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TEMA: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ELABORACION Y
COMERCIALIZACION DE UN FILTRO DE AGUA HECHO EN BASE DE
CARBON ACTIVADO Y FIBRAS DE COCO, EN LA CIUDAD DE
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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de negocio presentada en el presente documento hace referencia al cuidado
de la salud, por medio de la ingesta de agua purificada a base de un filtro de carbon
activado y la fibra de coco, el mismo que brinda varios beneficios para el cuerpo
humano. Para esto se ha considerado el mercado familiar, en donde la cabeza de
familia mantenga una relacion de Poblacion Econémicamente Activa (PEA). Para
esto fue disefiada y aplicada una encuesta en el afio 2017 en la provincia de
Cotopaxi, en el canton Latacunga; a un total de 217.932 individuos con una muestra
de 384 personas. Las condiciones del mercado permitieron identificar una demanda
futura al afio 2022, Demanda Potencial Insatisfecha (DPI) de 18.203.043 personas,
de los cuales fue considerado un mercado objetivo del 3% de la DPI con 400.687
personas. En el aspecto econémico fue estimado un presupuesto de inversién en
426.896,10 dolares; los mismos que seran financiados por 2 accionistas y un crédito
por 172.068 dolares. Ademas fueron calculadas las amortizaciones y las
depreciaciones en método lineal. Por otra parte se determind un total de costos en
922.639,52 ddlares y un total de ingresos de 1.602.748 dolares, los cuales fueron
proyectados a la vida Gtil del proyecto de cinco afios, para finalmente representar
todas las actividades del proyecto en el Flujo de Caja. Finalmente, se establecio la
evaluacion financiera con un Valor Actual Neto VAN MIN = 1.629.829, y el Valor
Actual Neto VAN MAX = 1.500.818, con una TIR = 39,69% y un PE = 149.744
ddlares anuales; lo que hace que el proyecto sea factible.

Descriptores: Elaboracion, comercializacion, filtro de agua, fibra de coco, carbon
activado.
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THEME: BUSINESS PLAN FOR THE ELABORATION AND
COMMERCIALIZATION OF A WATER FILTER MADE BASED ON
COCONUT AND CARBON FIBER ACTIVATED, IN THE CITY OF
LATACUNGA, PROVINCE OF COTOPAXI.
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ABSTRACT

The business idea presented in this document refers to health care, through
consuming of purified water by using an activated carbon filter and coconut
fiber, which provides several benefits for the human body. For this, the family
market has been considered, where the head of the family maintains a
relationship of Economically Active Population (PEA). For this purpose a
survey was designed and applied in 2017 in Cotopaxi province, in Latacunga
Canton to a total of 217,932 individuals with a sample of 384 people. The
market conditions allowed to identify a future demand by the year 2022.
Unsatisfied Potential Demand (DPI) of 18,203,043 people, from which a
target market of 3% was considered of the DPI with 400,687 people. In the
economic aspect, an investment budget was estimated at 426,896.10 dollars;
that will be financed by two shareholders and a loan of 172,068 dollars. Also
amortization and depreciations were calculated in a linear method. On the
other hand, a total costs in 922,639.52 dollars and a total of income of
1,602,748 dollars were determined and casted to the useful life of a five-year
project, to finally represent all the activities of the project in the Cash Flow.
Finally, the financial evaluation was established with a Net Present Value
VAN MIN = 1,629,829, and the Net Present Value VAN MAX = 1,500,818,
with an TIR = 39.69% and a PE = 149,744 dollars per year; what makes the
project feasible.

Descriptors: Manufacturing, trading, water filter, coconut fiber,

activated carbon
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INTRODUCCION

El presente plan de negocios busca llevar a cabo la implementacion de una empresa
dedicada a la produccion y distribucion de filtros de agua, que emplea materiales
de carbon activado y fibras de coco, la misma que combinada permite a sus usuarios
disponer de un agua mas pura, lo que amplia las condiciones favorables para

mejorar y reducir los riesgos para la salud.

Estructura del Plan de Negocios:

Capitulo I, Area de marketing: Se realizé una definicion del producto desde el
punto de vista creativo, se llega a definir y establecer el mercado y se efectua el

analisis del lugar donde se pretende realizar la actividad productiva.

Capitulo 11, Area de produccion: Se describe el proceso de elaboracion de los
productos, en el que se identifican los factores que afectan el plan de operaciones,
ademas se determina la capacidad de operacion de la planta de produccion con el
requerimiento de la maquinaria y otros recursos necesarios, se dan a conocer los

estandares de calidad segun las normativas y se establecen los permisos requeridos.

Capitulo 111, Area de organizacion y gestion: Se definieron las estrategias y
objetivos, ademas se estructurd la organizacion de la empresa y los indicadores de

gestion, y la necesidad del personal.

Capitulo V, Area financiera: Se determind la inversion inicial requerida en el plan
de inversiones, las formas de financiamiento, ademéas del célculo de costos e
ingresos para establecer el flujo de caja y llevar a cabo la evaluacién financiera del

proyecto.



CAPITULO |
AREA DE MARKETING

1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO

“Un producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan
empaque, color, precio, calidad y marca, ademas del servicio y la reputacién del
vendedor; el producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o

una idea” (Stanton, 2015).

1.1.1 Especificacion del producto

La idea del proyecto de elaborar un filtro de purificacion de agua (Witt & Reiff,
1993), se genera por cuanto las condiciones del consumo de agua para el uso
humano alrededor del planeta son cada vez mas cambiantes, las afectaciones por
las condiciones fisico quimicas del agua son cada vez mas consideradas dentro de
las condiciones de la salud, las cuales cada vez mas, van evidenciando un
incremento de alarmante en la pérdida de fuentes de agua dulce lo que sin lugar a
dudas mantiene una relacién estrecha con ciertas afecciones de la salud lo que
obliga a replantearse ¢ de qué manera se puede organizar los conocimientos? con el

objeto que se contrarresten esos afecciones a la salud.

Bajo esta consideracion se planted la combinatoria del empleo de nuevas técnicas
de uso de nuevas materias primas, como la cascara de coco, la misma que hoy en
dia es empleada como medio de purificacion de agua, la misma que puede contener
niveles de contaminacion, o simplemente para mejorar su calidad misma. Esta

caracteristica combinada con la efectividad del carb6n activado, permite visualizar



su comercializacion en el mercado local del canton, para de esta manera ofrecer un
nuevo beneficio para los hogares de Latacunga del nuevo filtro, que se vera
reflejado a la hora de ingerir agua mas pura, asi como de alimentos mas limpios,
para reducir la ingesta de elementos contaminados, o con niveles de elementos
contaminados, lo cual sin dudas mejorard, su salud y por ende sus niveles

productivos y su calidad de vida.

Segun (Vicente M. Witt / Fred M. Reiff, 1993) Los objetivos de una Estrategia para

Desinfeccion a Nivel Casero presentan algunas condiciones como:

Teniendo en cuenta la situacion anteriormente descrita, y en base a la
experiencia que demuestra que un gran nimero de personas se ven obligadas
a utilizar agua contaminada, los objetivos principales de una estrategia de
desinfeccion y almacenamiento seguro del agua en la vivienda serian:

1. Promover programas y tecnologias que sean practicos, econdmicos y
puedan ejecutarse rapidamente para atender al amplio segmento de la
poblacién que no tiene acceso a un abastecimiento de agua segura.

2. Promover una suficiente concientizacion de la comunidad sobre la
importancia de la aplicacion de medidas sanitarias para combatir las
enfermedades entéricas, especialmente el célera, y en general abordar el
problema de la contaminacion del agua en el hogar.

3. Proporcionar informacion y orientacion para la aplicacion de medidas con
miras a asegurar un abastecimiento de agua segura en el hogar; especialmente
mediante una desinfeccion domiciliaria y un almacenamiento adecuados.

Estrategias

En vista de que la provision permanente de agua microbiol6gicamente potable
a través de sistemas de distribucion a los hogares que actualmente no la tienen
no es un hecho que pueda ser realidad en un futuro préximo, se vuelve
necesario adoptar medidas alternativas para que en los hogares puedan tratar
y almacenar el agua de una manera que Se asegure su idoneidad
microbiologico. Hay muchas opciones, pero sélo unas pocas son lo
suficientemente sencillas y econémicas, como para que la poblacién de bajos
recursos, a la cual se dirigen estos métodos, pueda llevarlos a cabo en una
forma constante.

Soélo las opciones mas factibles, las cuales, hasta cierto punto, pueden ser
basadas en la comunidad, se presentan aqui. Es importante llamar la atencion
a que cada comunidad es de una manera u otra diferente, y que la opcion



escogida debe ser adaptada a las necesidades y condiciones locales haciendo
el maximo uso posible de las caracteristicas positivas de éstas y tratando de
que los cambios que se incorporen sean los menores posibles.

Es especialmente importante el considerar cuidadosamente la calidad del
agua a ser usada y la manera de transporte a los hogares y a la comunidad.
Casi siempre es ventajoso utilizar la mejor fuente posible, que tratar de
mejorar la calidad de una fuente contaminada. EI nimero de intervenciones
de tratamiento requeridas es también materia de consideracion. Por ejemplo,
si una comunidad es servida con un sistema de distribucion de agua con
presion adecuada, 24 horas al dia, sera mas economico y eficiente el
desinfectarla en el sistema de la comunidad, que en cada hogar.

En el caso de que se utilizaran camiones-tanque para distribuir el agua a los
hogares, se deberia de llevar un control adecuado para asegurar el uso de la
mejor fuente disponible y la desinfeccién adecuada del agua a la hora en que
se llena el camion, pero ademas habra que tomar medidas apropiadas en el
hogar.

El propdsito de las siguientes opciones no es el de reemplazar los métodos de
distribucion segura del agua que ya existan, sino el proporcionar alternativas
que puedan servir como una medida transitoria, a ser usadas mientras la
comunidad espera mejoras en el servicio de distribucion de agua.

8.1 Opcidn A: Solamente desinfeccion

En los casos en que el agua que llega a los hogares, no es turbia ni muy
contaminada (usualmente esto quiere decir que procede de sistemas de
camiones-tanque), donde los recipientes usados en las casas para guardar el
agua en los hogares son adecuados, y donde el nivel de educacion es
adecuado, un programa para fomentar y hacer posible la desinfeccién del agua
en el hogar es apropiada.

La desinfeccidn puede proporcionarse a través de cualquier medio viable. El
desinfectante puede ser vendido en las tiendas locales, en cuyo caso debe ser
certificado por las autoridades de salud locales como apropiada para su uso
en la desinfeccion del agua de beber. El desinfectante también puede ser
fabricado y distribuido en la comunidad por el sistema local de salud o por
una clinica, una cooperativa, 0 una microempresa.

La ultima seria probablemente la alternativa de menos costo, ya que tendria
la ventaja de la iniciativa privada que puede tener un incentivo para cubrir y
sostener el proceso.

Alternativamente, las entidades anotadas, u otras, podrian elegir el comprar
los materiales al por mayor (usualmente compuestos de cloro) para la
preparacion de un desinfectante que se controle, se embotelle y distribuya a
los hogares de la comunidad.



En todo caso debe darse cuidadosa atencion a la seleccion de recipientes a ser
utilizados para el dispendio o la distribucion del desinfectante a la comunidad.
Preferentemente estos deberan:

* Tener instrucciones claras para la aplicacion y almacenamiento del
desinfectante.

* Ser hechos de un material durable, que no se deteriore debido al contacto
con el desinfectante.

* Incluir un recipiente, tapa o gotero para la aplicacion del desinfectante.

» Ser de material opaco y deben ser resellados después de cada uso para
minimizar la perdida de potencia del desinfectante que contienen, asi como
para evitar accidentes.

* Tener una capacidad que sea compatible con la rutina de uso y la vida ttil
del desinfectante, por ejemplo, un mes. Un volumen de un cuarto de litro (250
ml) a medio litro (500 ml) se ha encontrado que es conveniente.

Los elementos criticos de este programa son la educacion y motivacién de la
comunidad y de los individuos, la disponibilidad de un desinfectante
apropiado para cada uno de los hogares a un costo razonable y la monitoria
de su aceptacion y uso.

8.2 Opcion B. Desinfeccion y almacenamiento de agua en los hogares

El componente de desinfeccion de la opcion B sera el mismo de la opcion A.
La diferencia esta en que habra un mecanismo incluido en esta opcién para
asegurar el almacenamiento seguro del agua en los hogares y prevenir su
recontaminaci6n. Los recipientes en mente para el almacenamiento del agua
en esta opcién deberan cumplir con los requerimientos delineados mas arriba.

Se sugiere que el Ministerio de Salud de la Nacién, u otra agencia apropiada
emitan los requerimientos que deben cumplir los recipientes para el
almacenamiento de agua en los hogares y que se establezca un programa de
certificacion para verificar el que los recipientes llenen los requisitos
establecidos. La colaboracion entre las agencias del gobierno y el sector
privado en el desarrollo y produccion de recipientes puede resultar en la
adopcion de recipientes que protejan adecuadamente el contenido, faciliten la
desinfeccion, sean econdmicos y convenientes para el uso. Estos recipientes
pueden ser distribuidos por los sistemas locales de salud, cooperativas o las
micro-empresas mencionadas en la opcion A. También pueden ser
comercializados directamente por el sector privado o a través de programas
especiales del gobierno. En esta opcion, como en la Opcién A, la educacion
y motivacion de la comunidad son componentes esenciales que deben ser
atendidos.



