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Resumen

Este estudio de titulacion tiene como objetivo evaluar la factibilidad de establecer una
empresa de embotellamiento de agua purificada en la parroquia Molleturo, mediante la
formulacién de un Modelo de Negocio. Se inici6 con un analisis de mercado para identificar
las oportunidades comerciales, seguido por la elaboracion del plan estratégico que establecio
estrategias y acciones para alcanzar los objetivos establecidos. Asimismo, se hizo
imprescindible la implementacién de un plan de marketing para potenciar la participacion en
el mercado. Subsecuentemente, se enfocé en el desarrollo del Modelo utilizando la
metodologia CANVAS, analizado a través de nueve componentes identificados tras la
adquisicion de informacidon previamente examinada. En ultima instancia, se realiza una
evaluacion de la factibilidad y los riesgos asociados al modelo, facilitando la formulacion de

estrategias de mitigacion frente a los riesgos inherentes al modelo de negocio.

Palabras clave del autor: embotellamiento de agua, oportunidades comerciales,

marketing para potenciar
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Abstract

This degree study aims to assess the feasibility of establishing a purified water bottling
company in the Molleturo parish through the formulation of a Business Model. The process
began with a market analysis to identify commercial opportunities, followed by the
development of a strategic plan that outlined strategies and actions to achieve the established
objectives. Additionally, the implementation of a marketing plan was deemed essential to
enhance market participation. Subsequently, the focus shifted to developing the Model using
the CANVAS methodology, analyzed through nine components identified after acquiring and
examining relevant information. Ultimately, an assessment of the feasibility and risks
associated with the model was conducted, facilitating the formulation of mitigation strategies

to address the inherent risks of the business model.

Author Keywords: water bottling, business opportunities, marketing to enhance
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Introduccion

Hoy en dia, resulta fundamental iniciar cualquier emprendimiento o negocio a partir de una
guia estructurada que permita establecer un esquema ordenado para la puesta en marcha y
operaciéon de la organizacion. Una herramienta clave para este propésito es el modelo de
negocio, que posibilita la creacidén de bases soélidas para planificar y orientar las actividades
empresariales, reduciendo asi los riesgos inherentes al emprendimiento y facilitando el logro
de los objetivos propuestos. Este enfoque no solo promueve la sostenibilidad, sino que
también fomenta la capacidad de adaptacién ante los cambios del entorno.

El presente estudio tiene como objetivo evaluar la viabilidad de la creacion de una empresa
embotelladora de agua purificada en la parroquia Molleturo. Para ello, se ha disenado un
modelo de negocio estructurado que permita definir estrategias de comercializacion,
operacién y financiamiento, asegurando su sostenibilidad a largo plazo. A través del analisis
de mercado y la aplicacién de herramientas metodoldgicas, se busca comprender las
dindamicas de oferta y demanda, asi como los factores que inciden en la aceptacion del

producto.

El documento se compone de seis capitulos, los cuales abordan de manera integral los
aspectos esenciales del estudio. En el Capitulo 1, se presentan las generalidades de la
investigacioén, incluyendo el planteamiento del problema, la justificacion y los objetivos del
estudio. Ademas, se analiza la viabilidad del proyecto dentro del contexto econémico y social

de la region.

El Capitulo 2 desarrolla el marco teérico, donde se exponen conceptos fundamentales sobre
modelos de negocio, estrategias de comercializacién y tendencias en la industria del agua
embotellada. Este capitulo proporciona la base conceptual para el desarrollo del modelo de

negocio y las estrategias de implementacion.

En el Capitulo 3, se describe el disefio metodolégico de la investigacion. Se detallan las rutas
metodolégicas empleadas, la seleccién de la muestra, los instrumentos de recoleccién de
datos y el enfoque de analisis. Ademas, se incorpora la metodologia utilizada en el estudio

de mercado, asegurando la rigurosidad en la obtencién de informacion.

El Capitulo 4 se enfoca en el estudio de mercado, donde se analiza la oferta y la demanda

del producto en la ciudad de Cuenca. Se presentan los resultados obtenidos a partir de

Daniela Isabel Valarezo Leodn - Alex Dario Tibillin Pefialoza
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encuestas dirigidas a la poblacion objetivo y entrevistas con distribuidores vy
comercializadores del sector. Este analisis permite conocer el comportamiento del

consumidor y las preferencias del mercado.

El Capitulo 5 aborda el planteamiento del modelo de negocio a través de la metodologia
CANVAS. Se estructuran los nueve componentes clave, considerando la propuesta de valor,
los segmentos de clientes, los canales de distribucién y la estructura de costos, con el fin de

garantizar la sostenibilidad y competitividad de la empresa en el mercado.

El Capitulo 6 presenta el analisis financiero del proyecto, evaluando su viabilidad econdémica
mediante indicadores como el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el
Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI). Ademas, se identifican los riesgos asociados

al modelo de negocio y se proponen estrategias de mitigacion.

Para finalizar se presentan las conclusiones y recomendaciones derivadas del estudio. Estas
reflexiones no solo consolidan los hallazgos obtenidos, sino que también sirven como guia
para investigaciones futuras y para el perfeccionamiento del modelo planteado. Este enfoque
integral garantiza que el trabajo de titulacion cumpla con altos estandares de calidad

académica y profesional.
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1. Capitulo 1: Generalidades de la Investigacion
1.1. Identificacion y desarrollo de oportunidades del negocio
1.1.1. Oportunidad de negocio

El consumo de agua embotellada ha experimentado un notable incremento en la poblacién a
lo largo del tiempo, convirtiéndose en una practica habitual observar a las personas portar
una botella de agua durante diversas actividades diarias. Segun datos de la Organizacion de
las Naciones Unidas (ONU, 2021), se estima que el consumo global de agua aumentara en
un 40% para el afio 2030, lo que evidencia una creciente demanda de este recurso como
consecuencia de los cambios en los estilos de vida. Este incremento esta vinculado, en gran
medida, al interés por adoptar habitos mas saludables y a la necesidad de acceder a agua

potable de calidad.

No obstante, garantizar un acceso seguro a este recurso sigue representando un desafio en
muchas regiones del mundo. La ONU sefala que aproximadamente 884 millones de personas
carecen de agua potable adecuada, principalmente debido a la deficiente gestion del recurso,
lo que expone a la poblacién a microorganismos y sustancias quimicas perjudiciales para la
salud. Esta problematica afecta, de manera particular, a las zonas rurales, donde las
enfermedades relacionadas con el consumo de agua no tratada son frecuentes (Cruz, 2006).
En este contexto, Arellano y Lindao (2019) destacan que la insatisfaccién de los usuarios
respecto a la calidad y gestion del agua potable ha impulsado el consumo de agua

embotellada como una alternativa mas segura.

La creciente demanda de este producto ha propiciado el desarrollo de empresas
especializadas en su comercializacion, consolidando un sector dinamico y altamente
competitivo. En este marco, la parroquia Molleturo se presenta como una ubicacién
estratégica para el establecimiento de una empresa embotelladora, debido a su abundancia
de recursos hidricos. Sus condiciones naturales, caracterizadas por la presencia de paramos
y una densa cobertura vegetal, junto con su proximidad al Parque Nacional Cajas, garantizan
la disponibilidad de fuentes hidricas de alta calidad. Estas caracteristicas no solo favorecen
la captacion de agua de manera sostenible, sino que también reducen la necesidad de

procesos de purificacion complejos.
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En consecuencia, la propuesta para la creaciéon de una empresa embotelladora en Molleturo
busca aprovechar las excepcionales condiciones naturales de la region para ofrecer un
producto de alta calidad con un enfoque en la sostenibilidad ambiental. Para ello, es
fundamental llevar a cabo una inspeccion técnica detallada que permita evaluar las
propiedades del agua cruda y determinar el tratamiento mas adecuado para garantizar su
potabilidad. Este procedimiento resulta esencial para establecer un modelo de negocio
competitivo y sostenible, alineado con las exigencias del mercado y las normativas de calidad

vigentes.
1.1.2. Zonas de produccion o comercializacion

El pais cuenta con diversas empresas dedicadas al embotellamiento de agua purificada; sin
embargo, la mayoria de ellas se encuentran en las regiones costeras, donde el acceso al
agua potable en cantidad y calidad adecuadas es limitado. En este contexto, y aprovechando
la abundancia hidrica de la parroquia Molleturo, la organizacién plantea la construccion de
una planta purificadora en esta localidad con el propdsito de garantizar un suministro confiable

y de alta calidad.

En cuanto a la comercializacion del agua envasada, la estrategia se orienta a través de
distribuidores y entrega directa al consumidor, lo que permitira ampliar la cobertura del
mercado y generar confianza en torno al nuevo producto. Paralelamente, se prevé la
implementaciéon de un punto de venta fisico que facilite la adquisicion del producto y refuerce

su posicionamiento en el mercado.
1.1.3. Canales de comercializacion actuales

Con respecto a los canales de distribucion, la compafia que embotella agua purificada, con
el objetivo de alcanzar una mayor cantidad de segmentos de mercado, aspira a distribuir el

producto a través de canales tanto directos como indirectos:

1) Canales directos: la organizacion aspira alcanzar a los consumidores finales
mediante la instauracion de establecimientos distribuidores fisicos, los cuales se

situaran en la parroquia Molleturo y en la ciudad de Cuenca.

2) Canales de distribucion indirecta: este método de distribucién transporta el

producto a comerciantes minoristas y mayoristas, quienes posteriormente o
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distribuyen hasta alcanzar al consumidor final. Canal de comercializacion que sera
reforzado a través de alianzas con supermercados (Coral Hipermercado, Supermaxi)

y establecimientos de proximidad.
1.1.4. Descripcion de la oportunidad de negocio

El crecimiento sostenido en el consumo de agua embotellada a nivel nacional obedece, en
gran medida, a la creciente insatisfaccion y desconfianza de los consumidores respecto a la
calidad del agua potable disponible en los hogares. Esta percepcion ha impulsado una
demanda significativa de alternativas confiables, generando un entorno propicio para el
desarrollo de nuevos emprendimientos en el sector. En este contexto, la disponibilidad de
recursos naturales con caracteristicas Optimas representa una ventaja estratégica, ya que
facilita el acceso a fuentes hidricas abundantes y sostenibles, lo que permite reducir los

procesos de purificacion y asegurar un producto final de alta calidad.

Con el fin de aprovechar esta oportunidad, resulta indispensable el disefio e implementacion
de un modelo empresarial robusto para la empresa embotelladora de agua purificada Cajas
Water. Este modelo debe orientarse no solo a la eficiencia en los procesos de produccién,
sino también al cumplimiento estricto de los mas altos estandares de calidad en cada etapa
de la purificacion y comercializacion del producto. En este sentido, se proyecta posicionar a
la empresa como un referente dentro del sector, garantizando tanto la sostenibilidad operativa

como la competitividad a largo plazo.
1.2. Delimitar oportunidades
1.2.1. Identificar actores

Los actores que van a intervenir en los procesos de purificacion y comercializacion de agua
embotellada desde los productores hasta que el producto llegue al consumidor final son los

siguientes:

e Proveedores: Para mantener la calidad y eficiencia operativa general de la empresa,
es crucial contar con proveedores estratégicos que aseguren el adecuado
funcionamiento y disponibilidad del equipo y materiales necesarios para la purificaciéon
de agua y la comercializacién de productos. En este sentido, hemos seleccionado

firmas de renombre que cumplen con los criterios de mercado mas exigentes.
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Una de las principales alianzas estratégicas se establece con WATPRO S.A., una empresa
con sede en Quito que se especializa en la importacion y distribucién de equipos avanzados
de tratamiento de agua. Su experiencia en el sector permite la instalacién de plantas
purificadoras de alta calidad, lo que asegura que el agua embotellada cumpla con los
estandares sanitarios y de pureza requeridos.
También se identifica como proveedor clave a Plastiflan, una empresa situada en Quito que
fabrica envases plasticos y otros productos termoformados. Debido a su alta flexibilidad e
infraestructura de produccion, Plastiflan nos proporciona soluciones comerciales
personalizadas a las medidas de proteccion que garantizan la seguridad y robustez de los
envases, que son esenciales para la distribucién segura del producto.
La colaboracion con INPLASTICO, una empresa con mas de 30 afos de experiencia en la
fabricacion de envases plasticos, también se considera. En el ambito de la producciéon de
botellas, INPLASTICO es reconocida por su capacidad para brindar soluciones innovadoras,
asegurandose de que nuestros envases estén libres de quimicos contaminantes y que
cumplan con los requerimientos de seguridad alimentaria y resistencia para la
comercializacion de agua purificada.
AWT (Agua y Aire Tecnologias) es otro proveedor estratégico. Su experiencia en el
tratamiento de aguas supera las cuatro décadas. Con el disefio e implementacién de sistemas
avanzados de purificacién, AWT proporciona tecnologia que asegura el cumplimiento de los
estandares requeridos, mejorando la propuesta de valor de nuestra empresa.
Por ultimo, la asociacién con HydroAzul, empresa especializada en el tratamiento de agua
potable y aguas residuales, asegura el acceso a tecnologia de punta necesaria para el
reforzamiento continuo en los procesos de purificacién, fortalecida con la idea de oferta de un
producto de maxima calidad y ecolégico.
Estos acuerdos estratégicos, basados en la experiencia y calidad de nuestros proveedores,
garantizan que la empresa opere de manera eficiente, manteniendo estandares de calidad
en la produccion y distribucion, asi como en el seguimiento evolutivo de las expectativas de
los consumidores acerca de la pureza y calidad segura del agua proporcionada.

e Centro de almacenamiento: lugar adecuado (bodega) para almacenar los productos

que estaran disponibles para la venta.
e Competidores: empresas que ofertan agua embotellada dentro de la provincia del

Azuay.
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e Distribuidores: comerciantes mayoristas y minoristas quienes son los encargados de
llevar el producto al consumidor final.

e Consumidores finales: personas que adquieren agua embotellada para su consumo.
1.2.2. ldentificacién de la oferta

Para la evaluacion de la oferta, se recurrid a la base de datos de la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) correspondiente al afio 2021, con base
en esta informacion, se determiné que en el pais existen 1.649 marcas de agua embotellada

que cuentan con los permisos y regulaciones emitidos por dicha entidad.

Adicionalmente, se realizaron filtros en la base de datos del Servicio de Rentas Internas (SRI)
con el propésito de identificar la oferta especifica en la provincia del Azuay. A partir de este
analisis, se identificaron 29 empresas dedicadas a la produccion de bebidas no alcohdlicas
embotelladas, dentro de las cuales se incluyen aguas mineralizadas, purificadas, bebidas
artificiales, gaseosas e hidratantes, entre otras. Entre las compaiias mas representativas
destacan Begazuay, Emprosur, Bebidas y Refrescos del Austro, Embotelladora Sustag y

Corporacion Azende.

Cabe sefalar que, ademas de las empresas especializadas en la produccién de agua
embotellada, existen aquellas enfocadas exclusivamente en su distribucion vy
comercializacion. En este contexto, resulta pertinente destacar las marcas de agua mas
reconocidas y comercializadas a nivel nacional, entre las que se encuentran Pure Water,

Dasani, Tesalia, Cielo, Splendor, entre otras.
1.2.3. Identificacién de la demanda

En los ultimos afos, el consumo de agua embotellada ha experimentado un incremento
significativo, impulsado por la percepcién de los consumidores de que el producto ofrece
mayor pureza y calidad en comparaciéon con el agua suministrada a los hogares.
Adicionalmente, la pandemia de COVID-19 tuvo un impacto en esta tendencia, ya que durante
el confinamiento inicial se priorizé la adquisicion de productos esenciales, entre ellos el agua
embotellada (Rodriguez, 2021). De manera similar, el estudio de Arellano y Lindao (2019)
titulado Efectos de la gestion y calidad del agua potable en el consumo del agua embotellada,
evidencia que este fendbmeno se presenta con mayor frecuencia en centros urbanos de gran

tamano, donde la gestidon del agua potable resulta deficiente. Ademas, los autores identifican
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una correlacién entre el consumo de agua en bidones y la mayor capacidad adquisitiva de los

hogares.

Segun la Asociacion de Industrias de Bebidas no Alcoholicas del Ecuador (AIBE), en 2019 el
agua embotellada representd el 36% del mercado de bebidas en el pais, consolidandose
como una de las categorias con mayor participacion. Asimismo, se estima que el 2,2% del
gasto familiar en alimentacién corresponde a la compra de agua embotellada, lo que refleja

su creciente relevancia dentro del presupuesto de los hogares ecuatorianos (Pinasco, 2020).

A nivel global, las proyecciones de Modor Intelligence (2022) indican que el mercado de agua
embotellada en regiones como América del Sur, Europa, Asia-Pacifico, América del Norte y
Medio Oriente y Africa experimentara un crecimiento anual compuesto (CAGR) del 6,2% en
el periodo 2023-2028. Este incremento sostenido responde a factores como la expansién del
consumo en paises en desarrollo, el aumento de la conciencia sobre la calidad del agua

potable y las estrategias de comercializacién implementadas por las empresas del sector.
1.3. Sector econémico a estudiar

Durante el 2016, la industria de alimentos y bebidas represent6 el 38% de la industria de
manufactura, dentro de las cuales se encuentra la produccién de bebidas con un peso del
15% en esa industria (Ekos, 2018).

Figura 1
Industria de alimentos y bebidas
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2019)
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A partir del afio 2018 la mayor parte de empresas dedicadas a la produccion de bebidas no
alcoholicas se centraron en las provincias de Guayas y Pichincha, ademas durante el afio
2019 las exportaciones del sector fueron destinadas a Estado Unidos (43%), Peru (27%) y

Colombia (21%). (Corporacién Financiera Nacional, 2020).
Figura 2

Exportacion de bebidas no alcohdlicas
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Fuente: Corporacion Financiera Nacional (2020)

De acuerdo a datos publicados por la Camara de Industrias y Producciéon (CIP, 2021), la
industria de alimentos y bebidas ha tenido un crecimiento durante el ano 2019 y 2020 en
comparacion con los otros sectores que han ido decreciendo. Por su parte, la elaboracién de
bebida en el 2021 respecto al afio 2019 y 2020 ha logrado un incremento significativo el 2,2%

y 7,7% respectivamente.

Tabla 1

Industrias Manufactureras

Industri fact 2021 vs 2021 vs
ndustrias manufactureras 5019 5020
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Procesamiento y conservacion de pescado y otros productos

18,2% 16,2%

acuaticos

Fabricacién de productos del caucho y plastico 10,7% 14,6%
Elaboracion de bebidas 2,2% 7,7%
z:Fr:iqc‘ﬁgién de metales comunes y de productos derivados 7.6% 5.9%
Elaboracion de otros productos alimenticios 15, 7% 5,7%
Procesamiento y conservacion de camaron 15,1% 3,3%
Fabricacioén de papel y productos de papel 0,1% 2,1%
Procesamiento y conservacion de carne -1,5% 1,5%
Industrias manufactureras ncp 3,0% 0,6%
Fabricacién de muebles -5,6% 0,2%
Fabricacion de sustancias y productos quimicos -10,7% -0,2%
Elaboracion de aceites y grasas origen vegetal y animal -4.4% -0,4%
Fabricacién de maquinaria y equipo -11,6% -0,5%
Fabricacion de otros productos minerales no metalicos -17,7% -0,8%
Elaboracion de productos de la molineria, panaderia y fideos 0,7% -0,9%
Elaboracion de productos lacteos -2,1% -3,4%
Elaboracion de tabaco 10,4% -4,8%

Fabricacion de productos textiles, prendas de vestir;

_ [¢) _ o)
fabricacion de cuero y articulos de cuero 13,4% 5.1%

Elaboracion de azucar -2,9% -5,8%
Elaboracion de cacao, chocolate y productos de confiteria -6,4% -6,2%
Produccion de madera y de productos de madera -24.8% -12,5%
Fabricacion de equipo de transporte -44.4% -19,3%

Fuente: (CIP, 2021)

Para el ano 2022, el agua embotellada se consolidd6 como uno de los productos de mayor
adquisicion en las tiendas de barrio, con un consumo predominante entre lunes y viernes.
Este comportamiento puede estar relacionado con el estilo de vida de la poblacién, ya que,
durante la semana laboral, muchas personas realizan actividades fisicas o priorizan habitos

alimenticios mas saludables (Serrano, 2023).
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En Ameérica Latina, el mercado de agua embotellada también ha logrado un crecimiento
significativo, impulsado por la creciente preocupacion de la poblacion respecto al cuidado de
la salud y el riesgo de consumir agua potable contaminada. Como resultado, en 2022, este
sector generd 24,57 mil millones de ddlares en ingresos, evidenciando su consolidacion como

una industria de alta demanda (Leave it to the Experts, s.f.).

En Ecuador, la industria de bebidas no alcohdlicas ha seguido una tendencia de crecimiento,
alcanzando un PIB de 148,85 millones de ddlares en 2020, lo que represento el 0,22% del
PIB total. No obstante, durante el periodo 2017-2021, las exportaciones de este sector
mostraron un incremento sostenido, con la excepcidn del afio 2020, en el que se registré una
caida debido al impacto de la pandemia de COVID-19 (Corporacion Financiera Nacional,
2022).

De manera similar, la industria de alimentos y bebidas ha demostrado una expansién
constante a lo largo de los anos. En 2022, esta industria represento el 6,6% del PIB nacional
y desempeiid un papel clave en la generaciéon de empleo, dado que 5 de cada 10 empleos
provinieron de este sector (Blog Digital, 2022). Si bien hasta la fecha no existen estudios
concluyentes sobre el comportamiento del mercado de bebidas no alcohdlicas en 2023, las
tendencias previas sugieren una continuidad en su crecimiento durante los proximos anos,

consolidandose como un segmento estratégico dentro de la economia ecuatoriana.
1.4. Negocio nuevo

La propuesta contempla la creacion de una empresa embotelladora de agua purificada en la
parroquia Molleturo, fundamentada en la aplicacién de procesos técnicos eficientes que
garanticen un producto de alta calidad, capaz de satisfacer las exigencias de los
consumidores actuales. Este emprendimiento responde a la creciente demanda de agua
embotellada en el pais, motivada por la preocupacién de la poblacién por consumir agua que

contribuya al cuidado de su salud y bienestar.

En este contexto, el objetivo principal de la empresa es ofrecer un producto que inspire
confianza y seguridad al momento de su adquisicion, diferenciandose por sus estandares de
purificacion y control de calidad. De esta manera, se busca posicionar la marca como una
alternativa confiable dentro del mercado, orientada a satisfacer las necesidades de un

consumidor cada vez mas consciente de los beneficios del consumo de agua purificada.
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2. Capitulo Il: Fundamentacion Tedrica
2.1. Modelo de Negocio

En el contexto actual, el mercado presenta una elevada competitividad, impulsada por la
globalizacién, la cual ha generado un aumento en el numero de empresas que compiten por
satisfacer las necesidades dinamicas de los consumidores. Este panorama obliga a las
organizaciones a innovar continuamente y a implementar estrategias adaptativas que les
permitan mantenerse relevantes frente a los constantes cambios del entorno. En este marco,
el desarrollo de un modelo de negocio se convierte en una herramienta esencial para
garantizar la creacion de valor, el incremento de la rentabilidad y la sostenibilidad empresarial

en el tiempo.

El modelo de negocio se define como un marco estratégico que permite estructurar los
beneficios de una empresa y vincularlos con las dinamicas competitivas del mercado.
Palacios y Duque (2011), senalan que un modelo de negocio bien disefiado facilita el
desarrollo sostenible y la consolidacién de una organizacién competitiva. Salas (2009)
complementa esta perspectiva al destacar la necesidad de vincular el modelo con los
procesos estratégicos de competencia, asegurando que la empresa pueda diferenciarse y

adaptarse eficazmente.

Osterwalder y Pigneur (2010) describen el modelo de negocio como las bases sobre las que
una empresa crea, entrega y captura valor, enfatizando su importancia en la alineacion de los
recursos estratégicos con los objetivos organizacionales. Por su parte, Demil y Lococq (2009)
destacan que el modelo contribuye a la generacion de rentabilidad al integrar los recursos
estratégicos de manera sostenible, permitiendo a la empresa anticiparse a las posibles

adversidades en cualquiera de sus componentes.

