sélidos totales disueltos que no se lograron sedimentar
en los procesos anteriores.

El agua ingresa a un tanque de recolector que suministra a la poblacién mediante una red de
distribucién, posteriormente el agua que va ser envasada es sometida a los siguientes
procesos:

Proceso de Micro Filtracidn.

El agua Ingresa a dos filtros pulidores de polipropileno, que tienen la finalidad de retener
cualquier particula indeseable, ademds recuperar la cristalinidad del agua.

Proceso de Luz Ultrg Violeto.

A continuacién el agua pasa por una ldmpara de luz ultravioleta, misma que tiene una
capacidad de operacién de 4GPM, proceso con el cual se desinfecta y esteriliza al agua,
destruyendo posibles microorganismos contenidos en el agua.

Posteriormente el agua es envasada, almacenada y distribuida.
PROCESO LIMPIEZA BOTELLAS Y TAPAS

El lavado y esterilizacion de Ias botellas y tapas se efectiia con una solucién alcalina caliente y
después se enjuagan con agua potable. La solucién alcalina se compone de sosa cdustica,
carbonato sédico, fosfato trisddico y metasilicato sédico. La sosa cdustica es el principal
ingrediente porque tiene mayor virtud germicida, de ahi que la duracién y la temperatura de I3
esterilizacion de \as botellas y tapas dependen casi exclusivamente del contenido de sosa
cdustica. Los demds dlcalis aumentan un tanto la potencia germicida de 13 solucion de sosa
cdustica, Los elementos que modifican Ia eficiencia germicida son: la concentracion caustica, |a
duracién del remojo y la temperatura.

El lavado de botellas y tapas puede se de dos clases: por sumersién y de chorro.

A
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DIAGRAMA DE FLLIO

PROCESO DE ELABORACION AGUA PURIFICADA SiN GAS “BOLIVAR”

AGUA SUBTERRANEA [ coorincian
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EA e |
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Micro Purificacién Proceso
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' Distribucién Almacenaje Emboteitado
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