8.3 Opcion C: Filtracion, desinfeccion y uso de recipientes especiales para
almacenar agua en los hogares

La intencion de la opcion C es que sea usada en situaciones en que el agua
entregada o llevada a los hogares sea turbia, lo que interferiria con la
desinfeccion. En este caso se puede aumentar el tiempo de contacto para que
sea un poco mas largo. En vista de que el agua almacenada alcanza
rdpidamente la temperatura del ambiente, que generalmente es més alta, la
desinfeccion quimica del agua de los hogares puede ser mas efectiva y
eficiente. En estas condiciones es posible desinfectar agua con una turbiedad
un poco mas alta de la que se debe intentar en sistemas de distribucion de
agua. Asi puede ser posible la desinfeccidn con éxito con turbiedad hasta 5
UNT. Sin embargo, se recomienda que siempre se verifique esta posibilidad
para cada caso especifico.

Cuando se determine que es necesario el reducir la turbiedad, basicamente
hay dos opciones para el tratamiento del agua al nivel de los hogares. La
primera y mas comun es el usar filtracion. Se debe considerar los dos tipos de
filtros mencionados anteriormente. Los filtros comerciales para uso en el
hogar, comunmente fabricados de material de cerdmica o de tierra diatomécea
son generalmente mas eficientes que los filtros de arena construidos
locamente. Ademas, en algunos paises los filtros para agua son hechos de
piedras o cerdmica disponibles en la localidad, y pueden ser adecuados para
reducir la turbiedad y también para ayudar a reducir el nivel de bacterias y
protozoarios. Sin embargo, ninguno de los filtros, comerciales o artesanales,
podré eliminar los virus. Una dificultad con los filtros de tipo hogarefio es que
se desarrollan fisuras o adelgazamiento de las paredes del filtro con el uso, lo
que puede resultar en el paso del agua no tratada. En todo caso se recomienda
que se utilice algun tipo de desinfectante después de la filtracion hogarefia.

Ademas de los filtros, hay varios artefactos comerciales para el tratamiento
de agua en los hogares, en el punto-de-uso. Existe un gran namero de tipos
de estos artefactos por lo cual no se puede discutirlos aqui en detalle. Algunos
de ellos son bien disefiados y pueden dar buenos resultados, tanto en la
filtracién como en la desinfeccion, cuando son usados de acuerdo a lo que
recomiendan los fabricantes, incluyendo el reemplazo regularmente de los
filtros y cartuchos de desinfeccion. Sin embargo, el costo de los artefactos,
que se ha comprobado son efectivos, esta generalmente fuera de la capacidad
de pago del tipico hogar Latinoamericano o del Caribe, que vive en las areas
urbanas marginales y rurales.

También es posible utilizar un desinfectante conjuntamente con un agente
floculante tal como el alumbre. Las tabletas Chlor-Floc mencionadas antes
crean un fléculo el cual sedimenta en el fondo del recipiente. Para esto se
necesita mezclar, sedimentar, decantar el sobrenadante y remover el floculo
asentado. El alumbre u otro agente floculante podria ser proporcionado a los
hogares para ser aplicado con cada llenado del recipiente. En Latinoamérica
y el Caribe, este método no se ha probado en gran escala.



El coco es un fruto comestible, que se usa para la cosmética y en reposteria,
proviene de la palmera cocotero cultivada en todos los paises del mundo.
Exteriormente tiene una cascara muy gruesa y fibrosa y otra interior bastante
dura, vellosa ambas son de color marron. Al interior se halla una pulpa blanca
y aromatica y en la especie de cuenco se forma la comida se halla una especie
de agua de coco la misma que es muy exquisita y cotizada. El coco es un fruto
bastante aromatico y de sabor, considerando sus propiedades nutritivas, su
consumo fortuito y en cantidades moderadas, es adecuado para todos los
segmentos de la poblacion sana: nifios, jovenes, adultos, deportistas, mujeres
embarazadas, madres lactantes y personas mayores. (Buensaber, 2018)

Carbon Activado

El nombre de carbdén activado se aplica a una serie de carbones porosos
preparados artificialmente, a través de un proceso de carbonizacion, para que
exhiban un elevado grado de porosidad y una alta superficie interna. El carbon
activado es un adsorbente muy versatil ya que el tamafio y la distribucién de
sus poros en la estructura carbonosa pueden ser controlados para satisfacer
las necesidades de tecnologia actual y futura. (FACSA, 2017)

1.1.2 Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona.

El aspecto diferenciador del producto es que, por la combinacion de los materiales
filtrantes, se puede obtener una mejor calidad de agua al ser capaz de reducir el Ph

y los sélidos disueltos.

La produccion y comercializacién del filtro de agua en base de carb6n activado y
fibras de coco, presenta una innovacién sobre los proceso que actualmente se
emplean para purificar el agua, ademas sobresale la ventaja de llevar a cabo una
colocacion de los filtros dentro de los hogares del canton Latacunga, por cuanto sus
aguas presentes elementos contaminantes, y un mayor riesgo a la salud humana y
animal al existir la amenaza de erupcion del volcan Cotopaxi, el mismo que
afectaria enormemente a la poblacion.

Desde el aspecto bioldgico, el filtro empleara una maquinaria de baja tecnologia,
pero se espera que el impacto sea mayor, al poder ser ofertado a un costo
relativamente bajo, lo que significaria que la mayoria de la poblacién podré acceder

a comprarlo.



1.2 DEFINICION DEL MERCADO

El mercado se define como la poblacion en la que existe un grupo de
compradores y vendedores (demanda y oferta) de un bien o servicio a cambio
de un valor monetario a fin de satisfacer una necesidad primaria o segundaria.
(Ivan Thompson , 2012).

El Plan de Negocios y Comercializacion de un filtro de agua hecho en base de
carbon activado y fibras de coco, esta dirigido a todas las personas que posean la
capacidad adquisitiva, es decir, todos los hogares del canton Latacunga, sin dejar
de lado la posibilidad de disponer una linea para grandes clientes como: floricolas,
haciendas, curtiembres, hospitales, empresas publicas y privadas, entre otros; y
también para clientes individuales como: excursionistas y, viajeros, esta corriente
se apoya en el criterio consiente, de reducir los niveles de contaminacion del agua,

con el fin de cuidar y proteger la salud de las personas.

1.2.1 ;Qué mercado se va a tocar en general?

Dentro de este mercado, se han identificado a las personas de estado conyugal
casado, que, de manera madura, mantiene un cuidado de la salud hacia sus hijos, y
que ademas pueda adquirir el filtro, es decir, con una relacion de Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) de la Latacunga, segun el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) del afio 2010.

Separado

{QUE ESTADO CONYUGAL TENEMOS LOS COTOPAXENSES? 2,1% D;"‘;’;{'fd"
Viudo !

Unido
Casado 134078 45,8% 43,6% 10.3%
=

Soltero 110931 38,8% 35,2%

Unido 30.990 10,6% 10,1% o
Viudo 13518 2,4% 6,5% 44,6%
Separado 6.374 1,5% 2,7% Soltero

Divorciado 4496 1,0% 2,0% 36,9%

Gréfico 1: Estado Conyugal (2010)
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)



153.299

101.712

Gréfico 2: Estado Conyugal (2010)
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)

Para llevar a cabo el analisis de la Dimension conductual se identifico al papa como
la persona que se dedica a cancelar los valores de las nuevas adquisiciones
tecnoldgicas, ademas se establecid el tipo de necesidad basado en la seguridad del

consumo de alimentos, que se relaciona al funcionamiento fisiologico.

Tabla 1: Estado Conyugal (2010 - 2017)

Ne Aiio EC Latacunga (2010 - 2017)
0 2.010 134.078

1 2.011 136.424

2 2.012 141.241

3 2.013 148.787

4 2.014 159.478

5 2.015 173.930

6 2.016 193.010

7 2.017 217.932

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)
Nota: Proyectado con la tasa de crecimiento del 1,75

Segun la proyeccion, se pudo actualizar los datos al afio 2017, estableciendo a
217.932 personas.

1.2.1.1 Categorizacion de sujetos
Para la categorizacién de sujetos se realizd un levantamiento de informacion,
considerando a:

e Padres de familia, como representante familiar.

e Familias, como ndcleo social.

e Médicos gastroenterdlogo, como el profesional que recomienda la

implementacidn del sistema de purificacién, para una mejor salud.



Tabla 2: Padres de familia

Categoria Sujeto
(Quién compra? Papa
;Quién usa? Familia
;Quién decide? Papa
(Qué influye? Medico General

1.2.1.2 Estudio de segmentacion

1.2.1.2.1 Segmentacion papéa

Tabla 3: Dimension conductual Papa

Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Seguridad - fisiologica
Tipo de compra: Comparacion
Relacion con la marca: Si
Actitud frente al producto: Positiva
1. GADP Alagquez 9. GADP San Buenaventura
2. GADP Once de Noviembre 10. GADP Tanicuchi
3. GADP Guaytacama 11. GADP Toacaso
w 4. GADP Poals
5. GADP Mulald
6. GADP Joseguango Bajo
7. GADP Belisario Quevedo
8. GADP Pastocalle

Gréfico 3: Canton Latacunga
Fuente: GADM Latacunga

Para las proyecciones respectivas de cada de una de las variables, fue necesario
establecer los porcentajes de crecimiento poblaciones de cada una de ellos, asi: Pais
(1,95%), Region (1,43% Promedio), Provincia (1,75%), Ciudad (1,75%)

Tabla 4: Dimension geogréafica

Variable Descripcion Inec 2010 TInec 2017

Pais: Ecuador (1,95) 14.483.499 16.579.984

Region: Sierra (1,84) 6.449.355 7.327.318
Provincia Cotopaxi (1.75) 409.205 462.042
Ciudad: Latacunga (1,88) 170.489 194.231

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)
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Para la implementacion del proyecto se desarrollard de manera paulatina, por lo

cual se iniciara con una cobertura urbana, y luego hacia las parroquias rurales.

Tabla 5: Dimensidn demografica

Variable Descripcion Inec 2010 Imec 2017
Socioeconémica  Vivienda Propia y totalmente pagada 58.884 66.716
Edad: 25-60 afios 151.056 171.148
Sexo (Latacunga) Hombres 82.301 93.248

- Mujeres 88.188 99.918

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)
Nota: Proyectado con la tasa de crecimiento del 1,75

1.2.1.2.2 Segmentacién familia

Tabla 6: Dimension conductual familia

Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Seguridad - fisiologica
Relacion con la marca: Si
Actitud frente al producto: Positiva

Para las proyecciones respectivas de cada de una de las variables, fue necesario
establecer los porcentajes de crecimiento poblaciones de cada una de ellos, asi: Pais
(1,95%), Region (1,43% Promedio), Provincia (1,75%), Ciudad (1,75%)

Tabla 7: Dimensién geogréafica familia

Variable Descripcion Inec 2010 Inec 2017
Pais: Ecuador 14.483.499 16.579.984
Region: Sierra 6.081.342  6.716.831
Provincia Cotopaxi 409.205 462.042
Ciudad: Latacunga 170.489 192.503

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)
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Tabla 8: Dimension demogréafica familia

Variable Descripcion Inec 2010 Inec 2017
Socioeconomica PEA 173.094 196.118
Edad: 25-60 aflos 151.056 171.148
Sexo (Latacunga) Horrllbres 82.301 93.248

Mujeres 88.188 99918
Tamaiflo de familia dedas 432735 49.029

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)
Nota: Proyectado con la tasa de crecimiento del 1,75

1.2.1.2.3 Segmentacion Médico (Gastroentero6logo)

Tabla 9: Dimension conductual médico

Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Seguridad - fisiologica
Relacion con la marca: Si
Actitud frente al producto: Positiva

Para las proyecciones respectivas de cada de una de las variables, fue necesario
establecer los porcentajes de crecimiento poblaciones de cada una de ellos, asi: Pais
(1,95%), Region (1,43% Promedio), Provincia (1,75%), Ciudad (1,75%)

Tabla 10: Dimension geografica médico

Variable Descripcion Inec 2010 Inec 2017
Pais: Ecuador 14.483.499 16.409.976
Region: Sierra 6.081.342  6.890.232
Provincia Cotopaxi 409.205 463.634
Ciudad: Latacunga 170.489 193.166

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)
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Tabla 11: Dimension demografica médico

Variable Descripcion Inec 2010 1Inec 2017
Socioecondmica PEA 173.094 196.118
Edad: 25-60 afios 151.056 171.148
Sexo (Latacunga) Honllbres 82.301 93.248

Mujeres 38.188 99.918
Ocupacion Meédico gastroenterdlogo 2 2

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)
Nota: Proyectado con la tasa de crecimiento del 1,95

1.2.1.3 Plan de muestreo

El disefio del proyecto se centra en los clientes finales (papas - hogares) por cuanto
estos son quienes llevan a cabo la adquisicion de los filtros de agua, dato que fue
proyectado al afio 2017, para el efecto se aplicd dos procedimientos de calculo, el

primero se establecié por medio de la formula para el muestreo aleatorio.