En esta misma linea, Camarena (2017) define el modelo de negocio como una descripcion
estructurada de los procesos que permiten a una organizacion crear y entregar valor a sus
clientes, generando ingresos a través de un conjunto légico de sistemas. Este enfoque
subraya la importancia de alinear todos los elementos internos y externos para maximizar el
rendimiento y la sostenibilidad. Con base en lo expuesto, se puede concluir que el modelo de
negocio constituye una herramienta clave para el éxito empresarial. Al desarrollarlo con

pautas y estrategias claras, no solo se logra la sostenibilidad, sino que también se maximiza
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la creacién de valor para los clientes, asegurando una rentabilidad constante y un

posicionamiento competitivo en el mercado.
2.1.1. Tipos de modelos tradicionales y su transformacién digital

Los modelos de negocio tradicionales se han basado en esquemas de produccion vy
distribucion fisicos, donde el valor se generaba a través de la propiedad y la venta directa de
bienes o servicios. Ejemplos de estos modelos incluyen la manufactura, el comercio minorista
y la prestacion de servicios profesionales. Sin embargo, la irrupcion de la tecnologia ha
impulsado una transformacion digital en la que las empresas han migrado a plataformas en
linea, optimizado sus procesos mediante automatizacion y desarrollado estrategias basadas

en datos para mejorar la experiencia del cliente (Villalobos, 2021).

La digitalizacion ha permitido la creacién de nuevos modelos de negocio que eliminan
intermediarios y facilitan la personalizacion de productos y servicios. Ejemplos como el
comercio electrénico, las plataformas de economia compartida y el software como servicio
(SaaS) han cambiado la dinamica del mercado, brindando mayor accesibilidad y eficiencia
(Chaguay, et al., 2019). Esta evolucién no solo ha optimizado la operacion de las empresas,
sino que también ha generado nuevas oportunidades de negocio basadas en la innovacion

tecnoldgica y la conectividad global (Garcia, 2024).
La siguiente lista enuncia los diferentes tipos de modelos de negocio:

Modelo Freemium: Este modelo se basa en el esquema donde se cobra un costo por
acceder a partes premium del servicio, pero una parte del esto se da de forma gratuita. En
algunos casos, el modelo freemium también puede incluir publicidad, con un 6ptimo pago al
negocio. Los usuarios son mas accedidos a este modelo por la amplia base de consumidores
a los que se dirigen, donde solo un pequefio porcentaje se convierte en clientes premium que
estan dispuestos a invertir en opciones adicionales. Un claro ejemplo de esto es Spotify, que
ofrece una version con publicidad junto al pago de Spotify premium, que no tiene anuncios
(Rojas et al. 2015).

Modelo Cebo y Anzuelo: En este esquema, ofrecen un bajo costo en el producto base, o
incluso lo regalan (esto se conoce como cebar), es decir, atraer consumidores. En este

enfoque, se les vende un producto base de bajo costo inicialmente para captar al cliente y
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luego se afnade valor con productos adicionales, incrementando el costo de la venta (Rojas
et al. 2015).

Desagregacién de modelos de negocio: Este enfoque significa que una organizacion
empresarial divide sus actividades en tres areas principales: gestion de relaciones con
clientes, desarrollo de productos y mejora de la infraestructura. Desagregacién, o
deconstruccion, en este contexto se refiere a cdmo se transforma un proceso para permitir
una mayor especializacién. Este tipo de especializacion aumenta la eficiencia y la

productividad para la mayoria de las empresas (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Modelo de la Larga Cola: Describe un enfoque de marketing centrado en vender una mayor
variedad de productos altamente especializados en cantidades mas pequefias. Aunque cada
producto individual en la coleccién puede no ser rentable por si solo, la colecciéon puede
proporcionar un beneficio significativo en su conjunto. Esta estrategia es especialmente
efectiva en un mercado altamente personalizado donde los consumidores buscan productos

unicos o nichos que no estan abundantemente disponibles (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Plataformas Multilaterales: Este modelo describe empresas que mantienen un lado del
mercado gratuito para que los consumidores puedan interactuar con otros clientes
dependientes. Estos tipos de plataformas son populares en servicios como Marketplace en

linea y redes sociales (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Modelos de Negocio Abiertos: Permiten a las organizaciones crear y capturar valor al
colaborar con socios externos. Las empresas no solo dependen de sus recursos e ideas
internas, sino que también utilizan el valor que se les ofrece externamente para innovar y
construir nuevos activos. Este modelo permite incorporar contribuciones externas no internas
al negocio que son potencialmente utiles y pueden resultar en nuevos productos, servicios o

soluciones (Osterwalder & Pigneur, 2011).
2.1.2. Andlisis técnico para la seleccion del modelo de negocio

La seleccion del modelo de negocio adecuado requiere un analisis técnico basado en criterios
financieros, operativos y estratégicos. Para ello, se utilizan herramientas como el analisis
FODA, el analisis de viabilidad financiera y la evaluacion del mercado objetivo. Estos métodos
permiten identificar las fortalezas y oportunidades de cada modelo, asi como los riesgos y

limitaciones que podrian afectar su implementacion (Garcia, 2024). Asimismo, es
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fundamental evaluar la escalabilidad y sostenibilidad del modelo, asegurando su

adaptabilidad a cambios en la demanda y el entorno competitivo.

Ademas, la digitalizacion ha impulsado el uso de analisis de datos y simulaciones para
predecir el impacto de diferentes modelos de negocio antes de su aplicacién. El enfoque
basado en métricas, como el costo de adquisicion de clientes (CAC) y el valor de vida del
cliente (LTV), proporciona informacion clave para tomar decisiones estratégicas. De este
modo, un analisis técnico riguroso facilita la seleccién del modelo de negocio mas adecuado,
asegurando su alineacién con los objetivos empresariales y las condiciones del mercado
(Sonderegger, 2020).

Dada la diversidad de modelos de negocio disponibles, se ha decidido utilizar el modelo
CANVAS, ya que su estructura compuesta por nueve bloques facilita de manera eficiente la

organizacion y planificacion integral de la empresa.
2.2. Modelo Canvas

El modelo Canvas es una herramienta metodoldgica esencial para la planificacion y validacion
de modelos de negocio, ya que permite estructurar visualmente los elementos clave que
intervienen en la generacién de valor. Segun Ferreira (2016), este enfoque facilita la
representacion clara de una idea empresarial y la identificacion de posibles obstaculos,
proporcionando una vision integral que optimiza la toma de decisiones estratégicas. Su
aplicacion resulta fundamental para emprendedores y gestores que buscan disefiar modelos

sostenibles y competitivos.

Propuesto por Osterwalder y Pigneur (2010), el modelo Canvas se compone de cuatro areas
fundamentales: clientes, oferta, viabilidad econdmica e infraestructura. Estas areas se dividen
en nueve bloques interconectados que analizan aspectos como la segmentacion de clientes,
la propuesta de valor, los canales de distribucién, las relaciones con los clientes, las fuentes
de ingresos, los recursos clave, las actividades clave, las asociaciones estratégicas y la
estructura de costos. Esta segmentacion permite comprender de manera integral el negocio

y fortalecer su sostenibilidad en el tiempo.

1. Segmento de mercado: se trata de definir los rasgos de las personas (edad, sexo,
religion, costumbres, etc.) que van a comprar el producto/servicio, de manera que se

pueda obtener datos que ayuden a captar la atencion de los clientes.
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2. Propuesta de valor: busca satisfacer las necesidades del segmento de mercado
establecido, ofreciendo a los clientes ventajas y beneficios al adquirir un

producto/servicio innovador o con caracteristicas especiales.
Algunas propuestas de valor pueden ser:

e Marca

e Novedad

e Personalizacion

e Precio

e Disefio.

¢ Relacién calidad-precio

e Calidad del producto-servicio
e Calidad del servicio post-venta

3. Canales: medios por los cuales la empresa llega con la propuesta de valor, mediante
la comunicacién, distribucion y venta al segmento de mercado.

4. Relacién con los clientes: estrategias que se utilizan para atraer y establecer
relaciones con los determinados segmentos de mercado mediante:

e Captacion de clientes
e Fidelizacion de clientes
e Estimulacion de las ventas (venta sugestiva)

5. Fuentes de ingreso: son los beneficios que se generan a través de los flujos de caja
de cada segmento de mercado.

6. Recursos clave: conformado por los activos que la empresa necesita para la creacion
de una propuesta de valor y establecer relaciones con el segmento de mercado.
Dichos recursos clave pueden ser:

e Fisicos

e Tecnoldgicos

¢ Intelectuales o humanos
e Naturales

e Econdmicos
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7. Actividades clave: son las acciones necesarias que se deben realizar, y al igual que

los recursos claves son importantes para lograr la propuesta de valor y llegar a los

mercados.

8. Asociaciones clave: son las alianzas (proveedores, socios) que aportan al

funcionamiento del modelo de negocio. Algunas asociaciones pueden ser:

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
Competicion: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras
Joint ventures (empresas conjuntas) para crear nuevos hegocios

Relaciones cliente-proveedor

9. Estructura de costos: costes que la empresa necesita para implementar el modelo

de negocio

Carretto et al. (2015) sostienen que el modelo Canvas describe la manera en que una

organizacion crea, entrega y captura valor, lo que lo convierte en un marco de referencia clave

para la gestidbn empresarial. Su estructura permite alinear los recursos, capacidades vy

estrategias con los objetivos del negocio, facilitando la identificacion de fortalezas y

oportunidades de mejora. De esta manera, su implementacién promueve una gestién

eficiente y adaptable a los cambios del entorno.

Figura 3

Estructura Modelo CANVAS
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Fuente: Osterwalder, 2015.
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El Modelo Canvas se compone de nueve elementos fundamentales que permiten estructurar
un modelo de negocio de manera efectiva. En primer lugar, la propuesta de valor define los
beneficios que la empresa ofrece a sus clientes, diferenciandola de la competencia (Carretto
et al. 2015). Los segmentos de clientes identifican los grupos de consumidores a los que se
dirige el negocio, mientras que los canales de distribucion determinan cémo se entregan los
productos o servicios. Ademas, las relaciones con los clientes establecen la forma en que la

empresa interactia con su audiencia y construye lealtad.

Por otro lado, los ingresos y costos conforman la estructura financiera del modelo, donde las
fuentes de ingresos reflejan la monetizacion del negocio y la estructura de costos define los
gastos operativos. Los recursos clave incluyen los activos esenciales para la operacién, como
tecnologia, personal y propiedad intelectual, mientras que las actividades clave comprenden
los procesos estratégicos que permiten la creacion de valor (Canvas, 2020). Finalmente, las
asociaciones clave representan las alianzas con terceros que fortalecen la propuesta de valor

y optimizan los recursos del negocio.
2.2.1. Razdn técnica para su aplicacién en la investigacién

La aplicacion del Modelo Canvas en esta investigacion se justifica por su capacidad para
estructurar y analizar modelos de negocio de manera clara y detallada. Su enfoque visual y
practico permite evaluar la viabilidad de una idea empresarial, identificar oportunidades de
mejora y desarrollar estrategias efectivas para la sostenibilidad del negocio. Ademas, al ser
una herramienta ampliamente utilizada en el ambito empresarial y académico, proporciona

un marco metodologico solido para la evaluacion comparativa de distintos modelos.

Desde una perspectiva técnica, el Modelo Canvas facilita la integracion de diversos factores
estratégicos, financieros y operativos en una sola representacion, permitiendo un analisis
integral del negocio. Su estructura permite la adaptacion a diferentes industrias y contextos,
lo que lo convierte en una herramienta versatil y aplicable en entornos dinamicos. En el marco
de esta investigacion, su uso contribuira a la identificacion de los elementos clave de un
modelo de negocio exitoso, optimizando la toma de decisiones y asegurando una propuesta

de valor competitiva en el mercado.
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2.3. Plan de negocio

Un plan de negocios es un documento que define las metas de una empresa y las medidas
necesarias para alcanzarlas. Este instrumento no solo articula las acciones estratégicas para
su implementacién, sino que también contribuye a reducir los riesgos asociados al
emprendimiento (Scarone, 2016, p.4). En esencia, el plan se presenta como una guia integral
que permite estructurar, planificar y detallar las actividades especificas de la empresa,

fomentando asi su competitividad y rentabilidad (Moyano, 2016).

Ademas, el plan de negocios establece el punto de partida del proyecto empresarial, describe
las metas a alcanzar y especifica los recursos requeridos para cumplir con dichos objetivos.
En este sentido, se configura como un documento indispensable para orientar a los
emprendedores, garantizando que las decisiones estratégicas sean coherentes vy
fundamentadas (Ministerio de Educacion MINEDU, 2009).

Por otro lado, el plan de negocios también facilita la evaluacién de la viabilidad de la empresa.
Este instrumento proporciona una vision simplificada y estructurada que permite a los
emprendedores implementar su proyecto de manera eficaz. Al definir con claridad los
objetivos y las estrategias necesarias, el plan contribuye a la generacion de beneficios y

asegura la sostenibilidad del negocio a largo plazo (CEASE, 2011; Baque, 2020).
2.3.1. Actividades y procesos en la gestion empresarial

La gestion empresarial comprende un conjunto de actividades y procesos orientados a la
planificacidn, organizacion, direccion y control de los recursos de una empresa con el objetivo
de alcanzar su sostenibilidad y crecimiento (Quintana, 2020). Estos procesos incluyen la
gestion de operaciones, el manejo de recursos humanos, la administracion financiera y la
estrategia corporativa, los cuales deben estar alineados con la misién y visién organizacional
para garantizar su efectividad (Acosta, 2020). La correcta articulacion de estas actividades
permite optimizar los flujos de trabajo, mejorar la eficiencia operativa y asegurar una

adecuada toma de decisiones basada en datos e indicadores clave de rendimiento.

Ademas, los procesos empresariales pueden clasificarse en estratégicos, operativos y de
soporte, cada uno con un rol especifico dentro de la organizacion. Los estratégicos se centran
en la direccién y posicionamiento del negocio a largo plazo, los operativos en la ejecucion de

actividades productivas y los de soporte en brindar el respaldo necesario para el

Daniela Isabel Valarezo Leodn - Alex Dario Tibillin Pefialoza



UCUENCA B

funcionamiento eficiente de la empresa. La implementacion de metodologias de mejora
continua y la automatizacién de procesos se han convertido en herramientas esenciales para

optimizar la gestion empresarial en entornos altamente competitivos (Quiroz, 2020).
2.3.2. Estrategias empresariales y su aplicacién

Las estrategias empresariales constituyen un conjunto de acciones planificadas que buscan
posicionar a una empresa en el mercado y mejorar su desempefio frente a la competencia
(Acosta, 2020). Estas estrategias pueden dividirse en competitivas, funcionales y
corporativas, dependiendo de su alcance y propésito dentro de la organizacion. Una
estrategia competitiva se enfoca en generar ventajas sobre los competidores, una funcional
busca optimizar las operaciones internas, y una corporativa define la direccion general del
negocio (Diaz y Villafuerte, 2022). La correcta implementacion de estas estrategias requiere
un analisis del entorno, la identificacion de oportunidades y amenazas, asi como una

evaluacion de los recursos y capacidades de la empresa.

Asimismo, la aplicacion de estrategias empresariales debe considerar herramientas de
analisis como el modelo FODA, las cinco fuerzas de Porter o la matriz BCG, que permiten
identificar el posicionamiento del negocio y definir las acciones a seguir (Quiroz et al., 2020).
En un contexto de transformacion digital, muchas organizaciones han adoptado estrategias
basadas en la innovacién, la digitalizaciéon y la sostenibilidad, asegurando su competitividad
a largo plazo. En este sentido, la flexibilidad y adaptabilidad de las estrategias juegan un papel
clave en la capacidad de una empresa para responder a cambios en el mercado y maximizar

su rentabilidad.
2.3.3. Plan estratégico: definiciobn y componentes

El plan estratégico es un documento que establece la vision a largo plazo de una empresa y
define las acciones necesarias para alcanzar sus objetivos organizacionales. Este plan se
fundamenta en un analisis interno y externo del negocio, permitiendo identificar sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas (Flores et al., 2020). Entre sus principales
componentes destacan la mision, la vision, los valores corporativos, los objetivos estratégicos
y las iniciativas clave que guiaran el desarrollo empresarial. La formulaciéon de un plan

estratégico efectivo requiere un proceso estructurado que contemple la definicion de metas
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claras, la asignacion de recursos y la implementacion de mecanismos de seguimiento y

evaluacion (Acosta, 2020).

Por otra parte, un plan estratégico debe ser dindamico y adaptable a los cambios del entorno,
incorporando metodologias agiles que faciliten su ajuste segun las condiciones del mercado.
La alineaciéon entre la estrategia corporativa y las operaciones diarias de la empresa es
fundamental para garantizar su ejecucion efectiva (Quiroz et al., 2020). Ademas, la
integracion de indicadores de desempefio, como los KPI (Key Performance Indicators),
permite medir el impacto de las acciones estratégicas y realizar los ajustes necesarios para

optimizar los resultados.
2.3.4. Marketing

El marketing es una disciplina fundamental en la gestion empresarial, ya que permite
identificar y satisfacer las necesidades del mercado mediante estrategias orientadas al
posicionamiento, promocion y distribucién de productos o servicios. Su impacto en el negocio
radica en la capacidad de generar valor para los clientes y diferenciar la oferta frente a la
competencia (Mullins, 2019). Entre sus principales componentes se encuentran la
segmentacién de mercado, el analisis del comportamiento del consumidor, la mezcla de
marketing (4P: producto, precio, plaza y promocién) y la comunicacién corporativa (Marcial,
2021).

En la actualidad, el marketing ha evolucionado con la digitalizacion, dando lugar al marketing
digital, que emplea herramientas como el SEO, SEM, redes sociales y automatizacién de
contenido para mejorar el alcance y la conversion de clientes. Las estrategias de marketing
basadas en datos y analisis predictivos han permitido a las empresas personalizar sus
campanas y optimizar la toma de decisiones comerciales. De esta manera, la integraciéon de
conceptos de marketing en la gestion empresarial se traduce en un mayor impacto en la

rentabilidad y sostenibilidad del negocio (Mullins, 2019).
2.3.5. Estudio financiero

Las finanzas empresariales abarcan la administracion eficiente de los recursos financieros de
una organizacién con el fin de maximizar su rentabilidad y asegurar su estabilidad a largo
plazo. Para ello, se hace uso de herramientas como el analisis financiero, la gestién de costos,

la evaluacién de inversiones y la planificacion presupuestaria (Orellana et al., 2020). La toma
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de decisiones financieras debe basarse en la evaluacion de indicadores clave como el flujo
de caja, la rentabilidad sobre la inversion (ROI) y la estructura de capital, con el fin de

optimizar la asignacion de recursos (Loor, et al., 2023).

Por otra parte, el control y gestion de costos desempefan un papel crucial en la rentabilidad
del negocio, permitiendo establecer precios competitivos y mejorar la eficiencia operativa. La
contabilidad de costos facilita la identificacion de areas de reduccion de gastos sin
comprometer la calidad, mientras que la planeacion financiera contribuye a prever riesgos y
establecer estrategias de mitigacion (Orellana et al., 2020). En este sentido, una adecuada
gestion financiera es indispensable para garantizar la sostenibilidad y competitividad de la

empresa en el mercado.
2.3.6. Talento humano

El talento humano es un factor determinante en el éxito de cualquier organizacion, por lo que
su gestion se fundamenta en diversas teorias y modelos que buscan optimizar su desempefio.
Entre las teorias mas relevantes se encuentran la teoria de la motivacién de Maslow, la teoria
de los dos factores de Herzberg y la teoria X e Y de McGregor, cada una con enfoques
distintos sobre la motivacion y comportamiento laboral (Madero, 2023). Estos modelos han
servido de base para el desarrollo de estrategias de gestion de talento que incluyen la

capacitacion, el desarrollo profesional y la retenciéon de empleados.

Asimismo, la gestion del talento humano ha evolucionado con la digitalizacién y la
implementacién de herramientas como el analisis de datos y la inteligencia artificial para
mejorar la toma de decisiones en reclutamiento y evaluacion del desempefio (Sanchez, 2022).
Modelos como el de competencias y el enfoque de liderazgo situacional han permitido a las
organizaciones optimizar la asignaciéon de recursos humanos y mejorar el clima laboral. De
esta manera, el desarrollo y aplicacion de teorias y modelos de talento humano son

esenciales para el crecimiento y sostenibilidad de las empresas (Castro, 2021).
2.3.7. Gestién de riesgos en los negocios

La gestion de riesgos en los negocios implica la identificacion, analisis y mitigacion de
amenazas que puedan afectar la continuidad y estabilidad de una empresa. Los riesgos
pueden clasificarse en financieros, operativos, estratégicos y de cumplimiento, cada uno con

caracteristicas y niveles de impacto distintos (Betancourt et al., 2020). La implementacion de
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un sistema de gestion de riesgos permite minimizar la incertidumbre y mejorar la capacidad
de respuesta ante eventos adversos. Para ello, se emplean metodologias como el analisis
FMEA (Failure Mode and Effect Analysis), la matriz de riesgos y el uso de software

especializado en monitoreo y control (Hurtado et al., 2019).

En este contexto, la gestion de riesgos se ha convertido en un elemento clave para la
sostenibilidad empresarial, permitiendo a las organizaciones anticiparse a posibles crisis y
garantizar su resiliencia. La adopcién de normas internacionales como la 1ISO 31000 ha
proporcionado un marco de referencia para la estructuracion de estrategias de prevencion y
mitigacion de riesgos (Lizarzaburu et al., 2019). De este modo, la integracion de la gestion de
riesgos en la planificacion estratégica contribuye a fortalecer la estabilidad y competitividad

de las empresas en mercados cada vez mas dinamicos.
2.3.8. Diferencia entre modelo de negocio y plan de negocio

Tabla 2

Diferencia entre modelo de negocio y plan de negocio

Aspecto Plan de Negocios Modelo de Negocios
Documento estratégico que Estructura conceptual que

Definicién establece las acciones necesarias define cdmo la empresa crea,
para alcanzar los objetivos entrega y captura valor para
organizacionales. generar ingresos sostenibles.
Guiar la empresa con metas y Describir codmo la empresa

Objetivo acciones claras a seguir para genera valor y establece

principal alcanzar su crecimiento y relaciones clave para mantener
sostenibilidad a largo plazo. su rentabilidad.

Propuesta de valor,

Mision, visidon, analisis de mercado, segmentacién de clientes,

Componentes - . . C e,

clave estrategia financiera, objetivos y plan canales de distribucion, fuentes

Adaptabilidad
y Flexibilidad

de accion, analisis de riesgos.

Menos flexible, suele mantenerse
constante y se actualiza
periodicamente segun los cambios
del mercado.

de ingresos, actividades clave,
recursos clave, socios clave.

Mas dinamico y flexible, se
adapta de forma continua
segun el entorno, cambios
tecnoldgicos y las necesidades
del cliente.
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Los riesgos estan implicitos en
el modelo y se manejan
mediante la identificaciéon de
oportunidades y amenazas en
el entorno del negocio.

Contempla un analisis detallado de
Evaluacion los riesgos y factores que podrian
de riesgos afectar el cumplimiento de los

objetivos establecidos en el plan.

Fuente: Extremadura, 2017, p.18.
2.4. Conceptualizacién de comercializacién de agua purificada
2.4.1. Comercializacion

La comercializacién se define como el proceso que identifica y satisface las necesidades del
mercado mediante el intercambio entre productores y consumidores, generando valor tanto
para los clientes como para la empresa. La Universidad de Buenos Aires (UBA) describe la
comercializacion como “el conjunto de acciones que se desarrollan desde que el producto
sale de la empresa de un productor hasta que llega al consumidor’, destacando su

importancia en la conexién efectiva entre oferta y demanda.