Muestra

En el &mbito de la estadistica, el término muestra, también es ampliamente
utilizado, ya que de ese modo se designa al subconjunto de casos o individuos
de una poblacién estadistica. El objetivo primordial de las muestras en
estadistica es el de poder inferir propiedades, comportamientos, entre otras
cuestiones de la totalidad de la poblacion, por eso es que deben ser
representativas de la misma. (definicionabc.com, 2016)

1.2.1.3.1 Plan de muestreo padre

Considerando que el total del universo a estudiar es superior a las 1000 personas,

se procedid a emplear y calcular el total del tamafio de la muestra

Tabla 12: Proyeccion PEA al 2015

Ne Aidlo EC Latacunga (2010 - 2017)
0 2.010 134.078

1 2.011 136.424

2 2.012 141.241

3 2.013 148.787

4 2.014 159.478

5 2.015 173.930

6 2.016 193.010

7 2.017 217.932

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC 2010)
Nota: Proyectado con la tasa de crecimiento del 1,95
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Una vez establecida la poblacion involucrada en el proyecto se procede a establecer
la muestra representativa, la misma que al afio 2017 asciende a 384 padres de

familia ser consideradas para la toma de datos.

e Z'PQN
Z'PQ+Ne’
n = Tamafio de la muestra =?
Z = Nivel de confiabilidad =1,96
P = Probabilidad de ocurrencia =0,50

Q = Probabilidad de no ocurrencia =0,50
N = Padres casados (Latacunga) =217.932

e = Error de muestreo =0,05

- _(1.9600 )’ * 050 * 0,50 * 217.932
( 1,9600 ) * 0,50 * 0,50 + 217.932 * ( 0,05 )’

3.8416 * 0,50 * 0,50 * 217.932
38416 * 0,50 * 0,50 + 217.932 * 0,0025

209.302,00
545,79

n = 384 personas

1.2.1.3.2 Plan de muestreo de la familia

Para cumplir con la seleccion del numero de familias a las que se aplicara un test
de caracteristicas organolepticas del agua filtrada, se consideré al nimero total de

la muestra establecida en 384, dividido para el total de integrantes (4 personas),

dando como resultado 96 representantes familiares
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1.2.1.3.2 Plan de muestreo de los médicos generales

Para llevar a cabo la entrevista a los galenos, se relaciond a los médicos
gastroenterologos, a quienes se aplicd la entrevista estructurada en base a 6
proposiciones vinculadas al cuidado de la salud familiar, con un total de 2

profesionales, un gastroenterdlogo y un bioguimico nutricional.

1.2.1.4 Disefo y recoleccion de informacion

(Fonseca, 2015) La estructuracion y el disefio de y aplicacién de los instrumentos
para la recopilacion de la informacion, en donde se obtuvieron los datos de los
objetivos del estudio de mercado fueron recopilados con los siguientes

instrumentos:

La observacion: Se aplico de manera permanente durante todo el proceso de
estructuracion del estudio, de manera sistematica se pudo identificar condiciones y

caracteristicas particulares que facilito la identificacion de la situacion del mercado.

La entrevista: Este instrumento fue aplicado a los médicos gastroenterélogos que
disponen del punto de vista técnico, con respecto a las bondades de la ingesta del

agua filtrada en la salud.

La encuesta: Se disefi6 y aplicé la encuesta para los padres de familia de quienes
se obtuvieron informacion precisa sobre elementos del mercado para estructurar las

necesidades de la informacion como:

Establecer la relacion de la sensacion del consumidor
Problemas para su consumo

Tipo de problemas de consumo

Nivel de importancia de la purificacion

Requerimiento de un filtro

© a0k~ 0w N e

Apreciacion de mejoras del agua potable
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7.
8.
9.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

Motivos para adquirir un filtro de agua

Tipo de material preferido

Lugar donde se prefiere adquirirlo

Cantidad de filtros requeridos

Aspecto mas importante para adquirir un filtro
Inconveniente para no adquirir, o devolver un filtro
Relacion de frase - producto

Reconocimiento del sitio de venta

Medios digitales para recibir informacion

Medios convencionales para recibir informacion

Horario de publicidad

Tabla 13: Informacion de la demanda

Necesidad de informacion Tipo Fuente Instrumento
Relacion de la sensacion del consumidor
Problemas para su consumo
Tipo de problemas de consumo
Requerimi de un fil Primaria Padres de Encuesta
equerimiento de un filtro Familia gs
MMotivos para adquirir un filtro de agua
Cantidad de filtros requeridos
Relacion de frase - producto
Tabla 14: Informacion de la oferta
Necesidad de informacion Tipo Fuente Instrumento
Nivel de importancia de l1a purificacidn
Apreciacion de mejoras del agua potable
Tipo de material preferid Primaia © 2o % Encyest
ipo de material preferido familia £s

Aspecto mas importante para adquirir un filtro

Inconvenients para no adquirir, o devolver un filtro
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Tabla 15: Informacion de la plaza

Necesidad de informacion Tipo Fuente Instrumento
Lugar donds se prefiere adquirirlo Prirma Padras de =
fmarla o ncuesta

Reconocimiento del sitio de venta

Tabla 16: Informacion de la promocion

Necesidad de informacion Tipo Fuente Instrumento

MMedios digitales para recibir informacion
. . o .. .. Padres de
Medios convencionales para recibir informacion ~ Primaria familia Encuesta

Horario de publicidad

1.2.1.5. Anélisis e interpretacion

Una vez obtenida la informacion se almaceno en un archivo de computador, luego
se clasifico y se la sometid a un proceso de tabulacion de la informacion. Los datos
obtenidos fueron procesados bajo programas computacionales, y finalmente se
elabor6 un informe con graficos estadisticos de barras para facilitar el analizar e

interpretacion de resultados.

Para la realizar el trabajo de procesamiento de datos para el proyecto de
investigacion se utilizo los programas de Word y Excel. Los paquetes informéticos
que se utilizaron permiten ingresar y tener una informacién oportuna. Excel
permitio realizar las operaciones y calculos numéricos para el desarrollo del
proyecto, ademas de realizar las tabulaciones de las encuestas realizadas a los
diferentes segmentos de la poblacion, Word facilito el ingreso de la informacion

tedrica que se requirio para elaborar el proyecto.

1.2.2 Demanda potencial

Para el establecimiento de la demanda, se empled el procedimiento de minimos

cuadrados, ademas por otra parte, fue necesario relacional el criterio de capacidad
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de las personas para adquirir un filtro de purificacion de agua, es el caso concreto

se relaciond con N =217.932

Tabla 17: Demanda actual N

X Padres de familia Y XY X2
0 2.017 217.932

1 2.018 258.250 258.250 1
2 2.019 306.026 612.051 4
3 2.020 362.640 1.087.921 9
4 2.021 429.729 1.718.916 16
5 2.022 509.229 2.546.144 25
15 1.865.873,53 6.223.282,37 55

X'=15/5=3

y'=1.865.874 /5 = 373.175

b = 62.566

a=Y -b(x) 310.612

Tabla 18: Demanda futura

Consumo promedio  Precio por unidad Demanda § y= a+b(x) Aifio
1,56 12,50 13.398.605,45 6 686.009 2.018
1,56 12,50 14.620.601,13 7 748.575 2.019
1,56 12,50 15.842.596.81 8 811.141 2.020
1,56 12,50 17.064.592,49 9 873.707 2.021
1,56 12,50 18.286.588,17 10 936.273 2.022

La relacién de origen de la demanda, fija una cantidad de 686.009 filtros, para
iniciar las operaciones en el afio 2.018, y con una vida Util de cinco afios esta se
proyecta a 936.273 filtros requeridos para el afio 2.022, es decir un promedio de

811.141 filtros por afio.
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Grafico 4: Demanda futura

1.3 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

El establecimiento del macro y microambiente se llevé a cabo por medio de la

intensificacion de los elementos del analisis FODA.

e Factores externos:
o Oportunidades

o Amenazas
e Factores internos:
o Fortalezas

o Debilidades

Tabla 19: Matriz FODA

Factores Internos Factores Externos
FORTALEZAS OPORTUNIDAD
Eszpectativas del cliente Permisos para el funcionamisnto
Propaganda v publicidad Plan de ordenamiento territorial cantonal
Cuidado del medio ambisnte Ingresar en nuevos segmentos

Elaboracion de nueves sistemas de filtracion
DEEBILIDADES AMENATAS
Derechos v oblizaciones del trabajador v empleador Precios altos de la materia prima
Segmentacion deficiente sobre &l tipo de cliente Sifuacion econdmica actual

Nuevos gustos v preferencias de consumo
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1.3.1 Anaélisis del micro ambiente

Para llevar a cabo el analisis del micro ambiente, se implementd el sistema de las 5
fuerzas de Porter, de esta manera se determinaron las siguientes caracteristicas:

Proveedores, Clientes, Competencia, Sustitutos

Puntuacion del valor:

Respuesta 0 = Nula
Respuesta 1 = Minima
Respuesta 2 = Media
Respuesta 3 = Regular

Respuesta 4 = Buena

Tabla 20: Proveedores

Poder de negociacion de los proveedores Perorelativo  Valores  Ponderacion
Escaces de materias primas, materiales y suministros 0,16 1 0,16
Limitado poder de negociacion con los proveedores 0.10 4 0,40
Inestabilidad en los precios del mercado 22 3 0,66
Pocas opciones en la forma de entrega de los productos 0,17 1 0.17
Los productores locales de carbon activado son escasos 0.35 4 1,40
Subtotal 1,00 2,79

Tabla 21: Clientes

Poder de negociacion de los clientes Pero relativo  Valores Ponderacion

Conformacion socioeconomica del mercado por la PEA 0,11 1 0,11

Posibilidad de uso de productos genéricos 0.15 1 0,15

Supermercados v ferreterias como socio estratégico 0,12 3 0.36

El canal distribuidor requiere de intermediarios 0.07 3 0,21

Bajas expectativas de los consumidores respecto al filtro 0.15 2 0,30

No existe un sistemna de fidelizacion de los clientes 0,19 1 0,19

Clientes con gustos v preferencias diferentes 0,21 4 0.84
Subtotal 1,00 2,16
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Tabla 22: Competidores

Nuevos competidores Pero relativo  Valores Ponderacion
Los filtros se adguieren de varias formas 0.09 2 0,18
Existen diversidad en materiales para la filtracion 0.10 3 0.30
Competencia posee nuevos y/o sitnilares sistemas 0.34 4 1.36
Existencia de empresas con productos semejantes 0,15 2 0,30
No se aprecia una diferenciacion clara de los productos 0.16 3 0.48
Pocos productos presentan una ventaja competitiva 0,01 2 0,02
Escasas alternativas de filtracion industrial 0.15 3 045
Subtotal 1.00 3,09

Tabla 23: Productos sustitutos

Productos sustitutos Perorelativo  Valores  Ponderacion
Desaprovechamiento del avance de la industria 0.26 3 0,78
Existencia de una oferta sustituta de los productos 032 4 1,28
Necesidad de reduccion del uso de la tecnologia 0,21 3 0,63
Nuevos niveles expectativas personales de calidad 0,21 1 0,21
Subtotal 1.00 2.90
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Imagen 1: Fuerzas de Porter
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1.3.2 Anaélisis del macro ambiente

Se identificaron los factores internos y externos, de esta manera, primero se elabord
la Evaluacion de factores externos e internos.

Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Tabla 24: Anélisis EFE

Factores Calificacion Peso WValor
OPORTUNIDAD
Permisos para el funcionamiento 3 15% 0,45
Plan de ordenamiento territorial cantonal 3 20% 0,60
Ingresar en nuevos segmentos 3 25% 0,75
Elaboracion de nuevos sistemas de filtracion 2 10% 0,20
AMENAZAS
Precios altos de la materia prima 1 5% 0.05
Sttuacion econdmica actual 1 15% 0.15
Nuevos gustos v preferencias de consumo 2 10% 0.20
100% 2,40
Matriz de Evaluacion de Factores Internos
Tabla 25: Analisis EFI
Factores Calificacion Peso Valor
FORTALEZAS
Espectativas del cliente 3 35%
Propaganda v publicidad 3 15% A5
Cuidado del medio ambiente 3 15% 045
DEBILIDADES
Derechos v obligaciones del trabajador v empleador 1 15% 015
Segmentacion deficiente sobre el tipo de cliente 1 20% 0.20
100% 2,30
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Definicidn de estrategias

e Aplicar un Plan de Marketing para identificar y aprovechar un nicho de
mercado

e Estandarizar los procesos, equipos y herramientas vinculadas a la
produccién

e Llevar a cabo un estudio de mercado sobre el comportamiento de la oferta

y demanda

Matriz de Evaluacion de Factores Externos Mejorada

Tabla 26: Anélisis EFE — Mejorada

Factores Calificacion Peso Valor
OPORTUNIDAD
Permisos para el funcionamiento 4 15% 0,60
Plan de ordenamiento territorial cantonal 4 20% 0,80
Ingresar en nuevos segmentos 4 25% 1,00
Elaboracion de muevos sistemas de filtracion 4 10% 0.40
AMENAZAS
Precios altos de la materia prima 2 5% 0,10
Situacion economica actual 2 15% 0,30
Nuevos gustos v preferencias de consumo 3 10% 0.30

100% 3.50

Matriz de Evaluacién de Factores Internos Mejorada
Tabla 27: Anélisis EFI — Mejorada

Factores Calificacion Peso Valor
FORTALEZAS
Espectativas del cliente 4 35% 1,40
Propaganda v publicidad 4 15% 0,60
Cuidado del medio ambiente 4 15% 0.60

DEBILIDADES
Derechos v obligaciones del trabajador v empleador 15% 0,30
0.40

100% 3,30

[T ]
[
o
=]
&

Segmentacion deficiente sobre el tipo de cliente
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Plan de accién

Tabla 28: Plan de accion de Estrategia 1

Estrategias Téacticas

1. Convenios con profesional o empresas asesora

2. Establecer programas especificos de cumplimiento
3. Acciones de mercado para incremento de clientes
4. Fidelizacién de nuevos clientes satisfechos

1) Aplicar un Plan de Marketing para
identificar y aprovechar un nicho de
mercado

Tabla 29: Plan de accion de Estrategia 2

Estrategias Técticas

. Identificar los procesos y acciones estratégicas

. Preparar los material y contenidos e instrumentos

. Capacitacién sobre las reformas y los nuevos procesos
. Medicién y comparacién de resultados al canzados

. Aplicacién de retroalimentacién

[ S

2) Estandarizar los procesos, equipos y
herramientas vinculadas a la produccién

NN FER P

Tabla 30: Plan de accion de Estrategia 3

Estrategias Técticas
1. Analisis v determinacion del nivel de demanda
3) Llevar a cabo unestudiode 2 Analisis y determinacidn del nivel de la oferta
mercado sobre el 3. Identificacidén de los proveedores potenciales
comportamiento de la ofertay 4. Clasificacion de los proveedores por producto
demanda 5. Analisis del comportamiento de las tendencias
6. Analisis del comportamiento de los precios

Plan de contingencia

Tabla 31: Plan de contingencia de Estrategia 1

@ o
£ £
. L. £ ] E p
Estrategias Téacticas 3 5 25 & — 5 o o £ 2 5 Responsable
z 5 35 8% &=z =g 2 &
25 5§ & 8 g 5 = & ¢ 38
1. Convenios con profesional o .
Coordinador
. empresas asesora
1) Aplicar un Plan
d)NF Ketin 2. Establecer programas Coordinad
e Marketing para . . oordinador
identifi especificos de cumplimiento
identificar y .