En linea con esta perspectiva, la Organizacién Internacional del Trabajo (OIT, 2016), en su
manual sobre comercializacidén, enfatiza que este proceso no solo busca satisfacer
necesidades, sino también fomentar la lealtad de los clientes. La fidelizacion es fundamental
para garantizar que los consumidores recomienden los productos o servicios, asegurando asi
la sostenibilidad y la rentabilidad a largo plazo. Para lograr estos objetivos, la OIT propone la
matriz de las siete "P", una herramienta que permite analizar y optimizar los elementos clave
del proceso de comercializacion, contribuyendo a una gestion estratégica eficaz y orientada

al éxito.

e Producto: son los bienes o servicios que se ofrecen al mercado y mediante los cuales
se busca satisfacer sus necesidades. El producto debe tener caracteristicas como:
marca, estilo y diseno, etiqueta, lineas y gama, tamafo, volumen, ergonomia, envase,
materialidad, tecnologia.

e Precio: Es el monto de dinero fijado por la empresa, al cual accede a cambio de
entregar beneficios del producto/servicio al consumidor.

e Promocién: proceso por el cual la empresa comunica informacién de su producto a
los consumidores, ademas de buscar un efecto en el incremento de las ventas.
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e Plaza: lugar y canales de distribucion por los cuales llegaran los productos a los
consumidores.

e Personas: personal que la empresa retiene y capacita, quienes resultan ser el recurso
mas importante para lograr los objetivos y asegurar la supervivencia

e Procesos: organizacion de las actividades para llevar a cabo el desarrollo del
producto de manera que se pueda entregar un trabajo de calidad

e Pruebas fisicas: permite determinar la percepcion de los elementos tangibles de la
empresa en la mente de los empleados y clientes.

De acuerdo con la Asociacion de industrias de bebidas no alcohdlicas, (AIBE) (2019), la
comercializacion de agua embotellada en Ecuador aporté con el USD 650,2 millones del PIB
en el 2017, es decir el 4,3% de la empresa manufacturera, ademas de aportar a la creacion

de fuentes de empleo con un total de 56.316 plazas ocupadas.

El tratamiento inadecuado en las plantas de agua potable es un factor que ha llevado al
incremento de consumo de agua embotellada en los ultimos anos, dicho consumo se da
mayormente en las grandes ciudades, ya que son quienes cuentan con mejores fuentes de
ingresos que las zonas rurales (Arellano y Lindao, 2019). El 32% de los hogares adquieren
agua de botellon, de estos el 40,3% representa al area urbana frente a tan solo un 15,6% en

la zona rural (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2013).

En este mismo sentido, segun el estudio desarrollado por Molina et al. (2018), los cantones
con mayor densidad poblacional, como Quito, Guayaquil y Cuenca, presentan los niveles mas
altos de consumo de agua embotellada, a pesar de contar con sistemas de tratamiento en
sus redes de agua potable. Este fendmeno refleja una percepcién generalizada de
desconfianza por parte de la ciudadania respecto a la calidad del agua que se distribuye para

el consumo humano en sus hogares.

A partir de esta evidencia, se concluye que la comercializacion de agua embotellada ha
experimentado un crecimiento sostenido en los ultimos anos. Este incremento se debe, en
gran medida, a la percepcion de insuficiencia en los procesos de tratamiento implementados
por las entidades responsables, asi como al desconocimiento o escepticismo de la poblaciéon
en relacion con los estandares de calidad del agua potable. Esta situacion ha consolidado un

entorno favorable para el desarrollo de nuevos modelos de negocio en el sector.
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2.4.2. Agua purificada

Se considera al agua como purificada después someterse a varios procesos para eliminar y

reducir impurezas con la finalidad de cumplir con estandares de calidad (Argentina, 2019).

De acuerdo a la empresa de tratamiento del agua (Wasserlab, n.d.) establece algunos grados

de purificacién del agua:

Figura 4
Grados de purificacion del agua
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Fuente: Wasserlab, s.f.

El proceso de tratamiento del agua sigue una secuencia logica de etapas que permiten
alcanzar diferentes niveles de pureza segun las necesidades. Este flujo comienza con el
pretratamiento, donde se eliminan las impurezas mas comunes, y contintia con la eliminacién

de sales y otros componentes, enfocada en obtener agua de alta pureza.
2.4.3. Etapas del Pretratamiento

1. Captacion de agua bruta: El proceso inicia con la recoleccion del agua en su estado
natural, proveniente de fuentes como pozos, rios, estanques o lluvia. En esta etapa,

el agua contiene particulas y contaminantes que deben ser tratados.

2. Filtracion: El agua bruta pasa por sistemas de filtrado que eliminan impurezas visibles

como particulas, barro y turbidez, mejorando su claridad y calidad inicial.
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Decloracion: Luego, se retira el cloro afiadido previamente como desinfectante. Este
paso es esencial para evitar que el cloro afecte los procesos posteriores o altere las

propiedades quimicas del agua.

Descalcificaciéon: Finalmente, se elimina el calcio y otros minerales responsables de
la dureza del agua. Esto se logra mediante procesos especificos, como la utilizacién
de resinas de intercambio idnico, lo que prepara el agua para tratamientos mas

avanzados.
Eliminacion de Sales y Otros Componentes

Osmosis inversa: Una vez pretratada, el agua pasa por un sistema de 6smosis
inversa. Este proceso elimina entre el 90% y el 99% de los iones disueltos, reduciendo

significativamente la concentracién de sales y otros componentes quimicos.

Destilacion: Para obtener un nivel de pureza superior, el agua se somete a
destilacién, un proceso que elimina contaminantes disueltos a través de la

evaporacion y condensacion, asegurando un agua limpia y segura.

Desionizacion Tipo Il: Posteriormente, el agua destilada o osmotizada pasa por un
sistema de desionizacion. Este elimina la mayoria de los iones residuales, logrando

una conductividad inferior a 1 uS/cm, adecuada para usos industriales o cientificos.

Produccion de agua ultrapura Tipo |: En la ultima etapa, el agua se somete a
procesos de purificacidon avanzada que eliminan cualquier particula o contaminante
restante. Esta agua alcanza una conductividad de 0.056 pS/cm y una resistividad de
18.2 MQ-cm, cumpliendo con los estandares mas estrictos para aplicaciones

altamente especializadas, como laboratorios y procesos electrénicos.
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3. Capitulo Ill: Disefio Metodolégico
3.1. Planteamiento del problema

La creacion de una empresa embotelladora de agua purificada tiene como objetivo principal
definir la idea de negocio, detallando y evaluando cada una de las fases del proyecto. De
igual manera, busca establecer alternativas para acceder a un mercado directo,
implementando practicas de calidad que permitan su sostenibilidad a largo plazo,
convirtiéndose en un modelo a seguir para futuros emprendedores. Esta iniciativa se enmarca
dentro de un enfoque que integra los aspectos técnicos, financieros y operacionales

necesarios para su éxito.

El principal desafio radica en la incertidumbre inherente al comportamiento del consumidor y
la competencia al momento de poner en marcha el negocio. La falta de acceso a estudios de
mercado impide determinar con certeza si el producto satisface las expectativas y
necesidades del publico objetivo, lo cual genera una barrera para la toma de decisiones
estratégicas. Ademas, la ausencia de informacion sobre los competidores potenciales, que
ofrecen productos similares, representa un riesgo significativo para la empresa. En este
contexto, la investigacion de mercado se torna crucial, ya que no solo permite conocer el nivel
de aceptacion del producto, sino que también facilita la identificacion de oportunidades y

riesgos, elementos esenciales para prevenir posibles fracasos.

Asimismo, es fundamental que las nuevas empresas se concentren en el desarrollo de un
modelo de negocio sélido, que funcione como una hoja de ruta para estructurar sus
operaciones y estrategias a largo plazo. En esta linea, la investigacion de Acosta et al. (2015)
subraya que el modelo de negocio contribuye significativamente al éxito de las organizaciones
al proporcionar estrategias que generan valor y establecen diferenciacion en el mercado. Este
enfoque estratégico no solo facilita la definicion de objetivos claros, sino que también asegura

gue las acciones emprendidas estén alineadas con las metas de sostenibilidad y crecimiento.

De manera complementaria, la implementacion de un plan de marketing es esencial para
evitar que la empresa enfrente dificultades al momento de posicionarse en el mercado. Sin
una planificacion adecuada, el uso ineficiente de los recursos puede llevar a un aumento
innecesario de los costos y a la toma de decisiones impulsivas que afectan la competitividad

de la empresa. En consecuencia, un plan de marketing bien estructurado permite a las
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empresas anticiparse a cambios en las necesidades y preferencias del mercado, ofreciendo

alternativas para adaptarse y garantizar su posicionamiento a largo plazo.

Finalmente, la viabilidad del proyecto depende de un analisis riguroso de los riesgos
financieros y la rentabilidad, considerando indicadores clave como el Valor Actual Neto (VAN)
y la Tasa Interna de Retorno (TIR). Estos elementos, cuando son favorables, proporcionan la
certeza necesaria para garantizar una rentabilidad sostenida en el futuro. Asi, la creacién de
un modelo de negocio bien fundamentado permite obtener la informacion relevante para
evaluar la viabilidad y factibilidad de la empresa embotelladora de agua purificada en la

parroquia Molleturo, asegurando su éxito a largo plazo.
3.2. Objetivos de la investigacion
3.2.1. Objetivo General

Formular un modelo de negocio para la creaciéon de una empresa embotelladora de agua

purificada en la parroquia Molleturo periodo 2024-2025.
3.2.2. Objetivos especificos

e Analizar la oferta y demanda existente de agua purificada en la provincia del Azuay
e Disefar el Modelo de Negocio para la empresa embotelladora de agua purificada

e Evaluar la viabilidad de la creacién de la empresa embotelladora de agua purificada.
3.3. Metodologia
3.3.1. Enfoque Metodoldgico

El disenio metodolégico del presente estudio se fundamenta en un enfoque cuantitativo y
cualitativo, con el objetivo de analizar la viabilidad de la creacibn de una empresa
embotelladora de agua purificada en la parroquia Molleturo. Este enfoque permite la
recopilacion y analisis de datos estadisticos provenientes de encuestas, asi como la
obtencién de informacién cualitativa a través de entrevistas estructuradas a actores clave del

sector.
3.3.2. Ruta Metodolégica

El proceso metodoldgico se desarrolld a través de las siguientes fases:
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3.3.3.

Identificacion del problema de investigacion: Se realizd una revision documental y
exploratoria sobre la demanda de agua embotellada y la falta de oferta local en la

parroquia Molleturo.

Definiciéon del marco tedrico: Se establecieron los conceptos fundamentales
relacionados con modelos de negocio, estrategias de comercializacion y metodologias

de analisis de mercado.

Disefio del instrumento de recoleccion de datos: Se estructuraron encuestas y

entrevistas para obtener informacién del mercado objetivo.

Aplicacion de encuestas y entrevistas: Se recolectaron datos en la ciudad de
Cuenca para analizar la aceptacion del producto, preferencias del consumidor y

segmentacién del mercado.

Andlisis de la oferta: Se identificaron las empresas competidoras en la region,

mediante entrevistas a distribuidores y comercializadores de agua embotellada.

Evaluacién financiera y viabilidad: Se aplicaron indicadores financieros como el
Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Periodo de
Recuperacién de Inversion (PRI) para determinar la rentabilidad del modelo de

negocio.

Elaboracién del modelo de negocio: Se implementé la metodologia CANVAS para

estructurar la propuesta empresarial en hueve componentes clave.

Segmento de Mercado y Muestra

Para la seleccién del mercado objetivo, se considerd la poblacion de la ciudad de Cuenca,

con un total de 596.101 habitantes. Se aplicé un muestreo probabilistico con un nivel de

confianza del 95% y un margen de error del 5%, resultando en una muestra de 384

encuestados.

3.3.4.

Herramientas de Levantamiento de Informacion

Encuestas: Aplicadas a consumidores de la ciudad de Cuenca para determinar
habitos de consumo, marcas preferidas, factores de compra y disposicion de pago por

el producto.
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3.3.5.

Entrevistas estructuradas: Dirigidas a distribuidores y comercializadores de agua

embotellada, con el fin de comprender las dinamicas del mercado y la competencia.

Analisis de fuentes secundarias: Revision de bases de datos oficiales, informes de
la Agencia Nacional de Regulacion y Control Sanitario (ARCSA) y publicaciones

académicas sobre tendencias de consumo de agua embotellada en Ecuador.

Descripcion del Estudio de Mercado

El estudio de mercado fue disefiado con un enfoque exploratorio y descriptivo, permitiendo

obtener informacion tanto cualitativa como cuantitativa.

3.3.6.

Fase exploratoria: Se realizaron entrevistas con agentes de distribucién y venta de

agua embotellada en Cuenca.

Fase descriptiva: Se analizaron los resultados de las encuestas aplicadas a la

poblacion objetivo, determinando fa ctores clave en la toma de decisiones de compra.

Analisis de Viabilidad Financiera

Se evaluo la factibilidad econdémica del proyecto mediante indicadores financieros:

3.3.7.

Valor Actual Neto (VAN): Determinacion de la rentabilidad del negocio.
Tasa Interna de Retorno (TIR): Evaluacién del rendimiento de la inversion.

Periodo de Recuperacién de Inversidon (PRI): Analisis del tiempo necesario para

recuperar la inversion inicial.

Justificacion de la Metodologia

El uso de la metodologia CANVAS permite visualizar de manera clara y estructurada la

propuesta de valor, los segmentos de clientes, los canales de distribucién y otros aspectos

fundamentales del negocio. Asimismo, la combinacion de encuestas, entrevistas y analisis

financieros aporta una base sélida para la toma de decisiones estratégicas y garantiza la

viabilidad del proyecto.

El diseno metodoldgico presentado proporciona una estructura integral para el desarrollo del

estudio, asegurando la recolecciéon y analisis adecuado de la informacién. Con ello, se

garantiza la rigurosidad del proceso investigativo y se sientan las bases para la

implementacién de la empresa embotelladora de agua purificada en Molleturo.
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4. Capitulo IV Estudio de Mercado
4.1. Metodologia para el estudio de mercado

Para el desarrollo del estudio de mercado, se emple6é una investigacion exploratoria y
descriptiva, ya que se requeria obtener informacion preliminar que proporcionara un mayor
conocimiento y sentara las bases para el posterior desarrollo del modelo de negocio. A través
de la aplicacion de estos métodos, se pretendia obtener datos tanto cualitativos como
cuantitativos. Los datos cualitativos se recolectaron mediante entrevistas, las cuales fueron
dirigidas exclusivamente a empresas embotelladoras y comercializadoras de agua purificada.
Estas entrevistas permitieron obtener informacién detallada sobre las operaciones,

estrategias y condiciones del mercado de los competidores.

Por otro lado, para la obtencion de datos cuantitativos, se utilizé la encuesta electronica como
herramienta principal. Esta encuesta estuvo disefiada para capturar las expectativas, gustos
y preferencias de los posibles consumidores, lo que permiti6 comprender mejor las
caracteristicas del mercado objetivo. El uso de esta herramienta facilitd la recopilacién de
datos de manera eficiente y efectiva, brindando una vision precisa de las tendencias del

consumidor.

Se aplicéd un muestreo no probabilistico por conveniencia, lo que permitié acceder de manera
facil y cercana a las personas sujetas a la investigacion. Este tipo de muestreo resulté
adecuado para la investigacion exploratoria, ya que permitié obtener una visién general del
mercado de forma rapida, sin requerir un proceso complejo de seleccién aleatoria. De este
modo, se facilité la obtencién de la informacidn necesaria para avanzar en la definicion del

modelo de negocio y la toma de decisiones estratégicas.
4.1.1. Objetivos del estudio de mercado

¢ Identificar las necesidades, gustos y preferencias del mercado objetivo
¢ Identificar oportunidades para colocar el producto en el mercado.

e Establecer lineamientos de mejora para la empresa embotelladora de agua purificada
en base a la competencia.
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4.1.2. Justificaciéon del estudio de mercado

El estudio de mercado se llevd a cabo con el objetivo de obtener informacion relevante que
permitiera establecer las bases necesarias para la creacion de la empresa embotelladora de
agua purificada. A través de este analisis, se buscé identificar las caracteristicas del mercado
y las dinamicas existentes, con el fin de comprender mejor las oportunidades y desafios que
enfrentaria el emprendimiento. Ademas, se pretendi6é evaluar las fortalezas y debilidades del
sector, lo cual proporciond un panorama claro de las condiciones actuales del mercado y

permitié establecer estrategias para abordar posibles deficiencias.

De igual manera, el estudio de mercado sirvidé para identificar areas clave en las que la
empresa podria diferenciarse, con el fin de implementar una gestién administrativa eficiente
y destacada. La informacién obtenida permitié definir areas de mejora y areas de ventaja
competitiva, lo que, en conjunto, podria posicionar a la empresa como un referente dentro de
la industria. Esto no solo contribuiria al éxito de la empresa, sino que también estableceria

una base sdlida para su sostenibilidad y crecimiento a largo plazo.
4.2. Necesidades de informacion

Previo a la realizacién de la investigacion de mercado, es imprescindible establecer las
necesidades de informacioén requeridas para el desarrollo del proyecto, permitiendo asi una
orientacion precisa de los datos a recolectar. Las exigencias de informacién para la

elaboracion del modelo de negocio se enumeran a continuacion:
4.2.1. Demanda
e |dentificacion de posibles consumidores, asi como las necesidades insatisfechas.
e Determinacion de la aceptacion del producto en la poblacién.
e Precios de bienes relacionados.
4.2.2. Oferta
e Mercado al que ofertan su producto.
e Tecnologia que utilizan en sus diferentes procesos.

e Cantidad de agua embotellada.
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4.2.3. Estudio de la demanda
4.2.3.1. Poblacion objetivo

Para llevar a cabo el desarrollo del modelo de negocio, resulta esencial establecer la
poblacion de estudio que permitira obtener y analizar los datos necesarios. Dado que la
empresa embotelladora de agua estara ubicada en la parroquia Molleturo, se ha decidido
dirigir el estudio exclusivamente a un mercado local, en este caso, la poblacién de la ciudad
de Cuenca. Este enfoque facilita la comprension del comportamiento del consumidor en un

area geografica especifica, lo que es fundamental para la viabilidad del proyecto.

Con base en los ultimos datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), para el afio 2022 la ciudad de Cuenca cuenta con un total de 596.101
habitantes. Esta cifra representa el numero total de la poblacion que se tomara como
referencia para el estudio. A partir de este dato, se procedera a determinar la muestra
representativa, la cual sera seleccionada de manera que refleje las caracteristicas
demograficas y socioecondmicas de la poblacibn cuencana, garantizando asi la

representatividad y fiabilidad de los resultados obtenidos.
4.2.3.2. Muestra

La poblacion total en la ciudad de Cuenca asciende a 596.101 residentes. No obstante, para
la determinacidn de la muestra, se tomara en cuenta la Poblacion Econdmicamente Activa,
que corresponde a 200.082 individuos. La poblacién que supera los 100.000 individuos se
clasifica como infinita. Ademas, el calculo del tamafio de la muestra debe realizarse utilizando

la siguiente férmula:

_ (z2)xpxq
(E?)

Donde:
p = la probabilidad de ocurrencia de un evento (0.50)
g = la probabilidad de no ocurrencia (0.50)

Z = porcentaje de seguridad deseado para la muestra, se consideré un grado de confianza
del 95% es decir 1,96.
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E = error maximo admisible para la media muestral (5%)

Aplicacion de la férmula

(1,962 % 0,50 * 0,50
B (0,052)

n = 384

Por lo que se aplicara un total de 384 encuestas a los habitantes de la ciudad de Cuenca

considerados como la poblacion objetivo.
4.3. Resultados

Las encuestas fueron realizadas a un total de 384 personas que radican en la Ciudad de

Cuenca.
1. Edad

Figura 5

Edad de la poblacién de estudio

30%

Porcentaje

De18a1Banos De26a33anos De34adlanos De4d2ad9anos De 50 enadelante  AROS
Fuente: Elaboracién propia

Conforme a los datos recabados en funcion de la edad, se observa que el 83% de la poblacion
se ubica entre 18 y 41 anos, lo que sugiere que el consumo de agua es predominantemente
observado en este segmento demografico. Estos datos podrian estar asociados con la
transformacion del estilo de vida contemporaneo, que busca adoptar una rutina de cuidado
de la salud, especialmente entre la poblacién juvenil.
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2. Género

Figura 6
Género de la poblacién encuestada

384 respuestas

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con los datos recopilados, se observdé que el 66% de las personas
participantes en la encuesta eran mujeres, en contraste con el 34% que fueron hombres.
Esto sugiere que la poblacion que mayoritariamente opta por consumir agua embotellada

es de género femenino.
3. Consume agua embotellada

Figura 7
Personas que consumen agua embotellada

384 respuestas

Fuente: Elaboracién propia
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Se puede constatar que el 88% (338 individuos) de los participantes en la encuesta consumen
agua embotellada, lo que resulta ventajoso para la organizacion, dado que se dispone de un
mercado al que se puede acceder con el producto. En contraste, el 12% de los participantes
en la encuesta que no consumen agua embotellada, en su mayoria indican su preferencia
por el consumo de agua del grifo, el proceso de calentamiento del agua o la opcion de ingerir
otros tipos de bebidas.

4. Bebidas de preferencia como sustitutos de agua embotellada
Figura 8
Productos sustitutos

46 respuestas Agua filtrada Z,T ; Agua Aromiticas 2%
Agua de botellon 2% s

Agua potable 4% — -

Bebidas hidratantes 11%

Jugos naturales
59%

Fuente: Elaboracién propia

Del total del 12% de las personas encuestadas (46 individuos) que indicaron no consumir
agua embotellada, una parte de ellos elige productos sustitutos. Entre los datos mas
representativos, se destaca que el 59% prefiere optar por jugos naturales, el 20% por bebidas

gaseosas y el 11% por bebidas hidratantes.
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5. Marcade agua embotellada que consume

Figura 9
Marca de agua de referencia

338 respuestas

= Guitig 59 (17.5 %)
= Pure Water ~225 (66,6 %)
% Manantial —33 (9.8 %)
g Dasani 104 (30,8 %)
@ Tesalia -60 (17.8 %)
S Al Natural 61 (18 %)
g Vivant 15 (4.4 %)
$ BlaVam 4(12%)
- BinVann B-4(1,2%)
S splendor |-1(0,3%)
= Vann 1(0.3 %)

Cielo }-1(0,3 %)

Cuzagua |-1(03%) Unidades
0 50 100 150 200 250

Fuente: Elaboracién propia

En relacién con la marca de agua que consumen habitualmente, se puede observar
claramente que la gran mayoria de los participantes muestra una clara inclinacién por la
reconocida marca Pure Water. No obstante, es importante destacar que otras marcas como
Dasani, All Natural, Tesalia y Glitig también presentan cifras significativas, lo que sugiere que
estas cinco marcas son las mas populares entre los consumidores y, por consiguiente, se

posicionan como competencia directa en el mercado.
6. Lugar frecuente de compra

Figura 10

Lugar de frecuencia de compra

18 respuestas

Tieedas oe barmo 263 (723 %)
Supermercados 120 (35,5 %)
Minimarket 56 (166 %)

= Restaurants ~14 (4.1 %)
? Distribdcores 4(1.2%)
S Carros distribuidores 4(1.2%)
& Entregas |-1(0.3 %)
g‘ Vehiculos distribuidores 1{0.3%)
vendedores a domiclio 1{0.3 %)
= datibuidoces a domiciio | -1{0,3 %)
carros distribuidores 1(0.3%)
Entrega a domiclio 1(03%)
Repartidor Domiciio 103 %)

0 100 200 300 Unidadaes

Fuente: Elaboracién propia
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En base a los resultados de la pregunta 9, se puede determinar que los consumidores
adquieren en agua embotellada en tiendas de barrio y supermercados, por lo que se puede

determinar que seran estos los canales para llegar con el producto al consumidor final.
7. Frecuenciay cantidad de compra de agua embotellada

Figura 11
Frecuencia y cantidad de compra

Cantidad y frecuencia de ¢on: de agua emdotellada
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Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a la frecuencia y cantidad de compra, se obtiene que las personas no consumen
frecuentemente botellas de agua de 1200 ml, ya que, mayormente adquieren el producto de
manera mensual, los bidones de agua (20 litros) al ser tamafios grandes son adquiridos de
quincenal y mensualmente. Por su parte, la frecuencia de compra de los consumidores de
agua embotellada de 625 ml es diaria y semanal, es decir, es la cantidad mas frecuente de
consumo, asi mismo, el consumo de botellas de 300ml, no es frecuente, sin embrago, es
adquirido de manera semanal, quincenal 0 mensual, ya que, al ser cantidades pequenas se

adquieren al momento de la necesidad.
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8. ¢Por qué razébn consume agua embotellada?