. 3. Acciones de mercado para .
aprovechar un nicho | . Coordinador
d ad incremento de clientes

e mercado e .
4. Fidelizacién de nuevos clientes .
Coordinador

satisfechos
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Tabla 32: Plan de contingencia de Estrategia 2

] o
- d i
£ & S
. L e =2 o s E 2
Estrategias Técticas 53 5 g 58 & — ¢ ¢ o € .2 5 Responsable
5 3 5 8¢ &= S B B
25 §& 8 s £ 2 & g 2
1. Identificar los procesos .
. . p v Coordinador
acciones estratégicas
. 2. Preparar los material .
2) Estandarizar los p . Y Coordinador
. contenidos e instrumentos
procesos, equipos y L
. 3. Capacitacién sobre las reformas .
herramientas Coordinador
. v los nuevos procesos
vinculadas a la L ..
.. 3. Medicién y comparacién de .
produccion Coordinador
resultados al canzados
4. Aplicacién de retroalimentacion Coordinador
Tabla 33: Plan de contingencia de Estrategia 3
o Q
i i =
. - £ -
Estrategias Técticas 3 5 ¢ 5 § — ¢ 5 o £ .2 5 Responsable
zZ 53 85 8 £ &= ¢ & &
=5 5§ & £ 8 g 32 2 ¥ g2 2

1. Analisis y determinacién del
nivel de demanda
2. Analisis y determinacion del

nivel de la oferta
3) LI abo
) Llevar a cabo un 3. Identificacién de los

estudio de mercado . Coordinador
proveedores potenciales

comportamiento de 4. Clasificacion de los Coordinador

la of demanda proveedores por producto
v 5. Analisis del comportamiento de

las tendencias
6. Analisis del comportamiento de
los precios

Coordinador

Coordinador

sobre el

Coordinador

Coordinador

Matriz de Perfil Competitivo (MPC - Mejorada)

La Matriz del perfil Competitivo (MPC) presenta una relacion entre las
caracteristicas internas que se han identificado, y que se proceden a comparar con
tres competidores, en este caso marcas que se encuentran ya presentes en el mercado
de la ciudad de Latacunga, que ademas ofertan sus productos en supermercados y

ferreterias locales.
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Tabla 34: Anélisis MPC

) Carbolife Rotoplast Aquatal
Factores Valor , . . ) . . . .. L.
Calificacion Ponderacién Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion
Precios de los productos 0,35 2 0,70 4 140 2 0,70

(Caracteristicas) diferenciadora

. 0,15 3 0.45 3 045 3 0,45

de la competencia

Pamhrllad elnla adquisicion de 0.15 3 0.45 4 0.60 2 0.30
Materia Prima

Publicidad v Promociones 0,15 4 0,60 4 0,60 1 0,15
Personal Calificado 0,20 4 0,80 3 0,60 2 0,40
Total 3.00 3.65 2,00
Tabla 35: Anélisis MPC

i Carbolife Rotoplast Aquatal
Factores Valor , . .. , .. . ) . .
Calificacion Ponderacidon Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion

Precios de los productos 0,35 3 1,05 4 1,40 2 0,70
(Ca:ractemsncas)l diferenciadora 0.15 4 0.60 3 0.45 3 045
de la competencia
Facilidad en la adquisicion d

aci 1. ep a adquisicion de 0.15 3 0.45 4 0.60 2 030
Materia Prima
Publicidad y Promociones 0,15 4 0,60 4 0,60 1 0,15
Personal Calificado 0,20 4 0,80 3 0,60 2 0,40
Total 3.50 3.65 2.00

1.3.3 Proyeccion de la oferta

La oferta fue establecida segun la pregunta 13) ¢(Es capaz de recordar alguna (s)
marca (s) de filtro (s) de purificacion de agua que se comercialice en Latacunga y
que se le venga a la mente? Lo cual permitid establecer la cantidad de oferta y a su

vez llevar a cabo la proyeccion respectiva del mercado.

Tabla 36: Oferta actual N

Alternativas ~ Porcentaje Frecuencia
Si 16.41 35.754
No 83.59 182.178
Total 100,00 217.932

Fuente: Pregunta 3 de la encuesta
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Oferta N = 35.754

Tabla 37: Oferta futura

Ne Oferta Afio T.I
1 35.754 2.017
2 42.369 2.018
3 50.207 2.019 0,185
4 59.496 2.020
5 70.502 2.021
6 83.545 2.022
100.000 -
83.545
80.000 - 70.502
59.496
60.000 + 42,369 50.207
40.000 - 35.754
20.000 | l I
0 T T T T
2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022

Gréfico 5: Oferta futura

1.4. Demanda potencial insatisfecha

Mediante la diferencia entre la Demanda Futura y la Oferta Futura se establecié la
Demanda Potencial Insatisfecha (DPI), la misma que se presenta de manera

favorable para implementacién del proyecto por cuanto:

e La Demanda Futura es mayor a la Oferta Futura

e La Demanda Potencial Insatisfecha es positiva
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20.000.000 - 18.203.043
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14.000.000 P B
12.000 000 - e Demand a futura
10.000.000 - il Oferta futura
8.000.000
£.000.000 DFl
4.000.000 -
2.000.000 -
5 36— 3000 B0yl §3. 3
1 2 3 4 3
Gréafico 6: Demanda potencial insatisfecha
Tabla 38: Demanda potencial insatisfecha
Afio Demanda futura Oferta futura DPI
2.018 13.398.605 42.369 13.356.236
2.019 14.620.601 50.207 14.570.394
2.020 15.842.597 59.496 15.783.101
2.021 17.064.592 70.502 16.994.090
2.022 18.286.588 83.545 18.203.043

1.5 Promocion y publicidad que se realizara. (Canales de comunicacién)

Los medios de difusion fueron establecidos para establecer los sistemas de
promocién y publicidad por medio de la pregunta 14 ;A través de qué medios de
comunicacion le resulta mas efectivo recibir informacion sobre los productos

ofertados en la ciudad de Latacunga?

e Mail

e Facebook
e WhatsApp
o Twiter

e |nstagram
e Oftro
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1.5.1 Medios digitales para recibir informacion
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Facebook WhatsApp Twiter Instagram Otro

Gréfico 7: Medios digitales de comunicacion

Para lograr un sistema de difusion eficiente y de bajo costo se centrara en medios
digitales como Facebook y WhatsApp, que seran en relacién directa con el cliente,
pero que requieren de una base de datos para que se puedan organizar las

actividades de promocion y publicidad.
1.5.2 Medios convencionales para recibir informacion

Los medios de promocion se efectuaran por medios convencionales como Prensa:
La Gaceta, Radio: Canela, Gigantografia: Norte y sur, Revistas: Vistazo, TV

Nacional: Ecuavisa - noticiero

120

100

111
85 50
80
&0 33
43

Al
20

o

Prensa: La Gaceta Radio: Canela Gigantografia: Norte y sur Revistas: Vistazo TV MNacional: Ecuavisa -
neficiero

Grafico 8: Medios convencionales de comunicacion
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Por prioridad de los datos establecidos en la encuesta se priorizara a la prensa 'y a
la radio para promocionar los filtros de purificacion del agua.

1.5.3 Horario de publicidad

120

100

111
o0
83
80
&0 33
43

40
20

o

Prenza: La Gaceta Radio: Canela Gigantografia: Norte y sur Revistas: Vistazo TV Nacional: Ecuaviza -
noticiero

Gréfico 9: Horario para la comunicacion

Los horarios de publicidad fueron establecidos segun criterio de audiencias, asi,
ocupa un espacio prioritario dentro del dia, y la television por la noche, y los medios

de prensa en cambio ocupan jornadas de descanso.
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Tabla 39: Otros costes de publicidad

(2|  Oftroscostes |
_________ Concepto_________Importe |

SPOTH 30
FRODUCCION DE UN VIDEO PARA TV 250
BANER 100

Total Otros Costes 380

Intensidad

Graéfico 10: Intensidad de del Plan de Publicidad
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argwlife

l PURIFICANDO VIDAS

Gréfico 11: Marca e isotipo

Colores

Blanco: Representa pureza, inocencia, optimismo, limpieza, frescura, simplicidad.
Azul: El azul transmite libertad, armonia, verdad, felicidad, progreso, seriedad,
lealtad.

Negro: El negro representa el poder, la elegancia, la formalidad, la muerte y el
misterio

Lenguaje

La idea de llevar al mercado un producto que ingresa directa al consumo del ser
humano, obligo a plantear lenguaje claro y director, buscando que el consumidor se

identifique por medio del slogan:

Carbolife, 100% Natural
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Imagen 4: Disefio de la marca con el producto
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Imagen 5: Disefio banner del producto
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1.6 Sistema de distribucién a utilizar

Los sistemas o canales de distribucion a emplearse estan dentro de un aspecto de

aprovechamiento de los intermediarios, en especial los supermercados y las

ferreterias, no se descartan otros actores, pero no se implementaran puntos de venta

directa, por lo cual el sistema sera indirecto.

=)
=

1=}
=

=3
=

132

129

21

Tienda Supermercado Mercado Ferreteria Enlacalle
Gréfico 12: Horario para la comunicacion
Productor Distribuidor Mayorista Minorista Consumidor

Canal mayorista

Canal minorista

Canal consumidor final

Grafico 13: Canal de distribucion

1.7 Seguimiento de clientes

Para cumplir con la actividad de seguimiento a clientes, se implementara el software

Fénix, asi se mantendrd una relacion con los supermercados y ferreterias, de los

cuales se podra disponer de informacion estratégica, que permitira la aplicacion de

38



sistemas de comunicacion, promocion y publicidad, todo esto con el objeto de
mantener alimentada una base de datos generales de los clientes, y a su vez poder
implementar un procesos de feet back, lo mas pronto posible, en respuesta a las

novedades que se generen en el proceso de comercializacion.

| {[fFE] | comercial-Contavle [~ [|44444IVCWX [ 1C1BOD1A50A4 |

I

Ruta de datos en Local :
|c:‘nFenix‘nDataFeni ¥\ |

|  EnviarDates || ObtenerDatos || RegistroManual | | Salir ]

Imagen 6: Registro del sistema Fenix

15/01/2014

Panel de Configuracién

Imagen 7: Panel del sistema Fenix
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Imagen 8: Reportes del sistema Fenix

_ EMPRESAS

Imagen 9: Méscara del sistema Fenix

1.8 Mercados alternativos

Para el aprovechamiento de la maquinaria y los equipos, en caso de existir la
necesidad de cambiar el concepto del negocio, se podria buscar nuevos mercados

para mantener una presencia, la misma que facilite una alternativa de produccion.

e Elaboracion de productos plasticas generales
e Alquiler de maquinarias y equipos
e Soluciones de disefio de piezas especializadas

e Alternativas de reciclaje en plasticos
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CAPITULO II
AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 DESCRIPCION DEL PROCESO

“La gestion de procesos es la definicion, andlisis y mejora continua de los procesos
con el fin de satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes.” (Varvakis,

2017)

2.1.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio

El proceso productivo que debera cumplir niveles de produccién de acuerdo a las
capacidades de los equipos, y del personal que se disponga, esto permitira cumplir
con un estandar de produccion con el objeto de llevar a cabo la programacion diaria,
semanal, mensual, trimestral, semestral y anual, para cumplir con las operaciones a
un 100%. Por tratarse de un producto que se emplea como un elemento de
purificacién de agua, se deberan cumplir con los niveles de calidad acordes a las
certificaciones como las normas INEN, asi la elaboracion de filtros de agua hecho
a base de carbdn activado y fibra de coco de la empresa Carbolife se ha determinado

las siguientes fases:

e Recepcion de la materia prima

e Dosificacion de la materia prima

e Ensamblado del producto

e Colocacion de la materia prima

e Empacado y etiquetado del producto

e Almacenamiento y Distribucion
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Recepcion de la materia prima

Previo al procedimiento de recepcion de la materia prima, es necesario establecer
un procedimiento que permita contar con in listado de proveedores, este facilitara
una mejor seleccidn de posibles proveedores, los mismos que reuniran los requisitos
mas acordes a los procesos de seleccion para cubrir la demanda de la produccion de

filtros de agua, principalmente en la venta de polipropileno

¢ Qué es el polipropileno?