Figura 12

Razo6n de consumo de agua

338 respuestas

Fécd de llevar

~55 (16,3 %)
~141 (41,7 %)

Razon de Consumo
s
g
8

Gusto
Disponibilidad
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45(133 %)
1{0,3%)
-1{0,3 %)

0 50 100 150 200 25  Unidades

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a la razén de consumo, 66% de las personas manifiesta que consume agua
embotellada por salud, el 41% por sed, seguido del 28% que adquiere por pureza del agua,
luego estan tres caracteristicas representativas que deben ser tomados en cuenta, la facilidad

de llevar, costumbre y gusto.

9. Usted adquiriréa el producto (agua embotellada) de una nueva marca llamada
"CAJAS WATER"

Figura 13

Disponibilidad de compra del producto

384 respuestas

Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo a la pregunta 13, los resultados indican que, 92% de los consumidores si estan
dispuestos a comprar nuestro producto, mientras que el 8% no comprara nuestro producto,
una de las principales razones es el desconocimiento de la misma. En base al cuestionario

levantado se puede observar que las personas si optaran por nuestro producto.

10. ,Qué caracteristicas toma en cuenta al momento de adquirir el agua

embotellada?

Figura 14

Caracteristicas a considerar en el producto

321 respuestas

e Marca -123(383%)
B
3
= Pureza
o
v
@ Centidad
[+
Y
@
c Pregio —111 (W6%)
0
E
8 Es indierente
0 2% 50 5 100 125 Unidades

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a las caracteristicas del producto al momento de adquirir el mismo, el 38% se fija
en la marca, 34% en el precio, 28% en la pureza, también se puede observar que 18% de
consumidores es indiferente a las caracteristicas del producto. A partir de ello, la empresa

determinara las caracteristicas relevantes para su producto.
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11. ¢De cuantos mililitros (ml) o litros de agua embotellada le gustaria adquirir?

Figura 15
Preferencia en la cantidad

321 respuestas

Fuente: Elaboracién propia

En base a la pregunta 16, se puede determinar la cantidad de agua embotellada que estarian
dispuestos a adquirir los consumidores, los resultados determinan que: el 32% estaria
dispuesto a adquirir envases de 1 litro, 28% en bidones, 23% envases de 600 mly con el 13%
envases de 300 ml. A partir de los resultados la empresa puede determinar las cantidades

que se ofertara al mercado.
12. Precio que esta dispuesto a pagar por una botella de agua de 600 mL

Figura 16

Preferencia de precio botella 600 ml
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Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo a los datos obtenidos en base al precio, se puede evidenciar que el 46% de las
personas esta dispuesto a pagar 0,50 ctvs por una botella de 600 mL, 26% esta dispuesto a
pagar 0,60 ctvs, estos datos pueden estar relacionados con los precios de las marcas que

estan establecidas en el mercado.
13. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una botella de 300 y 600 mL de agua?

Figura 17
Disponibilidad de pago botellas de 300 y 600 mL

321 respuestas

10,30 ctvs. y 0,55
s,

Fuente: Elaboracién propia

Del total de los 321 encuestados, 53,9% estarian dispuestos a pagar entre 0.25 ctvs. y 0.50
ctvs. por cada botella de 300 y 600 mL, y el 46,1% estarian dispuestos a pagar 0,30 ctvs. y
0.55 ctvs. por cada de botella de 300 mL y 600 mL. A partir de estos datos la empresa puede

determinar un precio para su producto.
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14. ¢ Aproximadamente cudl es el nivel de ingresos por mes?

Figura 18
Nivel de ingresos mensuales de las personas encuestadas

334 respuestas
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Fuente: Elaboracién propia
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Del total de participantes en la encuesta, el 40% (334 personas) indicaron que sus ingresos

mensuales se sitian en el rango de $426 a $625 (dblares americanos). Por otro lado, el 26%

afirmoé percibir ingresos inferiores a $425, mientras que el 19% sefialé que sus ingresos

oscilan entre $626 y $825 al mes.

4.4. Estudio de la oferta

Para el estudio de la oferta se realizara una entrevista exclusivamente a empresas

distribuidoras de agua embotellada implementadas en la Ciudad de Cuenca. La siguiente

entrevista se aplico a los proveedores, duefos de negocios y empleados dirigidos a la venta

de agua embotellada en la ciudad de Cuenca.

4.4.1. Resultados de la entrevista

e Colaborador 1: Ramiro Ismael Sagbay Santos, con edad 49 afos, actualmente se

desempefia como agente de distribucién de productos varios de la marca de agua

embotellada Dasani.

e Colaborador 2: Fernando Espinoza, con edad de 29 ahos, actualmente es vendedor

de la marca de agua embotellada Vivant.
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e Colaborador 3: Juan Guachichullca, con edad de 38 afos, actualmente el cargo que

desempenia es de ejecutivo de Ventas, de la marca de agua embotellada Pure Water.
¢Cbmo ha cambiado el negocio en sus afios de experiencia?

Ramiro Sagbay sostiene que el cambio del numero de consumidores de bebidas azucaradas
hacia el consumo de agua embotellada, se esta incrementando de manera constante. Esto
se debe a su intencién de mantener un estilo de vida saludable. Para Fernando Espinosa, la
variacién es minima, evidencia de ello es, que el precio ha permanecido inalterado durante
anos. Juan Guachichullca sostiene que la marca Dasani ha experimentado una
transformacion debido a una estrategia deficiente en la transicion de envases, reduciendo el
gramaje del plastico. Esta estrategia resultdé en experiencias desfavorables con los
consumidores, donde un simple apreton desprendia la tapa de la botella. Esta situaciéon ha
propiciado que el consumidor busque alternativas que no presenten este problema. La
demanda de agua purificada no ha disminuido debido a multiples factores, incluyendo dias
de altas temperaturas, la necesidad de mantener un estado de salud éptimo y la necesidad

primordial de hidratacion.
A qué segmento de mercado se dirige con su negocio y por qué?

Ramiro Sagbay sostiene que su enfoque se dirige a una diversidad de individuos,
independientemente de su estrato social y edad, con un enfoque particular en la poblacion
juvenil, debido a su interés por el cuidado fisico. Fernando Espinoza sostiene que se orientan
hacia el consumo masivo, con el objetivo de satisfacer las necesidades de una audiencia de
todas las edades. Juan Guachichullca, vendedor de la marca Pure Water, se orienta hacia el
mercado convencional (detallista), debido a que es donde se registra una mayor adquisicion

del producto por parte del consumidor.
¢El agua embotellada que adquieren sus clientes de qué marca son?

Los trabajadores de las diferentes empresas manifiestan, que las marcas mas vendidas en el

mercado son Dasani, Vivant y Pure Water.

¢,Cudl es la cantidad de agua embotellada que vende a la semana? ¢Envase pequefio,

mediano, grande y otros?
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El Sr. Sagbay indica que se comercializan los siguientes volumenes de agua embotellada
semanalmente: en tamafo pequefio, de 600ml, 60 pacas de 16 unidades, en tamano
mediano, de litro, 100 pacas de 12 unidades, y en tamano grande, 50 pacas de agua de 6
litros. Juan Guachichullca, comerciante de agua pura, indica que una agencia que gestiona
la region austro comercializa, en promedio, 12.000 paquetes, de 12 unidades y 4 unidades

en el caso de aguas de galon.

¢, Qué tipo, tamafio de agua embotellada son los que se ven en los diferentes lugares

de la ciudad de Cuenca?

Ramiro Sagbay, comerciante de la marca Dasani, destaca que el formato mas
frecuentemente observado en la ciudad de Cuenca es el de tamafio pequefio de 600ml, y el
de tamano mayor de 1200ml. Fernando Espinoza, comercializador de la marca Viviant,
sostiene que su volumen suele ser de 600ml, 1 litro y 6 litros. En cuanto a la marca Pure
Water, Juan Guachichullca sefiala que los productos mas vendidos son el tamafio personal
de 625mly 1200ml.

Tras llevar a cabo la entrevista a diversos proveedores de agua embotellada, se puede inferir
que el consumo de agua embotellada ha experimentado un incremento a lo largo del tiempo,
atribuible a factores sociales que fomentan una vida mas saludable, y que propician el
consumo de agua, particularmente en la poblacién juvenil. Adicionalmente, se ha identificado
la necesidad de instaurar estrategias tecnoldgicas que faciliten una gestion mas sistematica
de las tareas vinculadas a la produccion y distribucion del producto. Un aspecto a resaltar es
la relevancia de proporcionar comodidad y ventajas al cliente con el objetivo de fomentar una

lealtad hacia la marca.
4.5. Definicién de la Cadena de Valor de la empresa

La empresa “Cajas Water”, cuenta con los componentes de la Cadena de Valor, tanto en

actividades primarias como de soporte, las cuales se encuentran descritos a continuacion:
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Figura 19

Cadena de Valor
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e Logistica de entradas: La empresa inicia su proceso productivo con la captacién de

agua proveniente de vertientes naturales ubicadas en la zona geografica de la

parroquia Molleturo. Esta materia prima es almacenada inicialmente en tanques de

acero inoxidable, los cuales garantizan la preservacién de sus propiedades y evitan

contaminaciones previas al tratamiento. Posteriormente, el agua es dirigida hacia las

distintas fases de purificacion.

e Operaciones: El tratamiento del agua se llevara a cabo mediante una planta

purificadora equipada con sistemas de Osmosis Inversa, Luz Ultravioleta y Ozono,

permitiendo una capacidad operativa de hasta 20.000 litros diarios. Una vez

purificada, el agua pasa al proceso de envasado y etiquetado, integrandose un

sistema de codificacion para facilitar la trazabilidad y control del producto dentro del

almacén.
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Logistica de salidas: La distribucion se realiza desde dos puntos estratégicos: una
bodega central en la parroquia Molleturo y una sucursal secundaria en la ciudad de
Cuenca. Esta ultima permite la expansion del mercado hacia zonas urbanas y
periféricas, mediante rutas programadas que atienden tanto a clientes mayoristas

como a consumidores finales.

Marketing y ventas: La estrategia publicitaria contempla el uso intensivo de redes
sociales como Instagram, Facebook, TikTok y WhatsApp, a través de las cuales se
promocionara la marca, se comunicaran promociones y se fortalecera la relacion
directa con los consumidores. Ademas, se desarrollara una identidad visual
corporativa mediante un logotipo distintivo para facilitar el reconocimiento del producto

en el mercado.

Servicios postventa: Para garantizar la satisfaccion del cliente y fortalecer la
fidelizacion, la empresa ofrecera servicio de entrega a domicilio en Cuenca y sus
alrededores, asi como distribucion directa a puntos de venta mayoristas, brindando

cobertura eficiente y personalizada.

Actividades de Soporte

Infraestructura: La empresa contara con una planta purificadora construida en un
terreno propio y con dos bodegas adecuadas para el almacenamiento seguro del

producto envasado, respetando las condiciones sanitarias requeridas.

Administracion de recursos humanos: El area de administracién de recursos
humanos estara conformada por personal capacitado que brindara apoyo en los
distintos procesos operativos, técnicos, logisticos y comerciales de la empresa,
asegurando el cumplimiento de los objetivos organizacionales. A continuacion, se

detalla la estructura funcional:

- Administrador/contador: Profesional encargado de la gestion financiera y
administrativa de la empresa, responsable del analisis de costos, gastos e
ingresos, asi como de la toma de decisiones estratégicas que optimicen la
rentabilidad y sostenibilidad del negocio.

- Jefe técnico: Responsable de supervisar al personal operativo, controlar la

calidad del agua purificada y garantizar el cumplimiento riguroso de los
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protocolos del proceso de tratamiento, conforme a las normas sanitarias
vigentes.

Envasador: Operario encargado de ejecutar y verificar el correcto envasado y
etiquetado del producto, asegurando que cada unidad cumpla con los
estandares de presentacion y seguridad establecidos.

Bodeguero: Responsable del control y administracion del inventario, tanto de
insumos como del producto terminado, asegurando su correcta rotacion,
almacenamiento y disponibilidad para distribucion.

Vendedor: Agente comercial encargado de la distribucidon del producto,
desarrollo de cartera de clientes, gestion de pedidos y seguimiento postventa,
con el objetivo de expandir el posicionamiento de la marca.

Chéfer: Personal encargado del transporte eficiente de la mercancia desde las
bodegas hacia los puntos de venta o entrega a domicilio, cumpliendo rutas

planificadas y protocolos logisticos.

Desarrollo de la tecnologia: Se incorporaran tecnologias avanzadas en el sistema
de purificaciéon y envasado, asi como un software contable y administrativo para el
control integral de operaciones, costos e inventario, optimizando los procesos

organizacionales.

Compras: La empresa se encargara de adquirir equipos de tratamiento y sistemas de
purificacion de alta eficiencia. Asimismo, se abastecera de envases de diferentes
capacidades, los cuales seran almacenados adecuadamente para su uso programado

dentro del proceso productivo.
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45.1. Flujograma propuesto paralaempresa

Figura 20
Flujograma de la empresa
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5. Capitulo V: Planteamiento del Modelo
5.1. Anadlisis del entorno

A través del analisis del entorno, se busco obtener un entendimiento mas profundo de las
necesidades y cambios ocurridos en el contexto en el que se desarrollaria la empresa. Este
conocimiento proporcioné las pautas necesarias para anticiparse a posibles amenazas vy, al
mismo tiempo, identificar y aprovechar las oportunidades que el mercado pudiera ofrecer. El
analisis del entorno facilité la planificacion de estrategias que permitieron a la empresa
reaccionar de manera eficiente ante cambios repentinos, minimizando riesgos y maximizando
ventajas competitivas. Asimismo, este proceso considero a los actores involucrados en el
entorno empresarial, como competidores, proveedores, clientes y reguladores, lo que permitio

una gestidbn mas proactiva y alineada con las dinamicas del mercado.
5.1.1. Anélisis PEST

El analisis PEST es una herramienta necesaria para la creacién de la empresa, pues permite
identificar de manera detallada los cuatro factores que inciden en la generacion de

oportunidades o amenazas en la organizacion.
5.1.1.1. Politico

Dentro del ambito politico, se consideran factores de ley que favorecen o no al desarrollo de
la empresa y los cuales se deben cumplir, razén por la cual para el analisis se estiman
aspectos que rigen a los negocios y emprendimientos. Ademas, es necesario conocer las
leyes y normas que se deben cumplir para producir agua purificada envasada, dentro del
Sistema Ecuatoriano de Normalizacion y la Agencia Nacional de Control y Vigilancia Sanitaria,

etc.
Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE)

Las politicas establecidas en el pais deben ir en pro de un crecimiento y sostenibilidad
empresarial, es responsabilidad de los gobiernos de turno establecer lineamientos que

faciliten la creacién y operacion de los emprendimientos.
Requisitos que debe cumplir el agua purificada envasada para el consumo humano

Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2200
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De acuerdo a la norma técnica ecuatoriana INEN 2200, se considera al agua envasada apta
para el consumo humano después de haber sido sometida a procesos como destilacion,
O6smosis inversa, desionizacion, de desinfeccion u otros procesos establecidos por la norma.
Para ello es necesario que se cumpla con los requisitos establecidos por la norma (INEN
2200, 2017).

Tabla 3

Requisitos fisicos para el agua purificada envasada y agua purificada mineralizada

envasada
Requisito Unidad Min Méax Método de ensayo
Color Pt-Co® - 5 NTE INEN-ISO 7887
Turbidez NTU? - 1 NTE INEN-ISO 7027

Solidos Totales
Disueltos Aguas mg/L - 500
purificadas envasadas

2 540 Solids Standard
Methods

Sélidos Totales Aguas

purificadas mag/L 500 1000 2 540 Solids Standard

mineralizadas Methods

envasadas

PH a 20°C agua i 45 95 NTE INEN-ISO 10523
purificada envasada

pH a 20°C agua

purificada mineralizada - 3.8 9.0 NTE INEN-ISO 10523
envasada

Cloro libre residual mg/L AUSENCIA NTE INEN 977
Dureza total mg/L - 300 NTE INEN 974

Fuente: (INEN 2200, 2017)
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5.1.1.2. Econdmico

Dentro del factor econdmico se analizan aspectos como el PIB nacional, la tasa de inflacion
y el desempleo. Datos que nos ayudaran a tener un horizonte mas amplio de posibles

escenarios econdémicos en el pais y como podrian afectar a las operaciones de la empresa.

PIB Nacional

Segun datos divulgados por el Banco Central Europeo, durante el afio 2021, la economia
ecuatoriana culminé con un aumento del Producto Interno Bruto del 4,2%. Este incremento
se atribuye a factores como la recuperacion de las exportaciones, el aumento del crédito, el
éxito del programa de inmunizacion, y principalmente a las remesas, las cuales contribuyeron
al incremento del consumo doméstico. De este modo, el Banco Central Europeo declar6 que
el afio 2022 culmindé con un crecimiento econdmico del 2,8%, fundamentado en la
recuperacion de la inversion y el consumo doméstico (Ministerio de Economia y Finanzas,
2022).

Adicionalmente, se anticipa que el afio 2023 culminara con un incremento de USD 73.003
millones, es decir, un 2,6%, lo que evidencia una reduccion del 0,2% en comparacion con el
crecimiento economico producido durante el afio 2022. Actividades tales como la extraccion
de petroleo y la explotacién de minas constituiran actividades fundamentales para el avance
econdmico nacional durante el periodo 2024-2026, periodo en el que se anticipa un

crecimiento del 2.4% (Banco Central del Ecuador, 2023).

Figura 21

PIB anual del Ecuador
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Inflacién

La inflacion a nivel nacional ha experimentado fluctuaciones entre valores negativos y
positivos, tal como se evidencia en la Figura 28. En 2019, la tasa de inflacién oscilaba entre
-0,70, siendo la mas baja en los ultimos cuatro afos. Este fendmeno se debe a la
revalorizacién de los precios de los combustibles a su valor original, tras la anulacion del
decreto 883 que anulaba el subsidio al combustible, o que condujo a una disminucion

inflacionaria en el mes subsecuente (Coba, 2019).

Desde el segundo semestre de 2021, la inflacidn ha experimentado fluctuaciones positivas.
Durante los primeros meses de 2022, los precios en Ecuador evidencian una tendencia
ascendente, alcanzando su pico en agosto de 2022 con una inflacion mensual del 3,8%. La
inflacidon se manifiesta a través de las fluctuaciones de los bienes y servicios. Por lo tanto, el
sector del transporte es el mas afectado por la inflacién con un 7,4%, seguido por el sector
de las bebidas alcohdlicas y cigarrillos con un 6,8%, y el sector de alimentos y bebidas con
un 5,9% (Estrella, 2022).

La economia de Ecuador no se halla en sus condiciones mas favorables; no obstante, el
incremento en los precios y la inflacion sefalan una posible revitalizacién econdémica. Hasta
junio de 2023, la tasa de inflacién alcanza un 0,49%, lo cual se manifiesta en el aumento de
diversos productos. Es importante destacar que la inflaciéon negativa del afio 2020 se atribuye

al auge del COVID-19, que provocé repercusiones econémicas a escala global.

Figura 22

Inflacion Mensual del Ecuador
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Tasa de desempleo

La ausencia de oportunidades laborales en Ecuador es notable y constituye el factor principal
para la elevada tasa de migracion registrada en los afios recientes. En la actualidad, la tasa
de desempleo hasta abril de 2023 experimentd una reduccion del 4,1%, lo que significa que
345.682 individuos se encuentran sin empleo. Esta cifra contrasta con la tasa registrada en
abril de 2022, que fue del 4,7%, una variacién que no reviste una importancia significativa
(INEC, 2023). Una proporcion significativa de la generacion de desempleo puede ser atribuida
a la pandemia de COVID-19, sin embargo, es la economia nacional la que impide el

crecimiento econdmico y, consecuentemente, propicia la pobreza.
5.1.1.3. Social

Actualmente, se ha observado un incremento en la tendencia de la poblacion hacia la
adquisicion de comportamientos saludables, esto en respuesta a la mejora del aspecto fisico
y la mejora de las condiciones de salud. Entre los habitos beneficiosos se destaca el consumo
de agua, dado que cada vez es mas frecuente observar a los individuos portando tomatodos

o botellas de agua, particularmente en la poblacién juvenil.

En Ecuador, se observa un incremento diario en el consumo de agua, atribuible a las ventajas
sanitarias que esta conlleva. Una investigacion llevada a cabo por Euromonitor Internacional
ha establecido que, en Ecuador, la tendencia de consumo de agua embotellada se ha vuelto
opuesta a la observada hace diez anos, superando ahora a las bebidas gaseosas. El informe
efectuado en 2018, senala que el consumo de agua embotellada se situé en 41,2 litros per
capita, en contraste con el consumo de bebidas gaseosas, que ascendié a 24,6 litros por

habitante.

Ademas de lo anteriormente expuesto, un elemento crucial que determina el aumento en las
ventas de agua embotellada es la desconfianza de la poblacion hacia la administracion y
tratamiento del agua potable por parte de la entidad publica. Es relevante tener en cuenta que
el consumo de agua embotellada se concentra predominantemente en individuos de estrato
socioecondmico superior, dado que la capacidad econdmica si incide en la asignacion del
presupuesto familiar para la adquisiciéon de este producto. Por lo tanto, las familias con

recursos limitados son las mas impactadas por la deficiente calidad del agua potable.
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No obstante, un aspecto particular a tener en cuenta en la ciudad de Cuenca es la excelente
calidad del agua potable administrada por la empresa publica ETAPA EP. Considerando que
la cobertura de agua potable alcanza el 90% de la poblacién, resulta relevante destacar que
el agua potable de esta ciudad exhibe indicadores excepcionales en comparacion con otras
ciudades del pais. En consecuencia, la poblacion cuencana tiene la seguridad de consumir

agua potable de alta calidad en sus hogares.

Pese a las ventajas que implica para la organizacién el aumento en el consumo de agua entre
la poblacion, es imperativo tener en cuenta la posible escasez hidrica en los afios venideros.
Elementos como la sobrepoblacion, la polucion y las practicas agricolas propician la
insuficiencia de este recurso, lo que resulta en una distribucion poblacional inequitativa
(UNESCO, 2021). El Banco Mundial (2022), por su parte, sostiene que la insuficiencia hidrica
impacta tanto en el avance econdémico, como en la erradicacién de la pobreza y en el

desarrollo sostenible.

Ademas, es fundamental tener en cuenta que el agua purificada no es objeto de rechazo
debido a razones politicas, religiosas o socioculturales, por lo que puede ser comercializada
en cualquier ubicacion. Adicionalmente, la conducta del consumidor fluctia en funcién de su
estrato social, dado que estos individuos priorizan la calidad del producto sobre el precio.
Para ellos, es esencial disponer de un producto que sea apto para el consumo humano en

términos de salud.
5.1.1.4. Tecnolbgico

En la era de los progresos tecnolégicos y de la innovacién, es imperativo que los nuevos
proyectos enfocados en modelos de negocio sean sostenibles a largo plazo y posean una
definicion precisa de las oportunidades de crecimiento y mantenimiento a lo largo del tiempo.
En la actualidad, las organizaciones experimentan una creciente competitividad a medida que
logran optimizar la tecnologia empleada en sus procesos, generando asi valor y aumentando
su participacion en el mercado.