El Polipropileno es un termoplastico que es obtenido por la polimerizacion
del propileno, subproducto gaseoso de la refinacion del petréleo. Todo esto
desarrollado en presencia de un catalizador, bajo un cuidadoso control de
temperatura y presién.  El Polipropileno se puede clasificar en tres tipos
(homopolimero, copolimero random y copolimero de alto impacto), los
cuales pueden ser modificados y adaptados para determinados usos.

Caracteristicas:
Optima relacion Costo / Beneficio.

Versatilidad: compatible con la mayoria de las técnicas de procesamiento
existentes y usado en diferentes aplicaciones comerciales, como, packaging,
industria automotriz, textiles,menaje, medicina, tuberias, etc.

Buena procesabilidad: es el material plastico de menor peso especifico
(0,9g/cm3), lo que implica que se requiere de una menor cantidad para la
obtencidn de un producto terminado.

Barrera al vapor de agua: evita el traspaso de humedad, lo cual puede ser
utilizado para la proteccion de diversos alimentos.

Buenas propiedades organolépticas, quimicas, de resistencia y transparencia.
(petroquim.cl, 2018)

Seleccion de proveedores

La seleccion de proveedores de materias primas es la primera tarea a realizar
en el proceso de produccion. Su importancia es tal, que una mala seleccion de
éstos puede dar al traste con el mejor de los procesos. La seleccion se hace en
base a una evaluacién de los procesos del proveedor y de los materiales
resultantes.
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Siempre que es posible se debe trabajar con empresas y productos con calidad
contrastada, homologados y preferiblemente con sellos de calidad. En caso
contrario es imprescindible realizar visitas de inspeccion a las instalaciones
del proveedor y una bateria de ensayos de control del producto por cada
partida entregada. Una vez iniciado el suministro se establecen controles
sistematicos periddicos del material recibido o certificados del proveedor que
ofrezcan una fiabilidad suficiente. (construmatica.com, 2018)

Listado de posibles proveedores de polipropileno

Petroguim: Hernando de Aguirre 268, Providencia, Santiago, Chile,
info@petroguim.cl, Tel: 56-2-23516700, 56-2-23516795

QuimiNet.com: Oficina Matriz México: México, Estados Unidos, Canada, Espafia,
Centroamérica, Caribe, Resto del Mundo. Av. Insurgentes Sur 553 - 70 Piso, Col.
Escanddn. 11800 México D.F. Oficina Comunidad Andina: Colombia, Venezuela,
Per(, Ecuador, Bolivia. Oficina Mercosur: Argentina, Chile, Brasil, Paraguay,
Uruguay.

Solostocks: Alemania - Esparfia - Francia - Italia - Polonia - Portugal - Argentina -

Brasil - Chile - Colombia - México - Marruecos

Operaciones preliminares sobre las materias primas

La limpieza, seleccion y clasificacion de materias primas son operaciones
indispensables durante el ingreso de materias primas a la planta, y resultan
muy importantes para el procesa-miento posterior de los alimentos. Durante
este proceso, se presentan condiciones que afectan sus caracteristicas e
inocuidad, por ejemplo: preparacion con mucha anticipacion al consumo,
tiempos prolongados para la elaboracidn y en ocasiones, falta de condiciones
para su conservacion. Estas operaciones generalmente se refieren a los
procedimientos para limpieza, seleccion y clasificacion de las materias
primas. (Anmat, 2016)
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Recepcion de la materia prima

Se planifica con el proveedor el dia y hora de entrega de la materia prima y una vez
adquirida se procede almacenarla en un lugar asignado dentro de la empresa, para
este proceso se contara con una persona responsable, quien estara encargado de

registrar el ingreso de materia prima.

Par cumplir son este proceso se considerd la cantidad de productos a elaborarse
consideran la demanda potencial insatisfecha del afio 2018 de 13.356.236 filtros de
agua anuales, asi se establecié un mercado objetivo del 3% de la DPI, para lo cual

se plantea iniciar operaciones con un total de 400.687 filtros de agua anuales.

Tabla 40: Mercado objetivo (3% DPI)

Afio Dia Semana Mensual Trsimestral Semestral Anual

2.018 1.670 8.348 33.391 100.172 200.344 400.687
2.019 1.821 9.106 36.426 109.278 218.556 437.112
2.020 1.973 9.864 39.458 118.373 236.747 473.493
2.021 2.124 10.621 42.485 127.456 254911 509.823
2.022 2.275 11.377 45.508 136.523 273.046 546.091

Dosificacion de la materia prima

Dosificacién y mezcla

Se le llama mezcla a las diversas sustancias que estdn compuestas de dos o
mas componentes, que se encuentran combinados entre si, formando diversas
sustancias y materiales, cuyos componentes pueden ser separados mediante
procesos fisicos, ya que sus componentes no se encuentran combinados
guimicamente, conservando cada elemento o compuesto sus caracteristicas
quimicas particulares, (aunque se destaca que ciertas mezclas, si poseen
combinaciones quimicas bajo ciertas condiciones especificas), pero por lo
comun no existen interacciones quimicas entre las sustancias mezcladas.

Tipos de mezclas

Las mezclas se dividen en dos grupos principales, que son las mezclas
homogéneas y las mezclas heterogéneas, las mezclas se identifican como
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pertenecientes a uno u otro grupo, de acuerdo al tamafio de las particulas de
la fase dispersa.

Las mezclas homogéneas. - Son aquellas en donde los elementos y
sustancias que componen la mezcla, forman una agrupacion igual, es decir,
tienen una composicion uniforme y no se pueden diferenciar a simple vista.

Mesclas heterogéneas. - Son aquellas en las que se pueden diferenciar las
partes que las componen a simple vista, ya sea que se puedan ver los
elementos o las fases. (10tipos, 2016)

Después de contar con la materia prima en bodega, se procede a clasificarlas y
dosificarlas en las cantidades necesarias para abarcar 209 filtros por hora trabajada.

De igual forma el bodeguero cumplira con estas funciones.

Tabla 41: Dosificacion de la materia prima

Descripcion Unidad Medida Cantidad
Filtro transparente Unidad 1
Gasas quirirgicas Centimetro 20 largo x 10 ancho |
Carbon activado Gramo 10
Coco Gramo 2
Papel Ph Unidad 2
Malla Inox Centimetro 20 largo x 10 ancho 1
Suplidor Inox Unidad /2" 1
Broca 0.6 Unidad 1
Piedra de esmeril Unidad 1
Teflon Unidad 1
Reduccién Unidad 1" x 3/4" 2
Unidn Unidad 1" 1
Neplo Unidad 1x6cm 1
Neplo Unidad 1x15¢cm 1

Ensamblado del producto

Una vez que se ha clasificado y dosificado todos los ingredientes, se procede armar
con las piezas la cantidad de filtros que se pretende elaborar por cada hora de trabajo
(209 unidades). Para este proceso se tiene presupuestado contar con dos operarios

de produccion.
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Colocacion de la materia prima

Una vez que se ha clasificado, dosificado, elaborado y armado el producto se coloca
el carbdn activado y la fibra de coco en la reduccion y union cubierta de malla

inoxidable y la gasa quirdrgica.

Empacado y etiquetado del producto

Una vez finalizado el proceso de elaboracion del filtro de agua, se pretende empacar
y etiquetar el producto. Se tiene previsto que una persona de produccién junto con
el bodeguero sean los encargados de este proceso.

Almacenamiento

El producto terminado sera almacenado en la bodega de acuerdo al etiquetado, esta
actividad estarda a cargo del bodeguero. Manteniendo una estrategia de

almacenamiento para un stock de 5 dias piso lo que implica tener un espacio de 120

m2, para un total de 8.348 filtros por semana
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Gréfico 14: Sistematizacion general del proceso
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Distribucién

La distribucion del filtro de agua, lo realizara un vendedor quien sera el encargado
de llegar a todos los puntos de venta, entregar el producto y cobrar lo que

corresponda, el tendré a cargo zonas de venta la cual estaran distribuidas por dias

en los sectores de la provincia.
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Imagen 10: Proyeccion geografica de la distribucion
Diagrama de flujo del proceso general de produccion

¢ Qué es un diagrama de flujo?

Un diagrama de flujo es un diagrama que describe un proceso, sistema o
algoritmo informatico. Se usan ampliamente en numerosos campos para
documentar, estudiar, planificar, mejorar y comunicar procesos gque suelen ser
complejos en diagramas claros y faciles de comprender. Los diagramas de
flujo emplean rectangulos, dvalos, diamantes y otras numerosas figuras para
definir el tipo de paso, junto con flechas conectoras que establecen el flujo y
la secuencia. (lucidchart.com, 2018)

A través del diagrama de flujo se representa graficamente todas las actividades
secuenciales que debe cumplir el proceso de elaboracion del filtro de agua desde la
obtencidn de la materia prima hasta la distribucion del producto terminado.

En el diagrama del proceso se consideran las actividades y acciones planteadas en
una distribuciéon de tiempos y movimientos basicos dentro de una actividad
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productiva como: operacion (O), traslado (—), demora (D), inspecciéon (o) y

almacenamiento (V)

Tabla 42: Diagrama del proceso

Simbolo
2
5
Actividad Acciéon :g - i :g E Tiempo
T T £ % 2
L= s 2 =
g & E & £
-3 i s £ =
S = & £ =
Contacto — D o ¥ 0:30
Pedido — D o ¥ 0:10
Recepcion de la materia prima Recepcion —- D o ¥ 1:10
Verificacion —- D oV 0:30
Pago o) o ¥ 0:10
Polimerizacion 0 D v 1:10
Catalizacion 0 o ¥ 0:30
Filtro Transparente Extrusion — D o V¥ 0:10
Fluidez3 -5 —- D o ¥ 0:10
Dosificacion de la materia Termoformado — D o V¥ 0:05
prima Obtencion de coco 0O — D o ¥ 0:30
Secado de cascara 0O — D o ¥ 0:10
Carbon activado Quemado —- D oV 1:10
Secado de cascara —- D o ¥ 0:30
Molido — D o ¥ 0:10
Malla Inox — D o ¥ 0:10
Suplidor Inox D oV 0:30
Gasas quiriirgicas D oV 0:10
. v .
Ensamblado del producto Teflén .. b = 0:10
Reduccion D o ¥ 0:05
Unién D oV 0:18
Neplo 1 [0} D oV 0:10
Neplo 2 0 — o ¥ 0:10
Filtro Transparente — D o V¥ 0:27
Colocacion de la materia prima Carbén activado — D o V¥ 0:10
Papel Ph — D o V¥V 0:10
Funda pldstica 0O — D o V¥ 0:20
Empacado y etignetado Encartonado o —- D oV 0:10
Embalado — D o ¥ 0:10
. Traslado — D oV 0:05
Almacenamiento .
Colocacién 8] 0:10
Total 31 5 10:30

Gréfico 15: Flujograma

Flujograma

El flujograma es empleado para: comprender un proceso e identificar las
oportunidades de mejorar la situacién actual; disefiar un nuevo proceso en el
cual aparezcan incorporadas aquellas mejoras; facilitar la comunicacion entre
las personas intervinientes; y para difundir de manera clara y concreta
informaciones sobre los procesos. (Definicionabc, 2016)

49



IR TP

PEPED 3P sEqQANI

uowED
12 u2 wodsodsi

OPERRS

QLD
[° U2 opelnbng

[PUe opernbn  |°

ong .

4d [pded

OPEATIOE UDGTR)

7

Auamkdsuer], onpg

Endsy

uogaL

xou] Jopydng
(e1qy) sesen
(uoqIeD) sesen

|

B EMONDSH ~—

7 opdeN.
1 odey
— el
0oRAMpIY
wou] B[E{

BN EMONOSY S

ON

owmdo Ay

uoranpod

3p omsiEayg

ON

OO
0OpEg
OpEWwRNg)
opeaag

OpEAIOE T)QE) (<

OpEUIOJOUIA T
£ zepmd
uoisIYg
UOLEZIEIE)
UeREZRIod

uamdsuer] oApl (S

sajqrodsiq

0202 2P EIIT

ngREZIATd

M

ofeg
TORESLRA
JUUSLEREN
oppad.
01071007

oy

0)UA W EUII WY

opejanbns £ opesedmyg

emLid BLI3)EMW ] 3p UOIIBIO[0,)

01anpoad [3p opefquesuy

emLid BLI2)EM €] 3p HOIIEIISO

emLid end)em gf ap uondaday

Gréfico 16: Flujograma
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2.1.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas

2.1.2.1 Descripcion de instalaciones

« Largo de 15,00 m —

020D

oudqidordijog

BODEGA
(materia prima)

Taller de mantenimiento y

servicios

Bodega
(producto terminado)

oyoedsaq

Vestidor

SS.HH

Area administrativa

“— W g1 AP oYPuy —

Gréfico 18: Distribucion del espacio fisico
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En el gréafico anterior, se observa el esquema de las areas que conforman las
principales fuentes de negocio de la empresa: administracion, logistica, produccién
y ventas. Adicional, se pueden identificar el equipamiento y su distribucion en la
planta de produccion y oficinas. El area total de construccion comprende 157,50

metros cuadrados.