Ademas, la tecnologia mantiene una correlacion directa con el medio ambiente, en tanto que
las innovaciones tecnolégicas siempre estan orientadas a reducir la contaminacién. En el

pais, la tecnologia ambiental se encuentra considerablemente por debajo de la de otros
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paises, lo que resulta en una escasa produccion de productos que sean respetuosos con el

medio ambiente.

Asi, resulta beneficioso que la compafia de embotellamiento de agua emplee herramientas
y maquinaria de tecnologia apropiada, que faciliten la produccién de productos de alta calidad
aptos para el consumo humano. Este objetivo se alcanzard mediante la implementacion de
una envasadora de agua que emplee Osmosis Inversa-Luz Ultravioleta y Ozono.
Adicionalmente, los recipientes del producto seran biodegradables, contribuyendo asi a la
preservacion del medio ambiente. Actualmente, es factible adquirir esta maquinaria y

herramientas a través de proveedores nacionales.

Ademas, se requiere la tecnologia para gestionar de manera sistematica las bases de datos
de clientes y proveedores, control de inventarios, estrategias de marketing y publicidad,
procedimientos contables, creacién de productos, gestidn de ventas, creacién de sitios web,

entre otros.
5.1.2. Entorno Micro

El analisis del entorno micro es indispensable para conocer el funcionamiento interno de la
empresa, sus actividades y resultados claves, es decir los factores que influyen de manera
directa, sin embargo, no son factores controlables por la organizacién. Con el desarrollo del

entorno micro se podra establecer acciones estrategias para la toma de decisiones.
5.1.2.1. Oferta

Para el analisis de la oferta se consideraron datos de la Agencia Nacional de Control y
Vigilancia Sanitaria en el cual constan las empresas embotelladoras de agua que cumplen
con los permisos y regulaciones correspondientes, de la misma manera se consideraron
datos de Servicio de Rentas Internas (SRI), para identificar las empresas embotelladoras en

la provincia del Azuay.

En base a los datos previamente analizados en el capitulo 2, se determiné que en el pais se
comercializan alrededor de 1.649 marcas de agua, asi mismo de manera mas especifica en
la provincia del Azuay se han determinado 29 entidades registradas, las cuales se dedican a

la produccion y comercializacion de bebidas no alcoholizas.
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5.1.2.2. Demanda

Se determiné la demanda mediante un total de 384 encuestas implementadas en el cantén
Cuenca, de las cuales el 88% de los participantes en la encuesta indicé consumir agua
embotellada. Tomando en cuenta los datos del anélisis de mercado y el segmento al que se
orienta la empresa (la poblacién econdmicamente activa de la ciudad de Cuenca), se

establece la siguiente demanda:

Tabla 4
Determinacion de la demanda de la PEA ciudad de Cuenca

Poblacion
Total 603.269
PEA 200.082
88% (encuestas) 176.02
Fuente: INEN

A través de la recopilacidon de datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, se ha
establecido que la Poblacion Econémicamente Activa en la ciudad de Cuenca asciende a
603.269 habitantes. De este total, el 88% corresponde a la poblacién econémicamente activa
gue consume agua embotellada, lo que corresponde a un total de 176.072 habitantes. No
obstante, para el inicio del proyecto, se propone cubrir el 20% de la poblacion, es decir, 35.214
individuos. Es importante destacar que los datos se refieren a un mercado hipotético, no a

consumidores auténticos del producto.
5.1.3. Andlisis estratégico

Para la puesta en marcha de la empresa “Cajas Water” es necesario realizar el analisis desde
la parte interna, permitiendo sentar los cimientos necesarios para enfrentar debilidades que
puedan surgir. Dentro del cual se establecen mision, vision y valores que van hacer las

directrices que guiaran cada proceso de la empresa.

Nosotros como equipo de trabajo proponemos los siguientes conceptos para la empresa.
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5.1.3.1. Mision

“Cajas Water” sera la empresa purificadora de agua mas exitosa de la ciudad, promoviendo
la responsabilidad con los empleados, consumidores y el medio ambiente, a través de la
oferta de productos de calidad, utilizando herramientas y la tecnologia apropiada que
permitan cubrir las necesidades de nuestros clientes y como resultado generar la estabilidad
financiera a los accionistas.

5.1.3.2. Visién

La vision de Cajas Water para el afio 2030, es ser una empresa reconocida y rentable,
contribuyendo al bienestar de la poblacion a través de la comercializacién de productos de

calidad y con precios competitivos.
5.1.3.3. Valores

Los valores formulados para la empresa “Cajas Water’ se establecieron en base a los
principios éticos y profesionales, con la finalidad de crear una cultura organizacional la cual

permita identificarse con la organizacion y ademas de alcanzar los objetivos establecidos.

e Honestidad: trabajar de manera honrada, cumpliendo las normas éticas de manera

que, se pueda brindar al cliente confianza en el producto.

e Responsabilidad: asegurar el cumplimiento de normas, leyes y reglamentos que

vayan alineados a asegurar el buen funcionamiento de la empresa

e Transparencia: caracteristica importante que garantiza el desarrollo de actividades a

través de la practica de principios y acciones claras.

e |dentidad: valor clave de quienes conforman la empresa ya que, permite alinearse
con sus valores, creencias y filosofia, de esta manera lograr transmitir el propaésito

de la organizacion frente al mercado.

e Esfuerzo: asegurar el compromiso y dedicacion que encaminan a alcanzar metas y

objetivos planteados.
5.1.4. Anélisis FODA

Resulta importante para la empresa analizar los puntos fuertes y débiles desde los puntos de
vista externo e interno. Es por ello que surge la necesidad de desarrollar el analisis FODA,

desde las fortalezas y debilidades que son el resultado del analisis interno de la organizacion,
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de igual manera al identificar las oportunidades y amenazas que esta integrando todos los
factores externos que afectan al funcionamiento empresarial. Con dichos factores de analisis
se podra determinar la situacion en la que se encuentra el negocio. Para ello posteriormente

se analizara la matriz EFI, EFE y la matriz IE.
5.1.4.1. Matriz EFI

La matriz EFI identifica los factores internos esenciales que estan directamente relacionados
con las operaciones de la empresa, ya sean generando beneficios o generando riesgos. A
través de la ponderacién y evaluacion de estos factores, se determinaran las fortalezas y
debilidades presentes, lo que facilitara la comprensién del posicionamiento de la organizacion

en el mercado.

Tabla 5

Matriz EFI
Factores Internos Claves Ponderacion Calificacion Puntuacion

Ponderada

Fortalezas
Materia prima (agua) proviene de fuentes 0.12 4 0,48
naturales
Cumplimiento de los requisitos de agua 0.08 4 0,32
embotellada purificada de acuerdo a la
norma INEN 2200
Personal altamente capacitado 0.06 3 0.18
Desarrollo de investigacion de mercado 0.04 3 0.12
Canales de distribucion bien definidos 0.06 3 0.18
Precios altamente competitivos 0.08 4 0.32
Politica de venta al por mayor y menor 0.06 4 0.24
Delegacion de puestos de trabajo claros 0.03 3 0.09

Debilidades
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Empresa purificadora de agua nueva en el 0.10 1 0.1
mercado

Mercado altamente competitivo 0.14 1 0.14
Poca acogida en redes sociales 0.08 2 0.16
Politicas y procedimientos de control de 0.07 2 0.14

inventario deficientes

Planta de purificacion ubicada en la 0.08 1 0.08
parroquia Molleturo

Total 1.00 2.55

Fuente: Elaboracién propia

La ponderacion derivada de la matriz de factores internos se situa en 2,55, una cifra que
sobrepasa el promedio, lo que sugiere que la entidad "Cajas Water" posee una posicion
interna sélida, es decir, esta capitalizando sus fortalezas para contrarrestar sus deficiencias.
Se ha determinado que las fortalezas estan asociadas con la adquisicion de fuentes hidricas
naturales (materia prima), facilitando la ejecucion de procesos de purificacion minimos vy

cumpliendo con las normativas establecidas.

Ademas, se presentan las limitaciones inherentes a ser una empresa emergente en un
mercado altamente competitivo, ademas de su localizacién en la parroquia Molleturo, lo que

obstaculiza el acceso diligente de los consumidores.
5.1.4.2. Matriz EFE

La matriz EFE es una herramienta de evaluacion de factores externos ademas es una forma
de organizar toda la informacién que pueda afectar de manera externa a una empresa u

organizacion.

Tabla 6
Matriz EFE

Factores Externos Claves Ponderacion Calificacion Puntuacion
Ponderada

Oportunidades
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Incremento del consumo de agua
embotellada en 42.2 litros per capita (El
Universo, 2019).

Creacion de la Ley Organica de
emprendimientos e innovacion (Ley
Organica de Emprendimiento e innovacion,
2020).

Disponibilidad de créditos a través de
BanEcuador para emprendimientos con una
tasa del 12.25% (BanEcuador, 2022).

Alrededor de 829000 personas en el afio
sufren de enfermedades como consecuencia
de la insalubridad de agua (Organizacién
Mundial de la Salud, 2022).

Cambios en habitos y estilo de vida
saludable

Incremento de la poblacién a 18 millones de
habitantes en el 2022 (INEC, 2022).

Incremento en el consumo final de los
hogares en 4.1% durante el 2022 (Banco
Central del Ecuador, 2022).

Inseguridad de la poblacion ante el consumo
de agua potable (Revista Lideres, 2013).

0.12

0.08

0.08

0.05

0.10

0.08

0.08

0.13

0.48

0.08

0.24

0.05

0.4

0,24

0.08

0.52

Amenazas

Migracién de 54365 habitantes durante el
afno 2021 (El Universo, 2021).

Inflacion de precios 2022 es de 3.58%
(INEC, 2022).

Ingreso de grandes empresas al mercado de
agua embotellada (Revista Lideres, 2013).

0.09

0.08

0.11

0.09

0.16

0.44
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Total 1.00 2.78

Fuente: Elaboracion propia

A través de la evaluacion de la matriz de factores externos la empresa obtuvo una puntuacion
de 2,78, lo que significa que se esta aprovechando de manera eficaz las oportunidades para
lograr mitigar el impacto de las amenazas externas. El factor mas importante que favorece el

ingreso al mercado, es el incremento del consumo de agua por la poblacion.

5.1.4.3. Matriz IE

La Matriz Interna externa es una herramienta que permite evaluar la organizacion, tomando

en cuenta sus factores internos y factores externos.

Tabla 7
Matriz IE
EFI (Y) EFE (X) BURBUJA
2.55 278 2.67
Fuente: Elaboracién propia
Figura 23
Matriz IE
EFI (Y)
MATRIZ IE

4

3 @,

2

1

1 2 3 4

EFE (X)

Fuente: Elaboracioén propia
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La figura 29 representa la matriz de factores internos y externos, a través del cual se puede
observar cOmo la empresa se ubica en el cuadrante V y VI, encontrdndose en una etapa de
conservar y mantener por lo que debe aplicar estrategias de penetracién y desarrollo de

producto.
5.1.5. Plan estratégico en accién

La planeacién estratégica es una herramienta de gestion, que permite establecer el que hacer

y el camino que debe recorrer la organizacion para llegar a cumplir los objetivos propuestos.

Tabla 8
Plan estratégico

Objetivos Indicador de

, . Estrategia e ., Responsable
Estrategicos g verificacion P

En seis meses obtener
Crear la permiso y documentacion
empresa necesaria para la puesta en
“Cajas Water". marcha de la empresa.

Agilidad al momento

. Gerencia
de obtener permisos.

Cumplir con las normas de

Elaborar un acuerdo a la INEN 2200 y Resultados obtenidos

E;ﬁg:gto de el ARCSA. en la inspeccion. Produccion

Organizary controlar los
diferentes procesos de
purificacion y
_ embotellamiento.
En seis meses o _
aumentar la Implementar equipos de Productividad :.Iltros Gerencia/
productividad  purificacién éptimos. (?Ie agua producidos/  contabilidad
de la empresa litros de agua
proyectados.

Adquirir equipos para la
elaboracion de etiquetas.

Daniela Isabel Valarezo Leodn - Alex Dario Tibillin Pefialoza



UCUENCA

Alafodela
empresa en
marcha,
generar
rentabilidad
parala
empresa
“Cajas Water".

Determinar el porcentaje de
ganancia en base a las
ventas realizadas.

Generar maximo retorno de
la inversién para los
accionistas.

utilidad bruta

Margen Bruto = e g
Ventas netas

utilidad neta

ROE = Patrimonio neto

Posicionar la
marca "Cajas

Difundir el nombre de la
marca mediante redes
sociales.

Participar en ferias de

(Numero de personas
que identifican a la

y emprendimientos. ¢ Gerencia/
Water” en la empresa/ Numero de Marketing
Provinciadel A tres meses disefiaruna  personas
Azuay. imagen de marca que encuestadas) *100

permita a los clientes
identificarse con ella.
Brindar un producto de
calidad cumpliendo con los
estandares establecidos.
Impulsar campafias que (Numero de personas
Fidelizar alos  brinden informacion sobre  Satisfechas/ Numero Gerencia/
clientes el beneficio del producto. de personas Marketing
encuestadas)
Incorporar . . .
Brindar la mejor atencion al
personal

itad momento de vender el
capaciiadoy o oducto. % de cumplimiento de
comprometido las metas planteadas.
con la Establecer metas que
empresa permita medir el

desempefio individual y

colectivo. Talento
Humano

Brindar capacitacion Capacitaciones

constante al personal. realizadas/
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Capacitaciones
programadas.
Implementar Implementar un software
un modelode  que permita llevar un Numero de unidades Gerencia
control de control adecuado del vendidas/ Existencias.
inventario inventario de la empresa.
Fuente: Elaboracién propia
5.1.6. Organigrama propuesto
Figura 24
Organigrama propuesto
[ |
DEARTAMENTO DEFARTAMENTO OEFPARTAMENTO DEFARTAMENTO
FINANCIERO o0& DR MARKETING DE CONTROL DR
| PROOLCCION ¥ VENTAS CALOAD
|
CM,DM QPERADOR MANTENMENTO veENDEDOR cHoren

Fuente: Elaboracién propia

e Gerencia/Departamento financiero: Este cargo recae sobre una sola persona, quien
sera la encargada de administrar de manera financiera y contable la empresa,
asegurando la correcta gestion de los recursos y el cumplimiento de las normativas

fiscales y financieras.

e Departamento de produccion: Este departamento estara compuesto por tres
personas, quienes estaran directamente involucradas en el proceso de produccion.
Cada uno desempenara un papel crucial en la operacion diaria de la planta,

garantizando que se cumplan los estandares de calidad y eficiencia establecidos.

Daniela Isabel Valarezo Leodn - Alex Dario Tibillin Pefialoza



UCUENCA N

e Departamento de marketing: Este departamento sera responsable de la publicidad,
distribucion y venta del producto. Se contara con tres vendedores, quienes recibiran
un sueldo basico de $150,00 mas comisiones por las ventas realizadas. Estos
vendedores trabajaran dos veces por semana, especificamente en los dias destinados

para la distribucion del producto, asegurando asi la cobertura adecuada del mercado.

e Departamento de calidad: Estarda a cargo de un ingeniero quimico, quien sera
responsable de verificar que se cumplan todas las medidas y normativas establecidas
por las leyes de control de calidad. Su funcién sera asegurar que el agua embotellada
cumpla con los estandares de salubridad y seguridad requeridos para su

comercializacion.
5.2. Analisis de marketing

El analisis de marketing permite descubrir que esta pasando dentro del negocio, a través de

las acciones comerciales y relacién con los clientes.
5.2.1. Marketing Mix

El Marketing mix es el conjunto de acciones y tacticas de Marketing enfocadas en lograr el

éxito de un producto o servicio, aplicando las 4P’s.
5.2.1.1. Producto

"Cajas Water" es una corporacion dedicada al envasado de agua purificada, la cual se
encarga de llevar a cabo todos los procesos preliminares conforme a los estandares de
calidad, eliminando impurezas para su posterior comercializacion. La instalacion purificadora
se sitla en la parroquia de Molleturo, donde se pueden observar vertientes de agua cristalina,
lo que indica que los procedimientos de purificacion son escasos. La prosperidad econémica
de la organizacion se fundamenta en la comercializacion del producto principal, en este caso

agua purificada envasada.

Conforme a la investigacion de mercado anterior, se pueden identificar ciertas presentaciones
de preferencia por parte de los consumidores: botellas de 1 litro, 20 litros y 600 ml. No
obstante, para su comercializacién, no se decidié producir recipientes de agua de 20 litros,
dado que su consumo es predominantemente realizado por individuos adultos a través de

vehiculos distribuidores, generando asi un costo adicional en la distribucion.
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5.2.2. Categoria de los productos

Tabla 9
Categoria de productos

Caracteristica Cantidad
= 4 litros
'I
- 600 mililitros
{
AH* s 20 litros
wo

Fuente: Elaboracién propia

Para la purificacién y embotellamiento de agua se realizara a través de una planta
embotelladora automatica de osmosis inversa, dicha planta que tiene la capacidad de producir
20.000 litros de agua diarios. Se trabajara con una produccion de botellones de 20 litros, agua
galonera de 4 litros y pacas *24 de 60 ml.

5.2.2.1. Precio

Dado que "Cajas Water" es una entidad emergente en el mercado, los precios se
determinaran en funcién de la competencia. Dada la multiplicidad de empresas que ofrecen
el producto, se procedié a la mediacion de los precios de las distintas marcas. Conforme a
los resultados de la investigacion de mercado llevada a cabo, los precios de los productos de

la empresa "Cajas Water" oscilan entre 0,63 ctvs y 3,60 ctvs, fluctuando en funcion del tamafo
del producto.
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Tabla 10
Precios de los productos

Descripcién Precio ($)
Botellones venta directa 1,25
Botellones a distribuidores 0,80
Botella*24 venta directa 3,60
Botellas*24 a distribuidores 3,30
Aguagalonera4 litros venta 0,75

directa

Agua galonera 4 litros 063

distribuidores

Fuente: Elaboracién propia

Se mantendra una estrategia de precio calidad, en donde el precio es constante y en base al
de la competencia, tomando en cuenta los costos de produccién y el porcentaje de utilidad,

de modo que la empresa “Cajas Water” ofertara un precio minimo de 0,63 ctvs.

5.2.2.2. Plaza

Con respecto a la plaza, el objetivo es alcanzar al consumidor final a través de tiendas de
proximidad y supermercados. Basandose en el analisis de mercado, se ha establecido que
estos son los canales mas habituales para la adquisicion de agua embotellada, dado que son
establecimientos accesibles y permiten la adquisicion inmediata del producto en el momento
de la necesidad.

La instalacion purificadora de agua se situara en la parroquia Molleturo, dotada de
infraestructuras adecuadas para el tratamiento y almacenamiento de agua purificada. Para
optimizar la distribucién, se dispondra de una sucursal en la Ciudad de Cuenca, situada en la
parroquia Banos, en las calles Ciudad de Cuenca y Primero de Septiembre. La distribucion

del producto se llevara a cabo a través de dos vias:
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e Canal indirecto: es decir intermediarios mayoristas quienes venden el producto a
intermediarios minoristas que pueden ser supermercados, tiendas de barrios,
restaurantes, etc., llegando de esta manera al consumidor final. Para lo cual se cuenta

con vendedores quienes de se encargaran de la distribucion del producto.

e Canal directo: la empresa podra ser un distribuidor directo, comercializando el
producto en las bodegas de la empresa o0 a su vez realizando recorridos para entrega

a domicilio los bidones y otros.

Figura 25

Ubicacion

©
o

Fuente: Google Maps

5.2.2.3. Promocioén

Las estrategias de marketing y publicidad para dar a conocer el producto se realizaran
mediante redes sociales, la cual fue determinada a través del estudio de mercado mediante

la encuesta realizada a los consumidores.
Estrategias de promocion

Las estrategias de promocion que va a utilizar la empresa para dar a conocer el producto y
establecer un nexo con los consumidores son las siguientes:

e Publicacién constante con informacion del producto e importancia del consumo de

agua para la salud.

e Compartir informacion, sobre los diversos usos que se le puede dar al producto.
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Recibe el descuento del 10% al adquirir botellones de agua de 20 litros.

e Por 20 botellas recicladas que se presenten se entregara un tomatodo gratis.
e Entrega de obsequios (llaveros, calendarios, tomatodo) a clientes constantes.

e Para los canales indirectos (tiendas de barrio, supermercados, etc) se considera

ventas a crédito durante 8 dias.
Plan de medios

La estrategia de mercadotecnia tiene como objetivo divulgar la imagen de la marca, los
beneficios y las promociones, de tal forma que sea viable su introduccién en el mercado
comercial. Para este propésito, se recurrira a las plataformas de redes sociales,
particularmente Facebook, debido a su facilidad de interaccion y uso cotidiano por parte de
la clientela. Ademas, esta plataforma ejecuta el segmento de mercado en funcién de las
preferencias de los usuarios, facilitando asi una comunicacién mas personalizada con la

poblacién.

Adicionalmente, esta plataforma proporciona la capacidad de adaptarse al volumen diario de
inversion en publicidad o, alternativamente, a lo largo de la campafa. Por lo tanto, se llevara
a cabo una estimacion de inversion para el plan de medios de $700 anuales que se detalla a

continuacion:

Tabla 11

Inversion Plan de Medios

Medio Nombre Frecuencia Costo Costo Costo
diario mensual anual
Redes Facebook Publicacion diaria $2.92 $58.33 $700.00

de lunes a viernes

Fuente: Facebook Bussines - Elaboracion propia
Pagina web

En la actualidad una herramienta muy importante para la difusion de informacion, es la pagina
web. A través de este medio, se podra tener una relacion directa con minoristas, asi como el

consumidor final que lo desee.

Daniela Isabel Valarezo Leodn - Alex Dario Tibillin Pefialoza



UCUENCA !

Las principales pestafias con las que contara la pagina web son:

v Inicio/pagina principal
Quienes somos

Ubicacion

AN NN

contacto

Inicio/Pagina Principal: en la pagina principal se puede observar el logo de la
empresa, ademas de una barra de servicios a los que se puede acceder para obtener

informacion.

Figura 26

Péagina principal

The Cajas Water

AG 8)/AN

EMIBOTTELL/AD/A

Duscutire of 3abor de Nuestrd Rgus Se montafa S00% Naturet

Fuente: Elaboracién propia

e Quiénes somos: en esta pestafia, se encuentra informacion de la filosofia de la

empresa, asi como la misién y vision planteadas.

Figura 27

Quienes Somos

The Cajas Water IICIO  SOMNE NOLOIBOS  (DOMGK COMPRARY  COMIACIO

SOMOs Wnn aMprosa et

£cuocor

Fuente: Elaboracion propia
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e Ubicacion: es necesario dar a conocer la ubicacion de la empresa para que los
consumidores tengan la facilidad de encontrar a la empresa, para adquirir el producto.

Figura 28
Ubicacion

The Cajas Water SOTROS  ;DOMDE COMPRAR?

o it bch .. EQ THE CAJAS WATER
a e ~ -
At ol 1nap
B s a @
Mcotemis Degomisn Heatal Me ato estaremos Lbicados en la Calle ) de Sept
Cuerca ~39 A
Cdad deCimnca Tt ) oo
ge Septiembie, Ecosdor
5]

Fuente: Elaboracién propia

e Contacto: de igual manera es indispensable establecer medios de comunicacion,

mismos que, serviran para receptar pedidos, sugerencias o quejas.

Figura 29

Contacto

The Cajas Water

CONTACTO

Y pronto beberas oo nuestra o

Fuente: Elaboracién propia
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5.2.3. Variables del producto
5.2.3.1. Logo

Figura 30
Logo

> > -
v, 1 -
& - . =R
< - -
Fuente: Elaboracién propia
Nombre: Envasadora y purificadora de agua embotellada “Cajas Water”

Slogan: El agua del futuro

5.2.3.2. Envase y etiqueta

Los recipientes habitualmente empleados para este tipo de producto son botellas de plastico,
cuyas dimensiones fluctuan en funcién del volumen del producto. En este escenario, se
proporcionaran dos medidas: 600 mly 1. Adicionalmente, para la fabricacién de los envases,

se empleara material biodegradable que es respetuoso con el medio ambiente.