Tabla 43: Areas de la planta

Area de produccién Ancho Largo Superficie
Area administrativa 3,50 4.00 14,00
BODEGA (materia prima) Polipropileno 3:__00 3,00 1?__00
Coco 5,00 3.00 15,00
Despacho 3.00 4.00 12.00
S8 HH 3.00 3.00 9.00
Vestidor 4.00 3.00 12,00
Bodega (producto terminado) 6,00 5,08 30,48
Taller de mantenimiento v servicios 5.00 3.25 16,25
Planta de produccion 7.50 4.50 33,75
Total superficie 4200 32 83 157 48

2.1.2.2 Descripcion de equipos

A continuacion, se detalla los equipos especificos para iniciar las actividades de
produccion dentro de la planta industrial, para cumplir con este proceso se
consideraron aquellos que requieren una inversion elevada, y que aportan al cierre

de todo el proceso productivo.

Maquinaria
e Estacion de termoformado
e Horno industrial

e Molino industrial

Equipo
e Tanques contenedores verticales
e Cinta de transportacion

e Bomba de inyeccién
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e Carro de transporte

e Mesa de trabajo industrial
e Estacion de trabajo

e Tanques industriales de gas
e Generador eléctrico

e Estanterias industriales

Enseres
e Gavetas industriales
e Balanza gramera

e Cubetas

Materia prima
e Polipropileno

e (Cascara de coco

Consumibles
e Equipos y reactivos de termoformado
e Cart6n pequefio

e Carton grande
2.1.2.3 Localizacion y ubicacion de la planta de produccion
2.1.2.3.1 Macro y micro localizacion de la planta de produccién
Macro localizacion: La implementacion del plan de negocios para la elaboracion y
comercializacion de un filtro de agua en base de fibra de coco y carbon activado, se
llevara a cabo en:
Continente: América del sur

Pais: Ecuador

Region: Sierra
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Provincia: Cotopaxi
Cantdn: Latacunga

Ciudad: Latacunga

Guagaganda

9

" Volcan
. Cotopaxi O

2 Nacional ¢

Reserva
Ecologica Sigchos
Los llinizas

Imagen 11: Localizacion (continente — provincia)

o

Aeropuerto
Internacional
Cotopaxi

eovowEUed 1ed

e

Hospedaje la

Posada del Turista O g z
Hotel Cbtopaxi

w08

RO

>
N
eupop®™”

Imagen 12: Localizacion (canton — sectores)

Micro localizacién: Para establecer los sectores de la micro localizacion de la planta

de produccion se identifico tres sectores donde se considera existen las condiciones

y recursos necesarios para el proyecto, asi se consideraron: Niagara, San Silvestre,

y La Estacion

2.1.2.3.2 Ubicacion dptima de la planta de produccion

Tabla 44: Escala de ponderacion

b1 | 2 ] 3 | 4 5]

Baja

I I [+ : I [+ : I
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Tabla 45: Escala de ponderacion

Zona 1 Zona 2 Zona 3
Factores Ponderacion Nigara San Silvestre La Estacion
Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Observado Esperado Observado Esperado Observado Esperado

Materia Prima 5% 9 0,45 7 0,350 2 0.10
Agua disponible 5% 10 0,50 6 0,300 10 0,50
Cercania con clientes 2% 9 0,18 4 0,080 5 0,10
Espacio amplio 10% 10 1,00 5 0,500 5 0,50
Estacionamiento 5% 10 0,50 8 0,400 5 0,25
Instalaciones eléctricas 3% 10 0,30 5 0,150 10 0,30
Iluminacién natural 3% 9 0,27 7 0,210 9 0,27
Mano de obra 14% 8 1.12 10 1,400 4 0.56
Permisos de funcionamiento 1% 6 0,06 9 0,090 5 0,05
Salida de emergencia 2% 4 0,08 8 0,160 7 0,14
Sector industrial 11% 5 0,55 3 0,330 10 1,10
Seguridad 6% 8 0,48 7 0,420 7 0,42
Valor del terreno 15% 5 0,75 6 0,900 10 1,50
Vias de acceso 18% 7 1.26 4 0,720 3 0,54
Total 100% 7.50 6,01 6,33

Conclusion: Considerando que el valor esperado de la Zona 1, es de 7,50 y se
encuentra sobre el promedio de la escala, se determina que El Niédgara es el lugar
que reune las mejores condiciones y factores para implementar la planta de

produccion.

2.1.2.4 Descripcion de personas

Mano de obra: El personal que se requiere para llevar a cabo el proceso de
produccioén fue establecido considerando el minimo necesario, para mantener los
costos de mano de obra con un medio esfuerzo y un minimo riesgo. Para el correcto
funcionamiento de la empresa se ha calculado la cantidad de mano de obra a
necesitar, asi se establecieron las diferentes actividades, relacionado al personal
necesario para la elaboracion del producto.

Administradora
Secretaria-Contadora
Bodeguero

Operario

Bodeguero

Vendedores
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2.1.3 Tecnologia a aplicar

La tecnologia que se utiliza para implementar la elaboracion de filtros purificadores
de agua se centra en las condiciones y técnicas de termoformado del polipropileno,
ademaés del proceso de elaboracion de carbdn activado a base de céscaras de coco,

las mismas que cumpliran las normativas de productos contenedores de alimentos.

De manera técnica las instalaciones seran impermeabilizadas, y contaran con
sistemas de drenajes de 4 pulgadas, ademas se instalaran sistemas de ventilacién
para aireacion y extraccion de olores y particulas, y el sistema de iluminacién

adecuada para la actividad seran tipo LED.

Las maquinarias de tipo industrial a emplearse cumpliradn operaciones en jornadas
de 8 horas ininterrumpidas sujetas a desgaste, fatiga y corrosion, para esto se
emplearan maquinarias elaboradas en acero inoxidable grado 316 (quirargico), de

voltaje 220, con un sistema de conexion a tierra.

2.2 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.2.1 Ritmo de produccién

El ritmo de produccién establecido es de 209 unidades por hora, pero todo
dependera de la fuerza de ventas para colocar dicha cantidad en el mercado de
Latacunga, para posteriormente expandirse hacia toda la provincia, es decir, las la
produccion mes debera equilibrarse a las ventas mes. Luego de haber las unidades
producidas por hora, se identifico y relaciond con las actividades del proceso
general, segun el diagrama de flujo disefiado. De esta manera se coordinaron la

produccién de las 1.670 unidades/dia, a las 8 horas de jornada legal laboral.
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Tabla 46: Ritmo de produccion

Actividad Accién N° de personas  Tiempo promedio  Tiempo/dia Ritmo de trabajo
Contacto 0:30
Pedido 0:10
Recepcién de la materia prima Recepcion 1 1:10 2:30:00 3 vecesalasemana
Verificacion 0:30
Pago 0:10
Polimerizacién 1:10
Catalizacién 0:30
Filtro Transparente Extrusién 0:10 2:05:00  Diario
Fluidez 3 - 5 0:10
Dosificacién de la Termoformado 1 0:05
materia prima Obtencion de coco 0:30
Secado de cascara 0:10
Carbon activado Quemado 1:10 2:30:00  Diario
Secado de cascara 0:30
Molido 0:10
Malla Inox 0:10
Suplidor Inox 0:30
Gasas quirargicas 0:10
Ensamblado del producto Teflon .. 0:10 1:43 Diario
Reduccion 0:05
Unién 2 0:18
Neplo 1 0:10
Neplo 2 0:10
Filtro Transparente 0:27
Colocacion de la materia prima Carbén activado 0:10 0:47 Diario
Papel Ph 0:10
Funda plastica 0:20
Empacado y etiquetado Encartonado 1 0:10 0:40 Diario
Embalado 0:10
Almacenamiento T1'aslad§ . 0:03 0:15 Diario
Colocacion 0:10
Total 31 5 " 8:00:00 10:30:00

Para cumplir con el correcto funcionamiento de la empresa, se emplearan sistemas

de produccion, almacenamiento (inventarios), y ventas de las licencias Microsoft.

2.2.2 Nivel de inventario promedio

Demanda potencial insatisfecha (DPI anual) = 13.356.236
Mercado objetivo (3% de la DPI anual) =  400.687
Produccion promedio semestral = 200.343
Produccion promedio trimestral = 100.171
Produccion promedio mensual = 33.390
Produccion promedio semana = 8.347
Produccion promedio dia = 1.669
Produccion promedio hora = 209
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Considerando el mercado objetivo establecido en un 3% de la DPI, se distribuyd las
1.670 unidades/dia en jornadas de 8 horas, asi se logré planificar la produccion en

base a un inventario promedio que se debe cumplir.

Tabla 47: Planificacion de la produccion promedio

N° Hora lunes martes miércoles jueves viernes
1 08:00 - 09:00 209 209 209 209 209
2 09:01 - 10:00 209 209 209 209 209
3 10:01 - 11:00 209 209 209 209 209
4 11:01 - 12:00 209 209 209 209 209
5 12:01 - 13:00 Receso Receso Receso Receso Receso
6 13:01 - 14:00 209 209 209 209 209
7 14:01 - 15:00 209 209 209 209 209
8 15:01 - 16:00 209 209 209 209 209
9 16:01 - 17:00 209 209 209 209 209

Total Total 1.670 1.670 1.670 1.670 1.670

La necesidad de mano de obra calificada para iniciar el proyecto sera con cinco
personas, las mismas que seran de planta y gozaran de todos los beneficios legales
en una jornada de 8 horas y con un receso de 1 hora para el almuerzo.

2.2.3 Numero de trabajadores

Tabla 48: Relacion de mano de obra

Actividad Personal Relacion Cantidad | Tiempo | Hora/mes
Administracion Administradora Dependencia 1 8 160
Secretaria Secretaria-Contadora Dependencia 1 ] 160
Recepcion de la materia prima Bodeguero Dependencia 1 g 160
Ensamblado del producto Crperario Dependencia - g 160
Colocacion de 1a materia prima Operario Dependencia - g 160
Empacado v etiquetado del productoe  Operario Dependencia 1 g 160
Almacenamiento Bodeguero Dependencia g 160
Distribucion Vendedores Dependencia / comisionista 2 8 160

Total 8 64 1280

2.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1 Capacidad de Produccién Futura

2.3.1.1 Produccion Futura
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La capacidad de produccidn futura estara supeditada al volumen de ventas logradas,
pero se fijara un crecimiento minimo, el cual buscara recuperar el promedio de
indice de inflacion del afio inmediato anterior, es decir, el 0.18 % mensual, 0 su

equivalente anual de 2,16 %

2.3.1.1 Mano de obra Futura

El incremento de personal se basara al cumplimiento de metas y la necesidad de
generar nuevos puestos de trabajo, pero la direccidn seguira centrada en una sola
persona, se separaran las responsabilidades de la secretaria - contadora, se crearé el
cargo de asistente de bodega. En términos generales, para el afio 2022, se espera
contar con el doble del personal, pero con un limite del 30% del personal

administrativo en relacién al de produccion.

Tabla 49: Incremento de la mano de obra

Actividad Personal Cantidad 2018 Cantidad 2022
Administracion Administradora 1 1
Secretaria Secretaria-Contadora 1 1
Contadora Contadora 1
Recepcidn de la materia prima Bodeguero 1 1
Ensamblado del producto Operario ) A
Colocacion de la materia prima Operario
Empacado y etiquetado del producto Operario 1 2
Almacenamiento Asistente de bodega 1
Distribucion Vendedores 2 4

Total 8 15

2.4 DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA PRODUCCION

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar
Por tratarse de un producto disefiado bajo conceptos ecoldgicos, y que emplea

materiales que se cambian cada cierto periodo, no se puede lograr ningln grado de

sustitucion.
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Tabla 50: Sustituto de materias primas

Materia prima  Sustituto %6 de sustitucién Producto sustituto Motivo
Polipropileno No 0.00 Ninguno Mejor producto actual
Cascara de coco No 0,00 Ninguno Mejor producto actual
Fibra de coco No 0,00 Ninguno Propiedades especificas de producto
2.5 CALIDAD

2.5.1 Método de Control de Calidad

El control de calidad como lo dice el Ingeniero Industrial German de la
Torre, son todos los mecanismos, acciones, herramientas realizadas para
detectar la presencia de errores. La funcién del control de calidad existe
primordialmente como una organizacion de servicio, para conocer las
especificaciones establecidas por la ingenieria del producto y proporcionar
asistencia al departamento de fabricacion, para que la produccién alcance
estas especificaciones. Como tal, la funcion consiste en la recoleccion y
andlisis de grandes cantidades de datos que después se presentan a diferentes
departamentos para iniciar una accién correctiva adecuada. (Wikipedia, 2016)

El control de calidad se llevara a cabo durante todo el proceso de produccion, pero
de manera estratégica se efectuaran controles aleatorios de cada proceso, asi se
podran reducir costos, y podré controlar la calidad desde la adquisicion de materias

primas, hasta los productos terminados.

Diagrama de Pareto

Para cumplir con los estandares de calidad se partird desde los puntos criticos
identificados por medio de la encuesta, de esta manera se aplicara el diagrama de
Pareto, o principio del 80/20, el mismo que platea que el 80% de las problematicas
generadas en una situacion, se generan por el 20% de las acciones de organizacion.
Para cumplir con el principio del 80/20 se emplearéa la informacion recopilada en la
pregunta 11 de la encuesta la misma que sera procesada por medio del diagrama de

Pareto.
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11) ¢Cuales serian para usted un inconveniente para no adquirir, o devolver

un filtro de purificacion de agua?

Tabla 51: Datos para diagrama de Pareto

Alternativas F % FA % F
Modelos defectuosos 177 46,09 46,09
Mala calidad 99 71,88 25,78
Falta de repuestos 21 77.34 5.47
Mal olor y/o sabor 15 81,25 3,91
Empaque defectuoso 18 85,94 4,69
Tamafios diferentes 54 100,00 14,06

Total 384 100,00
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??:34—__.4:;’/'5,
7188 - 80,00
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L '8 - 10,00
: | N = =

Modelos Mala calidad Falta de repuestos Mal olor vwo sabor Em paque Tamafios
defectunsos defectuoso dif erentes

Gréfico 19: Diagrama de Pareto (80/20)

El método de control de calidad, segln la estadistica, se centrara en la correccion

de modelos defectuosos, y la correccion de la mala calidad

Diagrama de Ishikawa o espina de pescado

El Diagrama de Ishikawa o Diagrama de Causa Efecto (conocido también como
Diagrama de Espina de Pescado dada su estructura) consiste en una representacion

gréafica que permite visualizar las causas que explican un determinado problema, lo

cual la convierte en una herramienta de la Gestion de la Calidad ampliamente
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utilizada dado que orienta la toma de decisiones al abordar las bases que determinan
un desempefio deficiente. (Gestién de Operaciones, 2017)

| MEDIO AMBIENTE | | MATERIA PRIMA |

Matena prima de

Presencia de
Polvos mala calidad
QEE'TE 10 —_—
Muestra fiiera de
Capacitaciim Poco incentivo especificaciones
al personal especiiicacionss

Supervisidn

\ / SABOR
DESAGRADABLE

Desactualizacién de

Mantenimiento las practicas
Deficiente operanas
- Tanques para
almacenamiento
inadecuados

Equipo
Inadecuado

lHustracion 2: Espina de pescado

2.6 NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

El cumplimiento y garantia de la Seguridad e higiene ocupacional estara basado en
la aplicacion de ) REGLAMENTO DE SEGURIDAD Y SALUD DE LOS
TRABAJADORES Y MEJORAMIENTO DEL MEDIO AMBIENTE DE
TRABAJO; Y 2) MANUAL DE BUENAS PRACTICAS DE MANOFACTURA

1) REGLAMENTO DE SEGURIDAD Y SALUD DE LOS TRABAJADORES
Y MEJORAMIENTO DEL MEDIO AMBIENTE DE TRABAJO

Art. 13.- OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES.
1. Participar en el control de desastres, prevencion de riesgos y

mantenimiento de la higiene en los locales de trabajo cumpliendo las normas
vigentes.
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2. Asistir a los cursos sobre control de desastres, prevencion de riesgos,
salvamento y socorrismo programados por la empresa u organismos
especializados del sector publico.

3. Usar correctamente los medios de proteccion personal y colectiva
proporcionados por la empresa y cuidar de su conservacion.

4. Informar al empleador de las averias y riesgos que puedan ocasionar
accidentes de trabajo. Si éste no adoptase las medidas pertinentes, comunicar
a la Autoridad Laboral competente a fin de que adopte las medidas adecuadas
y oportunas.

5. Cuidar de su higiene personal, para prevenir al contagio de enfermedades
y someterse a los reconocimientos médicos periédicos programados por la
empresa.

6. No introducir bebidas alcohdlicas ni otras substancias toxicas a los centros
de trabajo, ni presentarse o permanecer en los mismos en estado de
embriaguez o bajo los efectos de dichas substancias.

7. Colaborar en la investigacion de los accidentes que hayan presenciado o de
los que tengan conocimiento.

8. (Agregado por el Art. 4 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-VI111-88) Acatar en
concordancia con el Art. 11, numeral siete del presente Reglamento las
indicaciones contenidas en los dictamenes emitidos por la Comision de
Evaluacion de las Incapacidades del IESS, sobre cambio temporal o definitivo
en las tareas o actividades que pueden agravar las lesiones o enfermedades
adquiridas dentro de la propia empresa, 0 anteriormente.

Art. 34.- LIMPIEZA DE LOCALES.

1. Los locales de trabajo y dependencias anexas deberan mantenerse siempre
en buen estado de limpieza.

2. En los locales susceptibles de que se produzca polvo, la limpieza se
efectuard preferentemente por medios humedos o mediante aspiracién en
seco, cuando aquélla no fuera posible o resultare peligrosa.

3. Todos los locales deberan limpiarse perfectamente, fuera de las horas de
trabajo, con la antelacién precisa para que puedan ser ventilados durante
media hora, al menos, antes de la entrada al trabajo.

4. Cuando el trabajo sea continuo, se extremaran las precauciones para evitar

los efectos desagradables o nocivos del polvo o residuos, asi como los
entorpecimientos que la misma limpieza pueda causar en el trabajo.
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5. Las operaciones de limpieza se realizaran con mayor esmero en las
inmediaciones de los lugares ocupados por maquinas, aparatos o dispositivos,
cuya utilizacion ofrezca mayor peligro. EI pavimento no estara encharcado y
se conservara limpio de aceite, grasa y otras materias resbaladizas.

6. Los aparatos, maquinas, instalaciones, herramientas e instrumentos,
deberan mantenerse siempre en buen estado de limpieza.

7. Se evacuaran los residuos de materias primas o de fabricacion, bien
directamente por medio de tuberias o acumulandolos en recipientes
adecuados que seran incombustibles y cerrados con tapa si los residuos
resultan molestos o facilmente combustibles.

8. Igualmente, se eliminaran las aguas residuales y las emanaciones molestas
o peligrosas por procedimientos eficaces.

9. Como liquido de limpieza o desengrasado se emplearan preferentemente
detergentes. En los casos que sea imprescindible limpiar o desengrasar con
gasolina y otros derivados del petroleo, se extremaran las medidas de
prevencion de incendios.

10. La limpieza de ventanas y tragaluces se efectuara, con la regularidad e
intensidad necesaria.

11. Para las operaciones de limpieza se dotara al personal de herramientas y
ropa de trabajo adecuadas y, en su caso, equipo de proteccion personal.

Art. 53. CONDICIONES GENERALES AMBIENTALES: VENTILACION,
TEMPERATURA 'Y HUMEDAD.

1. En los locales de trabajo y sus anexos se procurara mantener, por medios
naturales o artificiales, condiciones atmosféricas que aseguren un ambiente
cémodo y saludable para los trabajadores.

2. En los locales de trabajo cerrados el suministro de aire fresco y limpio por
hora y trabajador sera por lo menos de 30 metros cubicos, salvo que se efectue
una renovacion total del aire no inferior a 6 veces por hora.

3. La circulacion de aire en locales cerrados se procurard acondicionar de
modo que los trabajadores no estén expuestos a corrientes molestas y que la
velocidad no sea superior a 15 metros por minuto a temperatura normal, ni de
45 metros por minuto en ambientes calurosos.

4. En los procesos industriales donde existan o se liberen contaminantes

fisicos, quimicos o bioldgicos, la prevencion de riesgos para la salud se
realizard evitando en primer lugar su generacion, su emisién en segundo
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lugar, y como tercera accidon su transmision, y sélo cuando resultaren
técnicamente imposibles las acciones precedentes, se utilizaran los medios de
proteccion personal, o la exposicion limitada a los efectos del contaminante.

5. (Reformado por el Art. 26 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-VI111-88) Se fijan
como limites normales de temperatura oC de bulbo seco y humedo aquellas
que en el grafico de confort térmico indiquen una sensacion confortable; se
debera condicionar los locales de trabajo dentro de tales limites, siempre que
el proceso de fabricacion y demas condiciones lo permitan.

6. En los centros de trabajo expuestos a altas y bajas temperaturas se procurara
evitar las variaciones bruscas.

Art. 74. SEPARACION DE LAS MAQUINAS

1. La separacion de las maquinas serd la suficiente para que los operarios
desarrollen su trabajo holgadamente y sin riesgo, y estara en funcion:

a) De la amplitud de movimientos de los operarios y de los propios elementos
de la méaquina necesarios para la ejecucion del trabajo.

b) De la forma y volumen del material de alimentacion, de los productos
elaborados y del material de desecho.

c) De las necesidades de mantenimiento. En cualquier caso la distancia
minima entre las partes fijas o modviles méas salientes de maquinas
independientes, nunca sera inferior a 800 milimetros.

2. Cuando el operario deba situarse para trabajar entre una pared del local y
la méaquina, la distancia entre las partes mas salientes fijas 0 moviles de ésta
y dicha pared no podréa ser inferior a 800 milimetros.

3. Se establecera una zona de seguridad entre el pasillo y el entorno del puesto
de trabajo, 0 en su caso la parte mas saliente de la m&quina que en ningun

caso serd inferior a 400 milimetros. Dicha zona se sefializara en forma clara
y visible para los trabajadores.

2.6.2 Requisitos de etiqguetado (NORMATIVA INEN 080:2013)

La informacion debe expresarse en idioma espafiol, sin perjuicio de que ademas se

presente la informacion en otros idiomas.
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Previo a la importacion o comercializacion de productos nacionales, deben estar
colocadas las etiquetas permanentes en un sitio visible o de facil acceso para el
consumidor. La etiqueta permanente debe contener la siguiente informacion

minima;

e Razon social e identificacion fiscal (RUC) del fabricante nacional o
importador.

e Pais de origen.

Definiciones:

Para los efectos de esta norma se adoptan las siguientes definiciones:

Empaque: Empaque. Recipiente o envoltura que esta en contacto directo con el
producto, destinado a contenerlo desde su fabricacién hasta su entrega al

consumidor, con la finalidad de protegerlo del deterioro y facilitar su manipulacion.

Etiqueta permanente: Etiqueta que es cosida, adherida o fijada a un producto por
un proceso de termo fijacion o cualquier otro método que garantice la permanencia
de la informacion en el producto, por lo menos hasta la comercializacion del
producto al consumidor final. Es la que contiene la informacion minima requerida

en este reglamento.

Etiqueta no permanente: Etiqueta colocada a un producto en forma de etiqueta
colgante u otro medio analogo que pueda retirarse del producto o que figure en su
empaque. Estas etiquetas pueden contener informacion de marca, de control, o

cualquier otra informacion que el fabricante o importador considere necesaria.

Etiquetado: Proceso de colocacion o fijacion de la etiqueta en el producto.
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CAPITULO 11l
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1 Vision de la Empresa

Vision: Para los proximos 5 afios, serd una consolidad en el sector, ampliando las
actividades en otros cantones, por medio de la adquisicién equipos de punta, para
Ilegar a otras zonas del pais, e incursionar en todo el mercado nacional.

3.1.2 Mision de la Empresa

Misidén: La empresa, se especializa en la elaboracion de filtros de agua ecoldgicos,
unicos en la ciudad de Latacunga, empleando carbdn activado y estopa de coco,
para ser comercializados en supermercados y ferreterias, ofertando productos que
fomenten la salud, con alta calidad.

3.1.3 Andlisis FODA

Factores externos

Escala: 1, 2, 3, 4
Promedio = (Vm + VM)/2

Promedio: 1+4=5/2=25
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Tabla 52: Matriz de factores externos

Factores Externos (Controlables) Ponderaciéon Clasificacion II’{;:;;:?]?)

z 1 Permisos para el funcionamiento 0,008 4 0,032
.é_' 2 Plan de ordenamiento territorial cantonal 0,214 3 0,642
g 3 Ingresar en nuevos segmentos 0,420 4 1,680
% 4 Elaboracion de nuevos sistemas de filtracion 0.020 3 0.060
E 11 Precios altos de la materia prima 0,120 2 0,240
E 12 Situacion econdmica actual 0.076 1 0,076
= 13 Nuevos gustos y preferencias de consumo 0.142 1 0.142

Total 1,000 2.87

Ponderacién: 0.0 = sin importancia, 1, 0 = muy importante

Clasificacion: 1= amenaza importante, 2= amenaza menor, 3= oportunidad menor,

4= oportunidad importante

Relacién: 2,87 > 2,5

Conclusién: Quiere decir que la empresa, aprovecha las oportunidades y reducira
las amenazas existentes en la panoramica global en la que realiza sus actividades
cotidianas

Factores internos

Escala: 1, 2, 3,4
Promedio = (Vm + VM)/2

Promedio: 1+4=5/2=25
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Tabla 53: Matriz de factores internos

Resultad
Factores Internos (Controlables) Ponderacion  Clasificacion eswitaco
Ponderado
@z 1 Espectativas del cliente 0,251 3 0,753
N
=
g 2 Propaganda y publicidad 0,135 3 0,405
=
= 3 (Cuidado del medio ambiente 0,311 4 1,244
:2 10 Derechos y obligaciones del trabajador y empleador 0,102 4 0,408
E 11 Segmentacién deficiente sobre el tipo de cliente 0,201 4 0,804
Total 1,000 3,61

Ponderacion: 0.0 = sin importancia, 1, 0 = muy importante

Clasificacion: 1= amenaza importante, 2= amenaza menor, 3= oportunidad menor,

4= oportunidad importante

Relacion: 3,61 > 2,5

Conclusion: Quiere decir que la empresa, aprovecha las fortalezas y reducira las
debilidades existentes en la panoramica global en la que realiza sus actividades

cotidianas

Tabla 54: Matriz de vulnerabilidad

Amenazas
Amenazas 1 ” 3

. . . Total Prioridad
Precios altos de la Situacion Nuevos gustos y otal Friorida

materia prima econdmica actual preferencias de
Debilidades C

Derechos v
obligaciones del
trabajador v
empleador

Segmentacion
deficiente sobre el 3 1 4 8§
tipo de chente

Debilidades

]