Ademas, con el objetivo de optimizar el control de inventario, cada recipiente esta codificado
con un codigo de barras, permitiendo la identificacion del producto y los logos que distinguen
a la organizacion.

Figura 31

Disefo del envase

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 32
Etiqueta del producto

TO0% PURA Y ORICINAL

,»S w.q)‘ ENVA 'nn:‘.
v >
: -~ R

<« » D> CONTIENE

Fuente: Elaboracién propia
5.3. Analisis Econdmico y Financiero

El analisis econémico y financiero se realiza en base a la actividad que realiza la empresa
“Cajas Water” es decir, a la purificacion y posterior comercializacion de agua embotellada.
Para la puesta en marcha de la empresa es necesario la determinacién de los siguientes

rubros:
5.3.1. Inversion

En el comienzo de las operaciones empresariales, resulta esencial efectuar la adquisicion de
activos tanto fijos como diferidos. Estos activos son fundamentales para la implementacién
del proyecto. La inversion fija comprende la adquisicion de activos, incluyendo propiedad,
planta y equipo. Esto engloba la adquisicion de una planta purificadora y dispensadora de
agua, junto con los costos vinculados a su implementacion durante los primeros dos meses
de funcionamiento. Adicionalmente, sera necesaria la adquisicion de equipos, mobiliario y

utensilios, junto con software y equipo informatico.

Ademas, se incorporan elementos intangibles esenciales para la adquisicion de los permisos
de funcionamiento y para la constitucién juridica de la empresa. Es crucial subrayar que se
contempla la adquisicion de embalajes y otros recursos indispensables para el

embotellamiento durante los primeros dos meses de funcionamiento.

Se ha establecido una inversion inicial de $115.755,64, de la cual $57.877,82 esta dividido
entre dos inversores. La diferencia de $57.877,82 sera objeto de solicitud de un préstamo a

una entidad financiera. Finalmente, se contempla la exigencia de disponer de capital de
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trabajo. Este capital permitira la realizacion de transacciones requeridas para el desarrollo

eficiente de las operaciones empresariales.
5.3.1. Inversidn inicial

La inversion inicial en este proyecto de embotellamiento de agua purificada en la Parroquia
Molleturo es esencial, dado que facilita la determinacion precisa de los costos requeridos para
su instalacion y funcionamiento. Este analisis resulta esencial para la planificacion financiera
del proyecto y la evaluacién de su viabilidad a largo plazo. Ademas, facilita la identificacion
de los recursos requeridos, la optimizacion de su utilizacion y la mitigacién de potenciales
riesgos financieros. En sintesis, la inversion inicial constituye el pilar fundamental para el éxito

y la viabilidad a largo plazo del emprendimiento en este mercado particular.

En Cajas Water, se proyecta una inversion total de $115.755,64; dentro de las categorias de
activos, se especifican los activos fijos con un valor de $92.701,20; los activos diferidos con
un valor de $24.100,00 y el capital con un valor de $18.054,44. Las cuentas que requieren
una mayor inversion son Maquinas y equipos, con un valor de $26.068,00, y un vehiculo

valorado en $25.000,00, tal como se ilustra en la tabla 11.

Tabla 12

Inversion Inicial

Inversiones Délares Porcentaje
Activos fijos $92.701,20 80,08%
muebles y enseres $ 1.545,00 1,33%
Equipos de computo $ 2.730,00 2,36%
Equipos de oficina $ 108,00 0,09%
Maguinaria y equipo $ 26.068,00 22,52%
Utiles de oficina $ 150,20 0,13%
Vehiculo $ 25.000,00 21,60%
Bienes inmuebles $ 13.000,00 11,23%
Adecuaciones y arreglos $24.100,00 20,82%
fisicos

Activos diferidos $ 5.000,00 4,32%
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Gastos de organizacién $ 500,00 0,43%
Patentes y permisos $ 3.000,00 2,59%
Gastos de puesta en marcha $ 1.500,00 1,30%
Capital $ 18.054,44 15,60%
Efectivo $ 18.054,44 15,60%
Total de inversiones $115.755,64 100,00%

Fuente: Elaboracién propia
5.3.2. Financiamiento

La tabla de financiacién desemperfia un papel crucial en este proyecto de embotellamiento de
agua purificada en la Parroquia Molleturo, dado que ofrece una perspectiva precisa y
detallada de como se financiara la inversion inicial y la operacién continua del negocio. Este
instrumento facilita la identificacion de las fuentes de financiacion disponibles, ya sea
mediante capital propio, préstamos bancarios u otras modalidades de financiacién externa.
Adicionalmente, asiste en la determinacién de los pagos de préstamos, intereses y plazos de
reembolso, lo que optimiza la administracién de la deuda y la planificacién financiera a largo

plazo.

Ademas, la tabla de financiacién contribuye a la evaluacion de la factibilidad financiera del
proyecto y a la toma de decisiones fundamentadas respecto a la estructuracion optima del
financiamiento para optimizar el rendimiento y minimizar el riesgo. En sintesis, la tabla de
financiacion constituye un instrumento esencial para la administracion eficiente de los
recursos financieros y la prosperidad del proyecto. Durante la elaboraciéon del Estado de
Fuentes y Uso de Recursos, se determind el valor total de la inversién inicial y su distribucion
porcentual con las obligaciones que Cajas Water asumira. Se consideré que el 50% del
financiamiento sera proporcionado por recursos propios, mientras que el otro 50% sera

financiado por recursos externos.

Los recursos requeridos para la puesta en marcha del proyecto se distribuyen de la siguiente

manera:
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Tabla 13

Financiamiento

Estado de fuentes vy uso de recursos

Rubros de inversiéon Uso de fondos 50% 50%

Fuentes de financiamiento

Recursos Recursos Propios
terceros
Activos fijos $92.701,20 $ 46.350,60 $  46.350,60
Activos diferidos $ 5.000,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00
Capital de trabajo $ 18.054,44 $ 9.027,22 $ 9.027,22
Total, Inversion $115.755,64 $57.877,82 $ 57.877,82

Fuente: Elaboracién propia
5.3.2.1. Costo de capital

La determinacién de los costos de capital se lleva a cabo mediante un analisis de los valores
adquiridos para la inversion. Los recursos se clasifican como capital propio, con un valor de

$57.877,82, equivalente al 50%. Para el financiamiento de terceros, se establece que sera
necesario un préstamo de $57.877,82, equivalente al 50%. Asimismo, se establece el costo
mediante el uso del modelo CAPM y la tasa de interés aplicada en las instituciones financieras

ecuatorianas.

Por lo tanto, se establece mediante la formula que el costo del capital propio es del 4,53%,
mientras que para los recursos de terceros se establece el valor medio de la tasa activa actual,
que es del 16,01%. Una vez obtenidos estos valores, se calcula el costo promedio ponderado
de capital (CPPC), resultando en un total del 10,28%. Esto implica que, para la viabilidad de

este proyecto, las ganancias deben superar el CPPC.
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Tabla 14
Costo de capital

Detalle Valor % Costo CPPC
Capital propio $57.877,82 50% 4.53% 2,27%
Recursos terceros $57.877,82 50% 16,01% 8,01%
Total $115.755,64 100% 20,54%  10,28%

Fuente: Elaboracién propia
5.3.3. Costos y Gastos

Realizar un analisis detallado de los costos y gastos en este proyecto es esencial. Es
fundamental para una gestion financiera efectiva. Se pueden identificar y cuantificar todos los
gastos asociados con la operaciéon del negocio, desde la adquisicion de equipos y materias
primas hasta los costos de distribucion y marketing. El analisis de costos y gastos ayuda a
establecer precios competitivos y garantizar la rentabilidad del negocio. Se pueden tomar
decisiones informadas sobre la asignacién de recursos y la implementacion de estrategias
para reducir costos y maximizar ingresos al comprender estos aspectos financieros. Realizar
un seguimiento riguroso de los costos y gastos es fundamental para la viabilidad y éxito a

largo plazo de la embotelladora de agua en la Parroquia Molleturo.
5.3.3.1. Costos fijos

En el proyecto de embotelladora de agua purificada en la Parroquia Molleturo, es crucial
analizar los costos fijos, ya que son constantes e independientes del nivel de produccién o
ventas. Establecer un punto de equilibrio claro es posible al conocer los costos fijos, es decir,
el nivel de ventas necesario para comenzar a generar beneficios y cubrir todos los gastos. Se
pueden tomar decisiones estratégicas sobre la gestidon de recursos y la planificacion
financiera a largo plazo al tener una comprension precisa de los costos fijos. Garantiza la
estabilidad y sostenibilidad del negocio ante cambios en la demanda o condiciones del
mercado. Sacar los costos fijos es esencial para garantizar la rentabilidad del proyecto Cajas

Water y para una gestion financiera sélida.
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Tabla 15
Costos fijos

95

Personal Operativo y Administrativo Cajas Water

Mes INGRESOS EGRESOS PROVISIONES
Fondos Total, Aporte Aporte Total, Sueldo Total, Total,
Sueldo reserva ingresos patronal personal egreso Liquido Sueldo XIV Vacaciones Provisiones Costo
al IESS al IESS a Xl Empleados
recibir
Secretaria-contador $650,00 $5417 $ 70417 $7898 $ 6143 $6143 $ 642,7% 5417 $ 3750 $ 27,08 $ 118,75 $ 822,92
$450,00 $3750 $ 48750 $ 5468 $ 4253 $ 4253 $ 44499% 3750 $ 3750 $ 1875 $ 93,75 $ 581,25
Envasador/bodeguero
$450,00 $3750 $ 48750 $ 5468 $ 4253 $ 4253 $ 4449% 3750 $ 3750 $ 1875 $ 93,75 $ 581,25
Envasador/bodeguero
Chofer/vendedor $450,00 $3750 $ 48750 $ 5468 $ 4253 $ 4253 $ 4449% 3750 $ 3750 $ 1875 $ 93,75 $ 581,25
Chofer/vendedor $450,00 $3750 $ 48750 $ 5468 $ 4253 $ 4253 $ 4449% 3750 $ 3750 $ 1875 $ 93,75 $ 581,25
TOTAL, SUELDO $2.450,00 $ 204,17 $ 29768 $ 231,53 $ 204,17 $ 187,50

Fuente: Elaboracién propia
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5.3.3.2. Costos Fijos anuales

Al determinar los valores de las obligaciones es necesario hacer una proyeccién anula de los
costos fijos, en el area de recursos humanos es indispensable sacar los costos
administrativos y operativos detallados en la tabla. La mano de obra es un costo fijo a
considerar directamente porque es un pago constante que no influye en la cantidad de ventas
realizadas, dentro de esta categoria se toma en cuenta los puestos administrativos de la

empresa.

Tabla 16

Costos Fijos Anuales

Personal Costo mensual Costo Anual

Mano de Obra $ 3.381,10 $40.573,24

Administracion $ 822,92 $ 9.875,00

Total $4.204,02 $50.448,24

Fuente: Elaboracién propia
5.3.3.3. Depreciaciones

Es esencial para una gestion financiera precisa y una adecuada planificacion fiscal. La
elaboracion de esta tabla permite registrar y calcular la depreciacién de los activos fijos a lo
largo de su vida util, lo cual es crucial para reflejar adecuadamente el desgaste y la pérdida
de valor de estos activos con el tiempo. Ademas, al registrar las depreciaciones, se pueden
calcular los costos totales de produccién de manera mas precisa, lo que influye directamente
en la fijacion de precios y la rentabilidad del negocio. Asimismo, tener una tabla de
depreciaciones actualizada facilita el cumplimiento de las obligaciones fiscales al

proporcionar informacién detallada sobre los activos y sus valores netos contables.

Activos como: muebles y enseres, equipos de computo, equipos de oficina, maquinaria y
equipo, utiles de oficina, vehiculo, bienes inmuebles, adecuaciones y arreglos fisicos, son
tomados en cuenta para poder realizar el valor porcentual correspondiente, como se puede

observar en la tabla a continuacion:
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Tabla 17

Depreciacion
Activo Valor Valor dea Depreciacion

residual Util

Muebles y enseres $ 154500 $ 154,50 5 $ 278,10
Equipos de computo $ 2.730,00 $ 273,00 3 $ 819,00
Equipos de oficina $ 108,00 $ 10,80 5 $ 19,44
Maquinaria y equipo $ 26.068,00 $ 2.606,80 10 $ 2.346,12
Utiles de oficina $ 150,20 $ 15,02 5 $ 27,04
Vehiculo $ 25.000,00 $ 2.500,00 10 $ 2250,00
Bienes inmuebles $ 13.000,00 $ 1.300,00
Adecuacionesyarreglos $  24.100,00 $ 2.410,00
fisicos
Total $ 92.701,20 $ 9.270,12 $ 5.739,70

5.3.3.4. Mantenimiento

Fuente: Elaboracién propia

Al realizar mantenimiento regular, se previenen averias costosas y se minimizan las

interrupciones en la produccion, lo que asegura la continuidad operativa y la satisfaccion del

cliente. Ademas, el mantenimiento prolonga la vida util de los activos, maximizando asi el

retorno de la inversion. También contribuye a mantener altos estandares de seguridad y

calidad en el proceso de purificacion y embotellado del agua, lo que es crucial para cumplir

con las normativas y proteger la reputacion de la empresa. En resumen, el mantenimiento

juega un papel fundamental en la operacion eficiente y exitosa del negocio.

Para Cajas water, por prevencion y cautela se realizan mantenimientos periédicos para el uso

optimo de los activos, es asi como en la tabla se puede observar que se gastan $3128.16 en

maquina y equipo.
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Tabla 18

Mantenimiento

98

Concepto Valor del activo % Valor mensual  Valor anual
Muebles y enseres $ 1.545,00 050% $ 773 $ 92,70
Equipos de computo $ 2.730,00 0,50% $ 13,65 $ 163,80
Equipos de oficina $ 108,00 1,00% $ 1,08 $ 12,96
Maquinaria y equipo $  26.068,00 1,000 $ 260,68 $ 3.128,16
Utiles de oficina $ 150,20 1,00% $ 1,50 $ 18,02
Vehiculo $ 25.00000 005% $ 62,50 $ 750,00
Bienes inmuebles $ 13.000,00 050% $ 65,00 $ 780,00
Adecuaciones y $ 24.100,00 0,25% $ 60,25 $ 723,00
arreglos fisicos

Total $ 92.701,20 $ 5.668,64

5.3.3.5. Servicios basicos

Fuente: Elaboracién propia

Registrar los servicios basicos es crucial en el proyecto de embotelladora de agua en la

Parroquia Molleturo por varias razones fundamentales. Primero, permite un seguimiento

detallado de los gastos asociados con el funcionamiento diario del negocio, incluyendo agua,

electricidad y otros servicios esenciales. Esto proporciona una vision clara de los costos

operativos y facilita la planificacion financiera y presupuestaria. Ademas, el registro de los

servicios basicos ayuda a identificar oportunidades para optimizar el consumo de recursos y

reducir los costos. También es importante para garantizar la transparencia y la precisiéon en

la contabilidad y el cumplimiento de las obligaciones fiscales. En resumen, el registro de los

servicios basicos es fundamental para una gestion eficiente y responsable de los recursos.

Todos los servicios que sean indispensables para el desarrollo de Cajas water, estan

enlistados con una estimacion de $1800.
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Tabla 19
Servicios basicos

Servicios basicos

Concepto Medida Cantidad Valor unitario Valor mensual Valor anual

Luz KW/hr 2000 $ 004 $ 80,00 $ 960,00
Teléfono  Min 1000 $ 004 $ 40,00 $ 480,00
Internet Megas 1500 $ 002 $ 30,00 $ 360,00
Total $ 150,00 $ 1.800,00

Fuente: Elaboracién propia
5.3.3.6. Ponderado de costos y gastos

Proporciona una visién completa y detallada de todos los costos y gastos asociados con la
operaciéon del negocio, permitiendo una evaluacién exhaustiva de la estructura de costos.
Esto facilita la identificaciéon de areas de gastos prioritarias y la asignacion efectiva de
recursos financieros. Ademas, la tabla ponderada ayuda a calcular el costo total de
produccion, lo que es crucial para establecer precios competitivos y garantizar la rentabilidad
del negocio. También es importante para realizar comparaciones periodicas entre los costos
estimados y reales, lo que ayuda a mantener el control financiero y realizar ajustes segun sea
necesario. En resumen, la tabla ponderada de costos y gastos es una herramienta

fundamental para una gestion financiera eficiente y una toma de decisiones

El informe emitido por el Banco Central del Ecuador (BCE), denominado “inflacion mensual
nacional y por cuidad”, emite detalles de cdmo la variacién de la inflacién desde el 2020 hasta
la actualidad, es por ello que se tomé para el Ponderado de costos y gastos es 0.397% (valor
de los tres ultimos periodos del Ecuador), para la proyeccion de 5 ainos (Banco Central del
Ecuador, 2024).

Tabla 20

Ponderado Costos y Gastos

Costosy Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
Gastos

Daniela Isabel Valarezo Leodn - Alex Dario Tibillin Pefialoza



UCUENCA

100

Tasa de 0,40% 0,40% 0,40% 0,40% 0,40%
Inflacion
Promedio

Costos Directos
Sueldosy $13.439,04 $13.492,39 $13.54596 $13.599,74 $13.653,73
Salarios
Materia Prima $133.200,00 $133.728,80 $134.259,71 $134.792,72 $135.327,85
(MP)
Costos $8.035,20 $8.067,10 $8.099,13 $8.131,28 $8.163,56
Indirectos de
Fabricacion
(CIF)
Servicios $1.344,00 $1.349,34 $1.354,69 $1.360,07 $1.365,47
Basicos

Subtotal Costos

$156.018,24 $156.637,63 $157.259,48

$157.883,80 $158.510,60

Directos
Gastos de Administracion

Sueldos $50.448,24  $50.648,52 $50.849,59 $51.051,47 $51.254,14
Administracion

Viaticos $5.592,00 $5.614,20 $5.636,49 $5.658,87  $5.681,33
Amortizaciones $1.000,00 $1.003,97 $1.007,96 $1.011,96  $1.015,97
Depreciaciones $4.968,34 $4.988,06 $5.007,87 $5.027,75  $5.047,71
Mantenimiento $9.418,64 $9.456,03 $9.493,57 $9.531,26  $9.569,10
Energia $168,00 $168,67 $169,34 $170,01 $170,68
Eléctrica

Internet $48,00 $48,19 $48,38 $48,57 $48,77
Teléfono $36,00 $36,14 $36,29 $36,43 $36,58
Suministros de $234,00 $234,93 $235,86 $236,80 $237,74

Oficina
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Subtotal Gastos $71.913,22 $72.198,72 $72.485,34 $72.773,11 $73.062,02
Administracion

Gastos de Ventas

Gastos de $480,00 $481,91 $483,82 $485,74 $487,67
Ventas

Subtotal Gastos $480,00 $481,91 $483,82 $485,74 $487,67
de Ventas

Gastos Financieros

Gastoen $9.242,03 $9.278,72 $9.315,56 $9.352,54 $9.389,67
Intereses

Subtotal Gastos $9.242,03 $9.278,72 $9.315,56 $9.352,54 $9.389,67
Financieros

Total, Costos y $237.653,49 $238.596,97 $239.544,20 $240.495,19 $241.449,96
Gastos

Fuente: Elaboracién propia
5.3.3.7. Capital de trabajo

Es crucial calcular el capital de trabajo para garantizar la liquidez y solvencia financiera del
negocio. Determinar este capital permite cubrir los gastos operativos diarios, como el pago
de proveedores y el mantenimiento de inventarios, asegurando asi la continuidad operativa y
evitando problemas de flujo de efectivo. Ademas, el capital de trabajo proporciona una reserva
financiera para hacer frente a imprevistos y aprovechar oportunidades de crecimiento, lo que

es fundamental para la estabilidad y el éxito a largo plazo del negocio.

Desde la etapa inicial, el capital de trabajo genera gastos directos, gastos administrativos y
gastos de ventas, con un total de $17751.04, estos valores son anuales para poder proyectar
desde el afio 1 al afio 5.

Tabla 21

Capital de trabajo

Concepto Valor total
Costo del servicio $ 156.018,24 $156.018,24
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Costos directos

Sueldos y salarios $  13.439,04

MP $ 133.200,00

CIF $ 8.035,20

Servicios basicos $ 1.344,00

Gastos de administracion $ 56.526,24 $ 56.526,24
Sueldos administrativos $ 50.448,24

Viéticos $ 5.592,00

Energia eléctrica $ 168,00

Internet $ 48,00

Teléfono $ 36,00

Suministros de oficina $ 234,00

Arriendo

Gastos de ventas $ 480,00 $ 480,00
Gastos de ventas $ 480,00

Total, capital de trabajo anual $213.024,48
Capital de trabajo $ 17.751,04

5.3.3.8. Costos de produccién

Fuente: Elaboracién propia

Los costos de produccidon son un componente critico ya que incluyen tanto los costos directos,

como los relacionados con la materia prima, mano de obra y costos de fabricacion, asi como

los costos indirectos, como los gastos generales de fabrica y los costos de distribucion.

Calcular y gestionar estos costos de manera eficiente es fundamental para garantizar la

rentabilidad del negocio y la competitividad en el mercado.

Se toma en consideracion los envases de galones, las pacas de botellas y los bidones de

agua a los costos directos porque es un rubro que utilizaran de manera constante, el valor

proyectado fue $133.200,00
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Tabla 22
Costos de produccion
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Productos V.unitario  Cantidad a Produccion Valor Total, afio

x Botellon  producir  diaria mensual
Botellones $0,40 800 $ 320,00 $7.680,00 $92.160,00
Agua de $243 50 $121,50 $2.916,00 $ 34.992,00
botellas x24
Galonerasde $0,42 50 $ 21,00 $ 504,00 $6.048,00
51ts x4
Total, ventas $ 4625 $11.100,00 $ 133.200,00

Fuente: Elaboracién propia

5.4. Ingresos proyectados

Representan las expectativas de ganancias del negocio. Estos ingresos se basan en diversas

variables, como la demanda del mercado, el precio de venta del producto y la estrategia de

marketing. Calcular con precision los ingresos proyectados es fundamental para establecer

metas financieras realistas y evaluar la viabilidad del negocio. Ademas, estos ingresos

proporcionan una base para la planificacién financiera y la toma de decisiones estratégicas,

como la asignacioén de recursos y la expansion del negocio.

Las proyecciones diarias son $981.10; mientras que las mensuales son $23.546,40 y las

anuales de $282.556,80; los que nos indica una utilidad favorable para Cajas Waters en su

primer afio.

Tabla 23

Ingresos proyectados

Valor . Ingreso  Ingreso
Productos unitario Cantidad diario mensual Ingreso anual
Botellones 800
Botellones venta
directa $1,25 300 $375,00 $9.000,00 $ 108.000,00
Botellones a $0,80 500 $400,00 $9.600,00 $115.200,00

distribuidores
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Aguabotellas *24 a

b uidores $330 30 $99.00 $237600 $ 2851200
Agua botellas *24

oS $360 20 $7200 $172800 $ 20.736,00
Agua galonera de 4

oe dstibuidores 5063 20 $1260 $30240 $ 3.628,80
Aguagaloneraded o253, $2250 $54000 $ 6.480,00

litros directo
Total $981,10 $23.546,40 $ 282.556,80

Fuente: Elaboracién propia

5.4.1. Ingresos proyectados a cinco afios

A través de recaudacién de informacion de proyectos relacionados al tema, se estima que
para este giro de negocio el crecimiento anual es de 7.5%, ya que se encuentra categorizada

en los productos de primera necesidad en la canasta basica.

Tabla 24

Ingresos proyectados a 5 afios

Porcentaje estimado de incremento de cuentas anuales

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

$282.556,80 $303.748,56 $326.529,70 $ 351.019,43 $ 377.345,89

Fuente: Elaboraciéon propia
5.5. Flujo de caja

Proporciona una visién detallada de los ingresos y gastos en un periodo determinado. Esto
permite monitorear la liquidez del negocio y asegurar que haya suficientes fondos disponibles
para cubrir los gastos operativos y financieros. Ademas, el flujo de caja ayuda a prever y
planificar para necesidades futuras de financiamiento, asi como a identificar areas donde se
pueden mejorar los flujos de efectivo. También es importante para evaluar la rentabilidad y la
salud financiera del negocio, proporcionando informacion valiosa para la toma de decisiones

estratégicas y la gestidn eficiente de los recursos financieros.
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Los flujos actualizados para el primer afio alcanzan el valor de $44.823,91; mientras que al

final de los afios proyectados llega a $254.290,29; estos valores mantienen un

comportamiento positivo, lo cual es favorable.

Tabla 25
Flujo de caja

Ingresos operacionales

Recuperacion $ 282556, $303.748,5¢ $326.529,70 $351.019,43
por ventas

Parcial $282.556, $303.748,56 $326.529,70 $351.019,43
B. Egresos

operacionales

Costo del $156.018,24 $156.637,63 $ 157.259,48 $ 157.883,80
servicio

Gastos de $ 71913,22 $72.198,72 $ 72.48534 $72.773,11
administracion

Gastos de $ 480,00 $ 48191 $ 483,82 $ 48574
ventas

(-) $ 5739,70 $ 573970 $ 5739,70 $ 5.739,70
Depreciaciones

-) $ 1.002,00 $ 1.002,00 $ 1.002,00 $ 1.002,00
amortizaciones

Parcial $235.153, $236.059,95% 236.970,34 $237.884,35
C. Flujo $ 4740364 $67.68861 $ 89.559,36 $113.135,08
operacional (a-

b)

D.Ingresos no
operacionales

Crédito $57.877,82
Capital social $57.877,82
Parcial $ 115.755,64

E. Egresos no
operacionales

Pago intereses $ 924203 $ 739362 $ 554522 $ 3.696,81
Pago principal (capital $11.392,14 $13.216,02 $ 15.331,91 $17.786,55
de los pasivos)

Pago participacion $ 673550 $ 10.030,19  $13.632,82
trabajadores

Pago imp a la renta $ 954195 $ 14.20943  $19.313,16

Activos fijos
operacionales
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$377.345,89

$377.345,89

$158.510,60

$ 73.062,02

$ 487,67

$ 5.739,70

$ 1.002,00

$238.801,99
$138.543,90

$20.634,17

$17.542,02

$24.851,20
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Muebles y enseres
Equipos de computo
Equipos de oficina
Maquinaria y equipo
Utiles de oficina
Vehiculo

Bienes inmuebles

Adecuacionesy arreglos
fisicos

Activos diferidos
Parcial

F. Flujo no operacional
(D-E)

G. Flujo neto generado
(C+F)

H. Saldo inicial de caja

I. Saldo final de caja
(G+H)

$ 1.545,00

$2.730,00
$ 108,00
$26.068,00
$ 150,20
$ 25.000,00
$ 13.000,00
$ 24.100,00

$ 5.000,00
$97.701,20
$18.054,44

$18.054,44

$ -
$18.054,44

5.6. Punto de equilibrio

$20.634,17
$-20.634,17

$26.769,47

$18.054,44
$44.823,91

$36.887,09 $ 45.116,75
$-36.887,09 $-45.116,75

$30.801,52 $44.442,61

$44.82391 $75.62543

$75.625,43 $120.068,04

Fuente: Elaboracién propia

$54.429,34
$-54.429,34 $-63.027,39

$63.027,39

$58.705,74 $75.516,51

$120.068,04 $178.773,78
$178.773,78  $254.290,29
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Para la determinacion del punto de equilibrio tomamos en cuenta los costos fijos, costos

variables, costo total y ventas, tomando en cuenta que este valor de ventas es el resultado

de la lista de catalogo de productos descrito en los ingresos proyectados. Es por esta razén

gue se presenta la siguiente tabla que indica el valor monetario necesario para establecer el

punto de equilibrio.

Tabla 26

Punto de equilibrio

Punto de equilibrio

Variables

Costos $
fijos

Costos $
variables

Costo $
total

Ventas $

Afio 1
156.018,24

81.635,25

237.653,49

282.556,80

Afio 2

$156.637,63 $

$ 8195934 $

$238.596,97 $ 239.544,20

$283.678,55 $ 284.804,75

Afio 3 Afio 4 Afio 5
157.25948 $ 157.883,80 $158.510,60
8228472 $  82.611,39 $ 82.939,36
$  240.495,19 $ 241.449,96
$ 28593543 $ 287.070,59
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$ 237.653,49

Punto de $238.596,97 $ 239.54420 $ 240.495,19 $ 241.449,96

equilibrio
Fuente: Elaboracion propia

5.7. Estado de resultados proyectados

El estado de resultados proyectados es esencial en este proyecto de embotelladora de agua
en Molleturo para anticipar la rentabilidad futura y gestionar eficazmente los recursos. Este
documento permite visualizar las proyecciones financieras, facilitando la toma de decisiones
estratégicas y la planificacion a corto y largo plazo. Ademas, es fundamental para atraer
inversores, demostrando la viabilidad y el potencial de crecimiento del negocio. Al finalizar el

afo 1 se proyecta una ganancia de $30.983,28; y para el afio 5 el valor ascendera a

$100.247,06

Tabla 27

Estado de Resultados proyectados

Estado de pérdidas y ganancias

Ingresos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tasa de inflacion promedio 0,397% 0,397% 0,397% 0,397% 0,397%
Ventas totales $282.556,80 $303.748,56 $326.529,70 $351.019,43 $377.345,89
(-) costos de produccion $156.018,24 $156.637,63 $157.259,48 $157.883,80 $ 158.510,60
Utilidad bruta en ventas $126.538,56 $147.110,93 $169.270,22 $193.135,63 $ 218.835,28
Gastos de operacion

Gastos de administracién $71.913,22  $72.198,72  $72.48534  $72.773,11 $73.062,02
Gastos de ventas $ 480,00 $ 48191 $ 48382 $ 48574 $ 487,67
UTILIDAD OPERACIONAL $54.14534  $74.430,31 $96.301,06  $119.876,77 $145.285,60
Gasto financiero $ 924203 $ 7.39362 $ 554522 $ 3.696,81 $ -
UTILIDAD DEL EJERCICIO $44.903,31 $67.036,68  $90.755,84 $116.179,96 $145.285,60
8% participacién laboral $ 359226 $ 539293 $ 726047 $ 9.29440 $11.622,85
UTILIDAD DESPUES $41.311,05 $61.673,75  $83.495,37 $106.885,57 $133.662,75
PART. LABORAL

25% impuesto a la renta $10.327,76  $15.418,44  $20.873,84 $ 26.721,39 $33.415,69
UTILIDAD NETA $30.983,28 $46.255,31  $62.621,53 $ 80.164,17 $100.247,06

Fuente: Elaboracién propia
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5.8. Balance general proyectado

El balance general proyectado es crucial en este proyecto de embotelladora de agua para
proporcionar una vision clara de la situacion financiera futura de la empresa. Este documento
refleja proyecciones de los activos, pasivos y el patrimonio, lo que ayuda a asegurar una
adecuada planificacion financiera y la gestion de los recursos. Asi, facilita a los gestores y
potenciales inversores evaluar la solidez y estabilidad econdmica del negocio, promoviendo

decisiones informadas y estratégicas.

A partir de la Inversion Inicial de $ 115.755,64 en el aiio 0, paulatinamente su crecimiento es
favorable y proporcional, alcanzando un valor de $ 347.959,75, en el ultimo periodo

proyectado.

Tabla 28

Balance General Proyectado

Rubros Periodos

0 1 2 3 4 5
Activos
Corriente
Caja y bancos $18.054,44 $44.823,91 $75.62543 $120.068,04 $178.773,78 $254.290,29
Total, activos $18.054,44 $44.823,91 $75.62543 $120.068,04 $178.773,78 $254.290,29
corrientes
Activos fijos
operativos
Mueblesy $1.545,00 $1.545,00 $1.545,00 $ 1.545,00 $1.545,00 $ 1.545,00
enseres
Equipos de $2.730,00 $2.730,00 $2.730,00 $ 2.730,00 $2.730,00 $ 2.730,00
computo
Equipos de oficina  $ 108,00 $ 108,00 $ 10800 $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00
Maquinariay $26.068,00 $26.068,00 $26.068,00 $26.068,00 $26.068,00 $ 26.068,00
equipo
Utiles de oficina $ 150,20 $ 150,20 $ 150,20 $ 15020 $ 150,20 $ 150,20
Vehiculo $25.000,00 $25.000,00 $25.000,00 $ 25.000,00 $ 25.000,00 $ 25.000,00
Bienes inmuebles $13.000,00 $13.000,00 $13.000,00 $13.000,00 $ 13.000,00 $ 13.000,00
Adecuacionesy $24.100,00 $24.100,00 $24.100,00 $24.100,00 $ 24.100,00 $ 24.100,00
arreglos fisicos
Total, activos $92.701,20 $92.701,20 $92.701,20 $92.701,20 $ 92.701,20 $92.701,20
fijos operativos
(-) Depreciaciones $4.968,34 $4.988,06 $ 5.007,87 $ 5.027,75 $ 5.047,71
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Total, activos
fijos netos

Activos diferidos

Gastos de
organizacion

Patentesy
permisos

Gastos de puesta
en marcha

(-) Amortizaciones

Total, de Activos
diferidos

Total, de activos
Pasivo Corriente
Participacion
trabajadores
utilidades
Impuesto Renta

Pasivo Largo
Plazo

Total, de pasivos
Patrimonio

Capital social
pagado

Reserva Legal
Utilidad retenida

Utilidad retenida
del periodo

Total, patrimonio

Total, Pasivoy
Patrimonio

$92.701,20

$ 500,00

$ 3.000,00

$ 1.500,00

$ 5.000,00

$115.755,64

$ 57.877,82

$ 57.877,82

$ 57.877,82

$ 5787782
$ 115.755,64

$87.732,86

$ 500,00

$3.000,00

$1.500,00

$1.000,00
$6.000,00

$138.556,77

$6.735,50

$9.541,95

$46.302,26

$62.579,71

$57.877,82

$1.431,29

$16.667,95

$75.977,06

$138.556,7
7

$87.713,14

$ 500,00

$3.000,00

$1.500,00

$1.003,97
$6.003,97

$169.342,54

$10.030,19

$14.245,30
$34.726,69

$59.002,18

$57.877,82

$87.693,33

$ 500,00

$ 3.000,00

$ 1.500,00

$ 1.007,96
$ 6.007,96

$213.769,33

$ 13.632,82

$ 19.285,62
$ 23.151,13

$ 56.069,56

$ 57.877,82

$3.562,71 $ 6.459,68
$27.194,57 $ 67.691,45

$289.785,26 $ 25.670,82

$378.420,36 $157.699,77

$437.422,54

$213.769,33

$ 87.673,45

$ 500,00

$ 3.000,00

$ 1.500,00

$ 1.011,96
$ 6.011,96

$272.459,19

$ 17.542,02

$ 24.688,24

$ -

$ 42.230,26

$ 57.877,82

$ 10.187,36
$122.733,96
$ 39.429,79

$230.228,93
$272.459,19

$ 87.653,49

$ 500,00

$ 3.000,00

$ 1.500,00

$ 1.01597
$ 6.015,97

$347.959,75

$ 21.785,16

$ 30.873,19

$ -

$ 52.658,35

$ 57.877,82

$ 14.816,71
$193.559,87
$ 29.047,00

$295.301,40
$347.959,75

5.4. Evaluacion financiera

5.4.1. Valor Actual Neto

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 29
VAN
Tasa de AROS
descuento
10,27% 0 1 2 3 4 5
115755,64 18054,44 26769,47 30801,52 4444261 58705,74
90,69%  82,24% 74,58% 67,63% 61,34%

16372,94 22015,32 22972,06 30058.69 36007,56

Fuente: Elaboracién propia

VAN $11670,93

110

El valor de Cajas Water es positivo con un valor actual neto de $11670,93, dentro de las

proyecciones, asi podemos interpretar que es viable este proyecto.

54.2. TIRY TMAR

Tasa de descuento del inversionista TMAR

Tabla 30
TMAR
Costo de capital

Detalle Valor % Costo CPPC
Capital propio 0 75% 4,53 2,27
Recursos terceros 0 82% 16,01 8,01
Total 0 157% 20,54 10,28
CPPC 10,28%
PREMIO AL RIESGO 7%
INFLACION 0,40%
TASA DE DESCUENTO 17,68%

Tasa Interna de retorno TIR

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 31
TIR

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 13,48%

Fuente: Elaboracién propia

Los indicadores TMAR con 17.68% y TIR con 13.48%, son superiores a los 10 puntos

porcentuales, lo que indica que es favorable la implementacién de este proyecto.

5.4.3. Relacidn Costo beneficio

INGRESOS
RELACION ACTUALIZADOS
COSTO = EGRESOS

BENEFICIO ACTUALIZADOS

INGRESOS
RELACION ACTUALIZADOS
COSTO = EGRESOS

BENEFICIO ACTUALIZADOS

RELACION 126538,56
COSTO =
BENEFICIO 72393,22
RELACION
COSTO = 1,747933853

BENEFICIO

El resultado del indicador es positivo, lo que significa que por cada délar invertido hay una

ganancia. Con un total de 1.74%, generando confianza para la inversion desde el afo 0.
5.4.4. Periodo de recuperacién de la inversion

Tabla 32

Periodo de recuperacion de la inversion

PRI INVERSION $ 115.755,64
INICIAL
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ANOS FLUJO DE FLUJO DE
CAJA CAJA
ACTUALIZADO
S
1 $ 1805444 $ 1637294 $ 1637294 $ -99.382,70
2 $ 2676947 $ 2201532 $§ 3838826 $ -77.367,38
3 $ 3080152 $ 2297206 $  61.360,33 $ -54.395,31
4 $ 4444261 $ 3005869 $ 9141902 $ -24.336,62
5 §$ 5870574 $ 36.00756 $ 12742657 $ 11.670,93
PRI 4,68 ANOS
8,16 MESES
48 DIAS
PRI 4 ANOS 8 MESES Y 4 DIAS

Fuente: Elaboracion propia
Se prevé una recuperacion en 4 anos, 8 meses y 4 dias.
5.5. Indicadores Financieros
5.5.1. Liquidez

Tabla 33
Liquidez

INDICADOR FORMULA  ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

ACTIVO
CORRIENTE/
PASIVO
CORRIENTE

1.LIQUIDEZ 0,31 0,72 1,28 214 423

Fuente: Elaboracién propia

Los valores son altamente positivos al terminar las proyecciones en el quinto afo,

demostrando que es directamente proporcional con los datos de Caja y Bancos.

5.5.2. Endeudamiento
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Tabla 34

Endeudamiento

INDICADOR FORMULA ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
PASIVO

2.ENDEUDAMIENTO LARGO 50,00% 33,42% 20,51% 10,83% 0,00%

: PLAZO/ACTIVO e e 70 I 170 )00 70 UL 70
TOTAL

Fuente: Elaboracién propia

Los valores decrementan con el paso de los afios proyectados porque a medida que va
creciendo la demanda y las ventas, se pagan las obligaciones reduciendo positivamente este

indicador.
5.5.3. Rentabilidad

Tabla 35
Rentabilidad

INDICADOR FORMULA DE CALCULO % ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
RENTABILIDAD

3. RENDIMIENTO UTILIDAD NETA/ACTIVO % 3263% 4872% 6598% 8448% 105.67%

ACTIVO TOTAL PROMEDIO
UTILIDAD

4. REP'\,{\[%'Q’”\%L%DEL NETA/PATRIMONIO % 37.68% 1129% 36,69% 3217%  31,36%
PROMEDIO

u‘%mgig%ﬁﬁ% VE\/'\IIETI\f"I'SA-SC/:VOE?\ITI'?ASDE % 4478% 4843% 5184% 5502% 57.99%

6. MARGEN UTILIDAD

NETA UTILIDAD NETA/VENTAS % 10,13% 14,07% 17,72% 21,10% 24,55%

Fuente: Elaboracién propia

Todos los indicadores nos arrojan valores positivos, dentro del margen de rendimiento

productivo y las utilidades siguen en aumento.
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5.6. Modelo CANVAS

El modelo Canvas de Cajas Water, embotelladora de agua purificada, se construy6 no solo a
partir de los resultados de las encuestas y entrevistas, sino que también se considerd la
informacion recopilada en el analisis de mercado, los estudios econdmicos y los factores
operacionales del negocio. Esta consideracion permite tener una vision mas holistica y
precisa sobre los factores relevantes que guiaran el funcionamiento y desarrollo de la
empresa. El analisis de la demanda reveldé las necesidades y expectativas de los
consumidores respecto del agua purificada, lo que permitia optimizar la propuesta de valor
de la empresa. Junto con el analisis de la oferta y el estudio de la competencia, esto formd
una base soélida sobre la cual se podian definir estrategias de posicionamiento diferencial que

utilicen las fortalezas competitivas de la empresa.

La investigaciéon también permitio determinar las estrategias mas apropiadas para las
actividades centrales que la empresa tendra que emprender, desde los procesos de
produccion hasta las estrategias de distribucidon, asegurando que todos los pasos logren
objetivos orientados a la calidad y eficiencia. Ademas, el analisis financiero y los estudios de
viabilidad econdémica proporcionaron una proyeccion clara de ingresos frente a gastos
operativos, lo que ayuda en decisiones racionales respecto a la sostenibilidad y rentabilidad

del proyecto.

Por lo tanto, el Modelo Canvas no solo encapsula la informacion recibida de las encuestas y
entrevistas, sino que también abarca todos los elementos investigados y analizados a lo largo

de la investigacion, combinando los aspectos cruciales que impulsaran el éxito del negocio.
5.6.1. Segmento de mercado

La empresa se enfocara en el segmento de mercado compuesto por consumidores urbanos
de la Ciudad de Cuenca, quienes priorizan la implementacion de habitos saludables en su
vida diaria. Dicho mercado objetivo es ideal para la comercializacion de agua embotellada,

ya que esta en constante busqueda de productos que contribuyan a su bienestar.

Para llegar de manera mas efectiva al consumidor final, se adoptara un enfoque directo de
distribucion. Ademas, se estableceran alianzas estratégicas con cadenas de supermercados
reconocidas en la ciudad, lo que facilitara no solo el acceso a un mayor nimero de

consumidores, sino que también aumentara la visibilidad de la marca.
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Segmento de mercado que fue identificado mediante un analisis exhaustivo de la oferta y
demanda, tal como se detalla en el capitulo 4. Se ha observado que la poblacién cuencana
consume agua embotellada por un estilo de vida saludable, lo que convierte a la oferta del
producto en una opcion pertinente. Con este enfoque, la empresa busca no solo satisfacer
una necesidad existente, sino también contribuir al bienestar de la comunidad urbana,

posicionandose, asi como un referente local de agua embotellada.
5.6.2. Socios clave

Como parte del modelo de negocio, cabe mencionar que los socios clave son vitales para la
operatividad y el crecimiento sostenido de la empresa purificadora de agua. Todo comienza
con los proveedores de equipos de manufactura y materiales de empaque. Estos proveedores
son igualmente responsables de equipar la planta con todas las herramientas y tecnologia
para purificar, embotellar y almacenar el agua. La calidad de los equipos de tratamiento de
agua es crucial, pues permiten asegurar que el producto final cumpla con los estandares de
calidad exigidos en la legislacion nacional e internacional. Esto incluye la eliminaciéon de
impurezas y la garantia de que el agua sea apta para el consumo humano, cumpliendo con
las regulaciones sanitarias del pais. Los equipos de ultima tecnologia aseguran la eficiencia
en el proceso de purificacién, optimizando el rendimiento de la planta y minimizando los
riesgos de contaminacion, lo que es esencial para mantener la confianza de los consumidores

y la reputacién de la marca en el mercado.

Las asociaciones con entidades como ARCSA o el INEN son claves para obtener los
permisos requeridos operar legalmente y dentro de los estandares de calidad vigentes en el
pais. Estas certificaciones son esenciales para la comercializacién de agua purificada
garantizando su total seguridad y venta confiable, cumpliendo las regulaciones de sanidad.
Sin estos avales, seria imposible atender lo que se puede considerar una necesidad social
de ofrecerlo en condiciones legales y seguras. Esto impacta la vision de los consumidores y
el acceso a mayores mercados. También, obtener el sello de calidad INEN afiade como valor
para el consumidor la certeza de que el agua es pura y segura, lo que resulta determinante

para la compra.

Finalmente, la colaboracion con distribuidores y comercializadores juega un papel

significativo en asegurar que el producto llegue a los consumidores finales. Los distribuidores
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mayoristas, como intermediarios entre la planta y los puntos de venta, permiten que el agua
embotellada alcance una vasta red de supermercados, tiendas de conveniencia y otros
puntos de venta al por menor. La asociacion con estas partes interesadas debe ser
gestionada estratégicamente para asegurar una cobertura eficiente y capturar una mayor
cuota de mercado. Ademas, la coordinacién con los comercializadores ayudara a definir
preocupaciones particulares de los consumidores y refinard aun mas la estrategia de
marketing para asegurar que los productos se ubiquen en los puntos de venta mas preferidos

por los consumidores.

Los socios clave son igualmente vitales para los procesos de planificacion, produccion y
comercializacion en lo que respecta al agua purificada, asi como lo son en la cadena de valor
que permite que el negocio opere dentro de los requisitos de calidad, seguridad y medio
ambiente deseados. La combinacion de todos estos actores ayuda a desarrollar una red de
apoyo que mejora tanto la comercializacion competitiva del producto como el crecimiento

comercial, al mismo tiempo que ayuda a asegurar la sostenibilidad del negocio.
Cajas Water cuenta con los siguientes socios claves:

v" Empresa Watpro S.A. de la ciudad de Quito, que comercializa los equipos y
plantas purificadoras de agua embotellada.
v" INEN, ARCSA

v' Cadenas de distribuidores y supermercados de la ciudad.
5.6.3. Propuesta de Valor

La empresa ofrece un producto sometido a rigurosos procesos de purificacion,
implementados conforme a los estandares técnicos establecidos por la normativa nacional
vigente, con el fin de garantizar su calidad, inocuidad y aptitud para el consumo humano. Esta
propuesta se complementa con el uso de envases biodegradables, los cuales minimizan el
impacto ambiental y reflejan un compromiso claro con la sostenibilidad ecolégica. Asi, el valor
diferencial del producto radica en la integracién de calidad certificada, seguridad sanitaria y
responsabilidad ambiental, consolidando una alternativa confiable para los consumidores

conscientes del cuidado de su salud y del entorno natural.
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5.6.4. Actividades Clave

Segun el diagrama de flujo propuesto, las actividades clave para la comercializacion del agua
purificada embotellada estan organizadas secuencialmente para asegurar un flujo de

producto eficiente. Estas actividades son las siguientes:

e Obtencién de agua: El proceso comienza con la captacién de agua de cuerpos de
agua naturales, que es la entrada principal requerida para la produccion. Este paso
garantiza la disponibilidad de agua que puede ser tratada en pasos posteriores.

e Almacenamiento: Después de obtener el agua, el siguiente paso es almacenarla en
tanques especializados que pueden mantener las condiciones ideales antes de la
purificacion.

e Purificacién del agua: Durante esta etapa, el agua pasa por un proceso de
purificacién que incluye la eliminacion de todas las impurezas y la mejora de su calidad
con tecnologia avanzada. Se lleva a cabo para asegurar que el agua cumpla con los
requisitos de salud y seguridad.

e Envasado y etiquetado: Finalmente, el agua purificada se llena en las botellas
correspondientes y se colocan las marcas necesarias que validan la identificacién del
producto y el cumplimiento con los estandares del mercado.

e Registro de entrada y salida del producto: Controlar la entrada y salida de agua
envasada permite el seguimiento 6ptimo del inventario. Por lo tanto, ayuda a
garantizar la gestion eficiente de recursos.

e Coordinacién con los clientes: Para asegurar la distribucién efectiva de agua
embotellada se coordinan con clientes las cantidades exactas necesarias, por lo tanto,
se adapta la produccién a la demanda del mercado.

e Elaboracion de rutas de distribucion: Se aseguran los puntos de entrega, asi como
los consumidores, por lo tanto, se mejora generalmente la logistica al asegurar el

minimo tiempo de entrega, asi como amplia cobertura geografica.

Estas actividades clave son fundamentales para garantizar que el proceso de
comercializacion del agua embotellada se desarrolle de manera agil, manteniendo el nivel de

calidad requerido y la demanda del mercado.
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5.6.5. Relacion con los clientes

La interacciéon con los clientes se realizara de forma directa, enfocandose en una atencion
personalizada que satisfaga sus necesidades. Ademas, se fortalecera a través del uso de
Facebook, TikTok e Instagram, no solo para compartir informacion relevante sobre la empresa
y sus productos, sino también para crear un canal abierto de comunicacion donde los clientes
puedan expresar sus inquietudes, sugerencias y comentarios. También es importante incluir
nuevas estrategias de marketing para atraer la atenciéon de nuevos clientes, tales como

promociones y descuentos, que resultan ser indispensables en un mercado tan competitivo.
5.6.6. Recursos Clave

Para la operacion eficiente de la empresa, esta debe contar con los recursos humanos,

fisicos, tecnolégicos y naturales necesarios:

e Recursos Humanos

v' Personal especializado para el proceso de embodegado y soporte técnico en la
produccion.

v" Vendedores y choferes, encargados de la distribucion y atencién al cliente.

v" Un equipo de control de calidad que asegure que los productos cumplan con los mas
altos estandares de seguridad y pureza.

e Recursos fisicos

v Instalaciones adecuadas para el proceso de embotellado y purificacion de agua
mediante un sistema de ésmosis inversa, con capacidad para producir hasta 20,000
litros de agua diarios.

v" Un terreno apropiado que albergue la planta y brinde el espacio necesario para las
operaciones diarias.

e Recursos Tecnholégicos

v' Herramientas tecnoldgicas que apoyen en la creacion de una identidad de marca
sélida, la cual podra ser promovida eficazmente en plataformas digitales como las
redes sociales, ayudando a ampliar el alcance de la empresa y atraer a un mayor
numero de consumidores.

e Recursos Naturales
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v' Acceso a fuentes hidricas naturales ubicadas en la reserva del Parque Nacional El
Cajas, que proporcionan agua de excelente calidad, esencial para la produccion de

agua purificada.
5.6.7. Canales

Con el objeto de aumentar su cuota de mercado, Cajas Water implementara una estrategia
de mercadeo con dos vias principales, directas e indirectas. En el canal directo, el producto,
especialmente los bidones de 20 litros, seran entregados a domicilio y también el cliente podra

retirarlos en las oficinas y sucursales de la companiia, asegurando acceso inmediato al bien.

El canal indirecto, por su parte, permitird que el agua embotellada alcance un mayor numero
de consumidores finales. El producto se ofrecera en tiendas de uso cotidiano, restaurantes,
bares y, por supuesto, en casas, lo que ayudara a aumentar su circulacion. Se llevaran a cabo
negocios también con los grandes centros de compras como Coral Hipermercados y

Supermaxi, con el objetivo de colocar el producto en lugares estratégicos de la ciudad.

Para estos fines, la empresa planea promover el producto a través de publicidad digital,
participacion en ferias y el uso de plataformas de redes sociales como Facebook, TikTok e
Instagram. Este enfoque no solo permite a la companiia ahorrar en costos de distribucién, sino
que también les permite alcanzar una audiencia amplia y diversa, lo cual es crucial para

fortalecer la marca sin incurrir en gastos excesivos.
5.6.8. Estructura de Costos

En esta seccion se analizaran los costos fijos y variables asociados con los procesos de
embotellado y comercializacion de agua, que son criticos para el éxito de la empresa. Estos
costos incluyen servicios basicos (agua, electricidad, etc.), salarios del personal y
mantenimiento de la planta de produccion (embotellado), asi como la depreciacion de los

activos. Estos costos son fijos y no cambian con los niveles de produccién o ventas.

En cuanto a los costos variables, estos incluyen la compra de materiales para el embotellado,
como botellas, tapas, etiquetas, entre otros. Estos costos variables estan asociados con el
volumen de agua embotellada y vendida. La seccion de Plan Financiero contiene un analisis
detallado de estos costos, que se desarrollé anteriormente en este capitulo al discutir el

desglose de gastos necesarios para las operaciones de la empresa.
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5.6.9. Fuente de Ingresos

La produccién y venta de agua purificada embotellada constituye la principal actividad
econdmica de Caja Water. Los ingresos obtenidos seran de caracter diario, a partir de las
ventas realizadas, y el precio se fijara con anterioridad por la empresa, garantizando un
margen definido y competitivo en el sector. Los clientes realizaran los pagos en efectivo o
mediante transferencias bancarias, lo que brinda multiples alternativas para simples y rapidas

transacciones.

En la etapa posterior al crecimiento, se analizara el incremento de los ingresos a partir de
nuevas propuestas. Para ello se planea la diversificacion de la produccién, basado en la
ilusién de nuevos productos que actualmente expandan la oferta, como jugos, refrescos, agua
gasificada, etc. Esta estrategia permitira el aumento de la base de ingresos y la consolidacion

de la empresa en el mercado en el mediano-largo plazo.

A continuacién, se presenta la Tabla 35 donde se determina la propuesta final del "Modelo

Canvas para Cajas Water".
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Tabla 36

Modelo CANVAS propuesto

Socios clave

Proveedores
biodegradables.
° Instituci
one s
certificadoras
como ARCSA o
eINEN,

esenciales

para garantizar la
calidad y cumplir

con las o
normativas
sanitarias y

medioambientales.

° Distribui o
dor es
comercializadores,
que amplian la red

de distribucion

Actividades clave
Purificacion
del

tecnologia

tratamiento agua
utilizando
avanzada, como la

6smosis inversa, para

garantizar su calidad.
Implementacio
n de un riguroso control
de calidad para asegurar
los

que productos

cumplen con los

estandares mas altos.

Comercializaci
6n y distribucion del agua
embotellada en mercados
locales y regionales.

Estrategias de
marketing digital para
posicionar la marca en
plataformas clave
(Facebook, Instagram,
TikTok), atrayendo tanto
a clientes individuales

COomo a empresas.

Recursos clave

Recursos
humanos: Personal
capacitado para operar la
planta, gestionar  la

distribucién y asegurar un

servicio al cliente de
calidad.

Recursos
fisicos: Planta de

embotellado, equipos de
purificacion, envases,
tapas y sistemas de
sellado.

Recursos
Fondos

de

econdémicos:
provenientes
préstamos bancarios y
otras fuentes de
financiamiento.

Recursos

tecnolégicos:

y L]

Propuestas de valor

Agua
purificada de alta
calidad,
garantizando su

seguridad y pureza a
través de un proceso
de

eficiente.

purificacion
Uso de
envases

biodegradables,
alineado con
practicas sostenibles
que responden a la
creciente demanda
de

respetuosos con el

productos

medio ambiente.

Certificacio
n de calidad
otorgada por ARCSA
e INEN, que

proporciona

confianza adicional a
los consumidores
sobre la fiabilidad y
seguridad del

producto.

121

Relaciones con clientes Segmentos de cliente

Fidelizacion
de clientes a través de
descuentos exclusivos
y promociones
periodicas.

Atencion
personalizada que
prioriza la satisfaccion
del cliente y asegura
una comunicacion

fluida en todos los

puntos de contacto.

Transparenc
ia en la calidad del
producto, generando
confianza mediante la
visibilidad de procesos

y certificaciones.

Canales

Canal Directo: Venta
directa a los
consumidores a través
de plataformas en linea
y entregas a domicilio
de bidones de 20 litros.
El

clientes

contacto con los

se realiza
principalmente
mediante redes
sociales.

Canal
Indirecto: Distribucion
del producto a través
de tiendas de barrio,
supermercados (como
Coral Hipermercados y
Supermaxi),
restaurantes y bares, lo
que permite llegar a un

publico mas amplio.

Consumidor
es urbanos que valoran
la salud y el bienestar,
especialmente
aquellos  interesados
en agua de calidad y
con bajo  impacto
ambiental.

Zonas con
alta demanda de agua
purificada, como

Cuenca y Molleturo.

Empresas y

comercios que
requieren  suministro
constante de agua
purificada para su

funcionamiento.
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Plataformas digitales,
como redes sociales,
para la promocioén y venta

del producto.

° Recursos
naturales: Fuentes
hidricas naturales

provenientes de la
reserva del Parque
Nacional El Cajas,
garantizando un
suministro sostenible y de

calidad.

Estructurade Fuentes de ingresos
costos

3 Costos fijos: Sueldos del personal,

Ventas de agua embotellada: Ingresos generados por la venta de agua

transporte,  servicios basicos (agua, embotellada, con cobros realizados de manera oportuna tanto en efectivo

electricidad), mantenimiento de la planta y como a través de transferencias bancarias.

depreciacion de activos. e Diversificacion futura: Posibilidad de ampliar la oferta con nuevos
. Costos variables: Compra de materiales productos como jugos, bebidas gaseosas, entre otros, para diversificar

como botellas, tapas, etiquetas y otros las fuentes de ingreso.

insumos

necesarios para el proceso de embotellado.
Fuente: Elaboracién propia
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6. Capitulo VI: Viabilidad del Modelo de Negocio
6.1. Analisis de impacto y viabilidad del modelo
6.1.1. Viabilidad Econ6mica

El modelo de negocio para creacion de una empresa embotelladora de agua purificada en la
parroquia Molleturo, es viable econdmicamente, lo que se puede corroborar en el capitulo 5,
a través del analisis y calculos que permiten determinar los costos, gastos e ingresos que se
generan con la operacion de la empresa, en base a ello se analiza los diferentes estados
financieros que garantizan la efectividad de la empresa en el tiempo. Sumado a lo anterior,
los indicadores financieros como el VAN y TIR brindan datos positivos demostrando de esta

manera que el proyecto es rentable.
6.1.2. Viabilidad Financiera

“Cajas Water”, cuenta con viabilidad financiera, ya que, se dispone de los recursos necesarios
para el desarrollo del proyecto. De igual manera, resulta rentable para las personas que
deseen invertir en cuanto a que, requeriran del 50% de inversién en recursos propios, asi
mismo, se han analizado las diferentes opciones de préstamos y créditos que se requieren
para alcanzar el monto total de la inversion, de la cual se escogi6 la mejor que beneficia al

proyecto.
6.1.3. Viabilidad Técnica

La empresa “Cajas Water” cuenta con la viabilidad técnica para el inicio de sus operaciones,
desde el analisis y tratamiento del agua mediante la planta embotelladora de osmosis inversa,
misma que permite una alta purificacion del producto. Ademas, se cuenta con la experiencia
un ingeniero quimico, quien contribuira al correcto analisis del agua cruda a tratar y determinar
su proceso. También es importante considerar un administrador quien se encargara de
obtener resultados econémicos positivos para la empresa. De igual manera se considera un
personal con experiencia en las diferentes areas como ventas y manejo de inventario, quienes

contribuiran a alcanzar las metas planeadas.
6.1.4. Viabilidad Operacional
Se ratifica la viabilidad operacional para la empresa embotelladora de agua purificada en la

parroquia Molleturo, ya que, a través del analisis de informacion, estudio de mercado y
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desarrollo de estudios, se determind las bases necesarias para la implementacion de la
empresa. Determinando estabilidad economica y operativa la cual permitira incluso la

ampliacion del mercado en el futuro.

Sin embargo, el modelo se encuentra abierto a cualquier cambio que se pueda presentar en

el transcurso del camino.
6.1.5. Viabilidad Legal

La empresa “Cajas Water” para el inicio de sus actividades cuenta con la viabilidad legal, es
decir el desarrollo de sus actividades estan permitidas dentro de la ley. Sin embargo, para el
proceso de purificacion y embotellamiento del agua, la empresa se basa en el cumplimiento
de las leyes como la Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2200, misma que establece los
requisitos que debe cumplir el agua envasada purificada para consumo humano. De igual
manera, se tomara en cuenta las normas emitidas por la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), que dicta los procedimientos necesarios en el area
de produccion de alimentos que se debe cumplir. Ademas de considerar los permisos de

funcionamiento y tramites en las diferentes entidades publicas.
6.2. Andlisis de riesgo del modelo

Mediante el analisis, se pretende determinar cuales son los riesgos inmersos y los impactos
en el modelo de negocio, a partir de los cual se plantean medidas de mitigacidon necesarias
para abordarlos. Los diferentes riesgos seran medidos mediante valores de 1 a 5 en cuanto
a probabilidad de ocurrencia e impacto, siendo 1 la valoracién mas baja y 5 la mas alta. En

base a ello se establecen tres tipos de riesgo, bajo, medio y alto.

A continuacion, se presenta la ilustracion con los riegos y las medidas de mitigacion:
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Tabla 37

Riesgos y medidas de mitigacion

125

Riesgo

Probabilidad

Impacto

Tipos de
riesgos

Medio

Alto

Incremento de
plantas
purificadoras
de agua
embotellada

Bajo

Medidas de
mitigacion

Nivel de
aceptacion del
producto bajo

Mejorar la
propuesta de
valor de la
empresa
diferenciandose
dela
competencia,
diversificar el
producto (agua
con gas, juegos,
etc) con la
finalidad de cubrir
los diferentes
gustos y
preferencias de
los consumidores.

12

Contaminacion
en las fuentes
hidricas

Establecer
estrategias de
marketing que
ayuden a
promocionar,
dando a conocer
el origeny
beneficios de
producto.

Monitoreo
constate en las
fuentes hidricas,
identificacion de
microorganismos
previo a la etapa
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de purificacion,
mejorar el
sistema de
seguridad para
evitar elingreso
de ganado
vacuno.

i Mantener reserva
Sequias
de agua que
provocadas
. 2 4 8 ayude a mantener
por cambios .
. los niveles de
climaticos .
produccion
Mantenerse
informado ante
Inestabilidad posibles decretos,
econdmica- 4 4 leyes, normativas,
politica etc, que pueden

afectara la
empresa.

Fuente: Estudio de mercado - Elaboracién propia
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Conclusiones

En relacién con la oferta y demanda de agua embotellada, se puede concluir que, en la
actualidad, existe un incremento significativo en la demanda de este producto. Este fenémeno
esta vinculado a dos factores predominantes: por un lado, la desconfianza de la poblacién
ante la calidad del agua potable suministrada por las empresas publicas, y por otro, al
creciente interés por parte de los consumidores, principalmente los jévenes, en adoptar
habitos de vida mas saludables. Es relevante sefalar que el segmento de consumidores esta
compuesto principalmente por individuos jovenes y adultos que optan por el consumo de agua
embotellada como una medida para cuidar su salud. Este cambio de habitos ha sido
impulsado por la percepcion de que el agua embotellada representa una alternativa mas

segura y saludable frente a los problemas relacionados con la calidad del agua potable.

Ademas, a través del analisis de la oferta, se identificaron a las marcas lideres en el mercado,
tales como Pure Water, Dasani, All Natural, Tesalia y Giiitig, las cuales se destacan como los
principales competidores de la empresa en estudio. Estas marcas han logrado posicionarse
en el mercado debido a una correcta gestion de sus procesos, lo que les ha permitido
identificar adecuadamente las necesidades de los consumidores y establecer estrategias de

fidelizacion efectivas.

En este contexto, se puede concluir que la metodologia CANVAS resulta ser una herramienta
valiosa y efectiva como guia para el desarrollo de estrategias de negocio. A través de los
nueve componentes que la metodologia contempla, se pudieron identificar aspectos clave
para la operacion de la empresa. En primer lugar, se destaco la importancia de los socios
estratégicos, que en este caso se concretan mediante alianzas con empresas nacionales
fabricantes de materias primas esenciales para el proceso de produccién, asi como con
empresas mayoristas distribuidoras que contribuiran a ampliar el alcance del mercado de

manera mas eficiente.

En cuanto a las actividades clave de la empresa, estas se centran en la purificacion y
comercializacion de agua embotellada, asi como en el cumplimiento estricto de las normas
de calidad. Cabe resaltar que la empresa cuenta con fuentes hidricas naturales que requieren
procesos de purificacion minimos, lo que otorga una ventaja competitiva significativa al

producto al diferenciarlo de otros en el mercado.
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El componente relacionado con la relacion con los clientes se considera esencial para
fomentar la fidelizacién. Esto se logra ofreciendo un producto de calidad superior, sumado a
la implementacién de estrategias promocionales que incentiven el consumo continuo del agua
embotellada. Dado que el agua embotellada es un producto de consumo masivo, no es
necesario identificar un segmento de mercado especifico; por lo tanto, el producto se
distribuira en tiendas de barrio y supermercados, canales que resultan ser los mas adecuados

para llegar al mayor numero posible de consumidores.

Para asegurar el éxito de la empresa, se debe prestar atencidn a los recursos clave, los cuales
incluyen tanto personal capacitado como equipos avanzados de tratamiento de purificacion
de agua. Estos recursos garantizan el buen funcionamiento de la empresa y la calidad del
producto, elementos fundamentales para la competitividad en el mercado. En lo que respecta
a los canales de distribucion, se han contemplado tanto canales directos, mediante locales y
sucursales de la empresa, como canales indirectos a través de tiendas de barrio y
supermercados, que son los preferidos por los consumidores. Ademas, se considera
conveniente trabajar con distribuidores mayoristas y minoristas, con el objetivo de ampliar la

presencia de la marca en el mercado.

Por ultimo, se ha llevado a cabo una clara identificacion de los costos y gastos asociados al
proceso de produccién, asi como de los ingresos generados por la operacion de la planta
embotelladora de agua purificada. Estos elementos son determinantes para garantizar la
viabilidad y el correcto funcionamiento de la empresa. Tras analizar la viabilidad del Modelo
de Negocio, se concluye que la creacién de la empresa embotelladora de agua purificada
Cajas Water posee viabilidad econdémica, financiera, técnica, operativa y legal, ya que los
resultados operacionales reflejan una proyeccion econémica y financiera positiva, lo que

asegura su sostenibilidad y éxito a largo plazo.
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Recomendaciones

Posterior a la implementacion del Modelo de Negocio para la empresa embotelladora de agua
purificada en la parroquia Molleturo, se recomienda proceder con la puesta en marcha del
proyecto, dada la tendencia positiva en el incremento de la demanda de agua embotellada.
No obstante, es crucial reconocer la alta competencia existente en el mercado, lo cual
representa un desafio significativo para el ingreso y posicionamiento en dicho mercado. Para
enfrentar esta situacion, se recomienda adoptar las estrategias de marketing previamente
propuestas, las cuales tienen el potencial de fortalecer la marca dentro del mercado,
incrementando su visibilidad y facilitando la fidelizacion de los consumidores. Estas
estrategias permitirdn no solo competir de manera efectiva, sino también establecer una
relacion duradera con los clientes, lo cual es esencial para asegurar la sostenibilidad del

negocio a largo plazo.

Asimismo, es fundamental considerar cada uno de los elementos de la metodologia Canvas,
ya que esta proporciona un marco estructurado que abarca de manera integral diversos
aspectos clave para el éxito del negocio, tales como la infraestructura, la segmentaciéon de
clientes, las finanzas, y la oferta de productos. El uso adecuado de esta metodologia permitira
al emprendedor tener una visibn mas clara y organizada de los recursos y procesos

necesarios para operar de forma eficiente y competitiva en el mercado.

Adicionalmente, se sugiere reforzar las estrategias de penetracién de mercado para ampliar
el alcance del publico objetivo, lo cual podria implicar una expansion tanto geografica como
segmentada en funcion de los habitos de consumo. Igualmente, es aconsejable centrarse en
la optimizacion de los costos operativos, lo cual permitiria no solo mejorar el margen de
ganancia de la empresa, sino también prevenir situaciones de insolvencia o quiebra, que
podrian amenazar la estabilidad financiera del proyecto. La implementacion de un modelo
eficiente en costos no solo garantizara una mayor rentabilidad, sino que también facilitara la
adaptacion a las fluctuaciones del mercado y las necesidades de los consumidores, lo que se

traducira en una mayor competitividad y fortaleza en el sector.
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Anexos

Anexo A: Encuesta Estudio de mercado

UNIVERSIDAD DE CUENCA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CAJAS WATHER

Objetivo
La presente encuesta tiene como objetivo determinar la demanda de agua embotellada que
sera comercializado en la ciudad de Cuenca. Toda la informacion sera confidencial y se pide

de la manera mas comedida responder con veracidad, la misma se utilizara con fines

académicos.
ENCUESTA
1. Cantdén
2. Parroquia/Barrio
3. Género
Masculino Femenino
4. Edad
5. Estado Civil
Soltero
Casado
Union libre
Divorciado
Viudo
(01 (o TR

6. Numero de miembros que viven en hogar. Incluyéndose Usted.
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7. ¢(Aqué miembro de hogar usted representa?
Padre/Madre

Hijo/a

Hermano/a
Abuelo/a
Tio/a

141

9. ¢Quétipo de bebidas prefiere consumir como sustituto del agua embotellada?

Jugos naturales
Bebidas gaseosas
Bebidas energizantes

Agua potable

10. ¢, Qué marca de agua embotellada usted consume?
Guitig
Pure wéter
Manantial
Dasani
Otros
11. (En qué lugar usted compra frecuentemente el agua que consume?
Tiendas

Supermercados
Minimarket
Restaurants
Otros

12. ;Qué tipo de agua le gustaria consumir?
Con gas

Sin gas

13. ¢, Con que frecuencia compra /consume agua embotellada?
Todos los dias

Semanal

Quincenal
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Mensual

14. De acuerdo ala frecuencia sefialada de compra de agua embotellada sefiale la
cantidad aproximada que consume
330 ml

625 ml
1200 ml
20 litros

15. ¢ Por qué consume agua embotellada?
Facil de llevar

Salud
Moda
Pureza
Costumbre
Sed

Gusto
Otros

16. Usted adquiriria el producto (agua embotellada) de una nueva marca llamada
"CAJAS WATER"

Si

I\ [o P EPOFr QUE?. .o,

17. ¢ Qué caracteristicas toma en cuenta al momento de adquirir el agua
embotellada?
Pureza

Calidad
Sabor
Precio
Cantidad

18. En cuanto al envase ¢en que se fija?
Color

Forma

Material del envase
Facilidad de apertura
Disefio

Otro
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19. De cuantos ml de agua embotellada le gustaria adquirir.

250 ml
600 ml
1 litro

5 litros

Otros

20. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por una botella de 300 ml de agua?

21. ;Cuéanto estaria dispuesto a pagar por una botella de 600 ml de agua?

22. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una botella de 300 y 600 ml de agua?
0.25 ctvs y 0.50 ctvs

0.30 ctvs y 0.55 ctvs

23. Estaria usted dispuesto a adquirir botellas de agua biodegradable
Si

No

24. ¢ Por gqué medios le gustaria que se dé a conocer nuestro producto?
Television

Radio
Internet
Prensa
Vallas publicitarias
Otros
25.Nombre y Apellido
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27.Correo electrénico

28. Cudl es su nivel de ingreso.

Menos de $425
$426 - $625
$626 - $825
$826 - $1025

Mas de $1026
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Anexo B: Entrevista Estudio de Mercado

UNIVERSIDAD DE CUENCA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CAJAS WATHER
Objetivo

La presente entrevista tiene como objetivo determinar la oferta de agua embotellada existente
en la ciudad de Cuenca. Toda la informacion sera confidencial y se pide de la manera mas

comedida responder con veracidad, la misma se utilizara con fines académicos.

ENTREVISTA

Nombre: Boris Alejandro Puma Quinde
Empresa: Dinadec

Cargo: Asesor Comercial

¢, Como ha cambiado el negocio en sus afios de experiencia?

¢,Cudl es la cantidad de agua embotellada que vende a la semana? ¢Envase pequefio,
mediano, grande y otros?

¢, Qué tipo, tamafio de agua embotellada son los que se ven en los diferentes lugares

de la ciudad de Cuenca?
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Anexo C: Entrevista con los proveedores de marcas de Agua Embotellada
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