(&
-1

Total 7 16

(]

Prioridad
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Las amenazas claves seran unicamente aquellas que estén sobre los 5,33; mientras

que las debilidades claves seran unicamente aquellas que estén sobre los 8,00

Tabla 55: Matriz de aprovechabilidad

A Oportunidades
Oportunidades

1 2 3 4
. Total Prioridad
. Plan de Elaboracion
Permisos para el . Ingresar en .
. ient ordenamiento 1 denuevos sistemas
Fortalezas faocionamiento  rorial cantonal "OCTCS SSEEHOS g o cion
L1 f;;e::aﬁvas del 3 5 5 5 . )
E::
= Propaganda v
= 2 . . 1 1 3 3
E publicidad 8
3 ::mmlfiﬁ:edd el 3 2 3 2 0 3
Total 7 5 8 7 27
Prioridad 4

Las oportunidades claves serd Unicamente aquellas que estén sobre los 6,75;

mientras que las fortalezas claves sera unicamente aquellas que estén sobre los 9,00
Matriz FODA

Por aspectos

Aspectos positivos: Oportunidades y Fortalezas

Aspectos negativos: Amenazas y Debilidades

Por factores

Internos (Controlables): Fortalezas y Debilidades

Externos (No controlables): Oportunidades y Amenazas
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Tabla 56: Matriz FODA

Oportunidades Fortalezas

Permisos para el funcionamiento Espectativas del cliente

Plan de ordenamiento territorial

S Propaganda y publicidad
= cantonal
v
=] s . .
[ Ingresar en nuevos segmentos Cuidado del medio ambiente
Elaboracion de nuevos sistemas de
filtracion
Amenazas Debilidades
. L Derechos v obligaciones del trabajador y
Precios altos de la materia prima . .
g empleador
= . .. .. Segmentacion deficiente sobre el tipo de
s Situacioén econdmica actual )
4 cliente
4 Nuevos gustos y preferencias de
Consumo
Tabla 57: Matriz de estrategias
Elementos Fortalezas — F Debilidades — D

—_

—

| Espectativas del cliente Derechos y obligaciones del

Internos trabaiador v empleador
Segmentacion deficiente sobre el

2 Pr da y publicidad
ropaganda y publieica tipo de cliente

Externos ) . .
3 Cuidado del medio ambiente

Oportunidades - O Estrategias — FO Estrategias — DO

Implementar estudios de mercado para
establecer los habitos de consumo (D2,

Permisos para el funcionamiento Elevar la capacidad de produccién para

Plan de ordenamiento territorial incrementar la oferta (F1, F2, 02, 03) 03

cantonal %)

Ingresar en nUevos segmentos Aprovechar la competitividad del ~ Mejorar las condiciones laborales, para

Elaboracion de nuevos sistemas de personal para mejorar la produccion  atraer nuevos clientes por medio de la

fltracion (F2, 03.04) responsabilidad social (D1, O1, 03)
Amenazas — A Estrategias — FA Estrategias — DA

Precios altos de la materia prima

Reduccion de tiempos y movimientos . . .
Realizar ventas directas por medio de

Situacion econdmica actual ara elevar el nivel de produecion (F1, . . . .

) p b (FL, mstituciones (clientes) (D2, A2, A3)
Nuevos gustos y preferencias de Al, A2)
consumo
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Las estrategias disefiadas para establecer los objetivos de la empresa fueron
establecidas segun la coordinacion de factores:

Fortalezas — Oportunidades: FO
Fortalezas — Amenazas: FA
Debilidades — Oportunidades: DO

Debilidades — Amenazas: DA

Estrategias — FO1: Elevar la capacidad de produccion para incrementar la oferta
(F1, F2, 02, 0O3)

Estrategias — FO2: Aprovechar la competitividad del personal para mejorar la
produccion (F2, O3, 04)

Estrategias — FAL: Reduccion de tiempos y movimientos para elevar el nivel de
produccion (F1, Al, A2)

Estrategias — DO1: Implementar estudios de mercado para establecer los habitos
de consumo (D2, O3)

Estrategias — DO2: Mejorar las condiciones laborales, para atraer nuevos clientes

por medio de la responsabilidad social (D1, O1, O3)

Estrategias — DAL: Realizar ventas directas por medio de instituciones (clientes)
(D2, A2, A3)
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Matriz de evaluacion de estrategias

Tabla 58
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Prioridad alta: Con un resultado de 11,10 puntos: Elevar la capacidad de

produccion para incrementar la oferta

Prioridad media: Con un resultado de 8,31 puntos: Reduccion de tiempos y

movimientos para elevar el nivel de produccion

Prioridad baja: Con un resultado de 8,02 puntos: Mejorar las condiciones

laborales, para atraer nuevos clientes por medio de la responsabilidad social.

Objetivo general

e Aportar de manera estratégica y tactica al logro de la vision de la empresa

Objetivos especificos
e Identificar los requisitos necesarios para elevar la capacidad de produccion

e Actualizar los gustos y preferencias de los clientes para reducir los tiempos

y movimientos de la produccion.
e Establecer politicas de desempefio para mejorar las condiciones laborales.
3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1 Organigramas de la organizacion

Organigrama

Los organigramas deben representar de forma grafica o esquematica los
distintos niveles de jerarquia y la relacion existente entre ellos. No tienen que
abundar en detalles, sino que su mision es ofrecer informacion facil de
comprender y sencilla de utilizar. (Definicion.de, 2016)
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Tipos de organigramas

Los organigramas son la representacion grafica de la estructura orgénica de
una empresa u organizacion que refleja, en forma esquematica, la posicion de
las &reas que la integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y de
asesoria.

Por tanto, teniendo en cuenta que los organigramas son de suma importancia
y utilidad para empresas, entidades productivas, comerciales, administrativas,
politicas, etc., y que todos aquellos que participan en su disefio y elaboracion
deben conocer cuéles son los diferentes tipos de organigramas y qué
caracteristicas tiene cada uno de ellos, en el presente articulo se plantea una
clasificacion basada en las clasificaciones de dos autores, con la finalidad de
que el lector pueda tener una idea mas completa acerca de los diversos tipos
de organigramas y de sus caracteristicas generales.

Basandome en las clasificaciones planteadas por Enrique B. Franklin (en su
libro "Organizacion de Empresas”) y Elio Rafael de Zuani (en su libro
"Introduccion a la Administracion de Organizaciones™), pongo a
consideracién del lector la siguiente clasificacion de organigramas: 1) Por su
naturaleza, 2) por su finalidad, 3) por su ambito, 4) por su contenido y 5) por
su presentacion o disposicion grafica. (roble.pntic.mec.es, s.f.)

Tabla 59: Organigrama estructural

Administracion

Secretaria / Contabilidad

Produccion Ventas
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Organigrama

Tabla 60
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3.2.2 Descripcidn de los cargos

Tabla 61: Funciones laborales de la administradora

Funciones laborales

Cargo: Administrador
Edad minina: 35 afios
Estado civil: Indistito

Experiencia: 5 afios minimo

Género: Indistito

Habilidades Manejo de Windows, liderazgo, trabajo en equipo
Instruccién: Tercer nivel

Jefe de inmediato: No tiene

Movilizacién: Si

Supervisa a:

Jefes departamentales

Titulo profesional

Ingenieria en administracién de empresas, Comercializacién

La Administracion es responsable de la planificacién, organizacién, direccion y control en las areas
de finanzas, produccién y comercializacion, bajo su mando se cumplira las siguientes funciones:

Funciones

Planificar las actividades de la organizacién

Elaborar el presupuesto de la organizacion

Vigilar el cumplimiento de normas y disposiciones
Seleccionar los recursos de la organizacion
Representar a la organizacion

Fomentar la creatividad del personal

Establecer las politicas y objetivos

Disefiar y aplica acciones de responsabilidad social
Cumplir oportunamente las obligaciones contraidas
Capacitar continuamente al personal de la organizacion

Aplicar acciones de motivacién al personal
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Tabla 62: Funciones laborales de la secretaria / contadora

Funciones laborales

Cargo: Secretaria / Contadora

Edad minina: 25 afios

Estado civil: Indistito

Experiencia: 3 afios minimo

Género: Indistito

Habilidades Manejo de Windows, paquetes contables, procesos, archivos y tramites
Instruccion: Tercer nivel

Jefe de inmediato: Administrador

Movilizacion: No

Supervisa a: No tiene

Titulo profesional  Contadora, Licenciatura en Secretariado, Comunicacién

Aplicar el proceso contales, atender y coordinar las actividades generales para el cumplimiento de
las objetivos de la organizaciéon

Funciones

Elaborar, tramitar y controlar la documentacién de la institucion

Preparar periodicamente los informes contables que se le soliciten

Mantener la confidencialidad de la empresa

Llevar la agenda de la Administracién

Llevar en control de la informacién y archivos, financiera, administrativa

Coordinar las funciones y actividades que le delega la administracién

Atender a los proveedores y clientes

Verificar las facturas recibidas segin los datos y formalidades requeridas

Registrar las facturas recibidas de los proveedores, a través del sistema computarizado
Revisar el célculo de las planillas de retencién de Impuesto sobre la renta

Llevar mensualmente los libros generales
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Tabla 63: Funciones laborales del jefe de produccion

Funciones laborales

Cargo: Jefe de produccion

Edad minina: 30 aflos

Estado civil: Indistito

Experiencia: 5 afios minimo

Género: Indistito

Habilidades Manejo de Windows, Nuenas Practicas de Manofactura
Instruccién: Tercer nivel

Jefe de inmediato: Administrador

Movilizacion: Si

Supervisa a: Experiencia:

Titulo profesional Ingenieria industrial

Programar, analizar y reportar las variaciones presentadas en la utilizacién de todos los recursos
asignados en las ordenes de produccién

Funciones

Planificar las acciones preventivas, correctivas y de mejora
Revisar, identificar y reportar los riesgos del trabajo
Elaborar las requisiciones de materias primas

Disefiar y cumplir con los indicadores de produccion
Corregir los desvios de materias primas, inventarios y estocks
Controlar y archivar las fichas técnicas

Actualizar las necesidades de ergonomia del personal
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Tabla 64: Funciones laborales del asistente de produccion

Funciones laborales

Cargo: Asistente de produccion

Edad minina: 22 afios

Estado civil: Indistito

Experiencia: 5 afios minimo

Género: Indistito

Habilidades Manejo de inventarios, Windows, Nuenas Practicas de Manofactura
Instruccién: Bachiller

Jefe de inmediato: Jefe de produccién

Movilizacion: No

Supervisa a: Ninguno

Titulo profesional  Bachiller

Cumplir con las érdenes de produccién, y reportar las novedades e inventarios de los recursos
asignados en las ordenes de produccion

Funciones

Proponer mejoras en los diferentes procesos productivos de la empresa
Actualizar la documentacién (Planes, instructivos, procedimientos)
Ejecutar actividades relacionadas a labores de orden y limpieza
Proveer, supervisa e inspecciona el uso de implementos de seguridad
Supervisar las normas de higiene y conducta personal

Ejecutar actividades de productos no conformes y reclamos

Asistir en todas las labores que le delegue el Jefe de Produccién
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Tabla 65: Funciones laborales del jefe de ventas

Funciones laborales

Cargo: Jefe de ventas
Edad minina: 30 afios
Estado civil: Indistito

Experiencia: 5 afios minimo

Género: Indistito

Habilidades Manejo de Windows, paquetes contables, procesos, archivos y tramites
Instruccién: Tercer nivel

Jefe de inmediato: Administrador

Movilizacién: Si

Supervisa a: Vededores

Titulo profesional

Ingeniero Comercial, administracién

Programar, analizar y reportar las variaciones presentadas en el cumplimiento de las ventas,
utilizacién de todos los recursos asignados en las metas planificadas

Funciones

Preparar los planes de ventas anuales, estableciendo el aporte a la planificacion estratégica
Elaborar presupuestos de ventas considerando las reslidades de cada sector geografico
Establecer metas y objetivos para el personal de ventas, conciderando crecimientos de clientes
Proyectar la demanda las ventas considerando las variaciones de los indicadores comerciales

Planear la secuencia de las rutas de ventas acorde al mercado
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Tabla 66: Funciones laborales del vendedor

Funciones laborales

Cargo: Vendedor
Edad minina: 25 afios
Estado civil: Indistito

Experiencia: 5 afios minimo

Género: Indistito

Habilidades Manejo de Windows, liderazgo, trabajo en equipo, resultados
Instruccién: Tercer nivel

Jefe de inmediato:

Jefe de ventas

Movilizacion:

Si

Supervisa a:

Vededores

Titulo profesional

Ingeniero Comercial, administracién

Lidera y cumple con los objetivos comerciales y los presupuestos de ventas

Funciones

Cumplir con las cuotas de ventas

Desarrollar las acciones para incorporar nuevos mercado programados
Obtener menos gastos, producto de la ventas

Mantener o mejorar la imagen de la organizacién

Comunicar errores en los procesos de ventas y distribucion

Aperturar nuevos canales de comercializacién

Planificar las visitas comerciales y/o cumplir tiempos de rrecorrido

Conocer las condiciones del mercado
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3.3 CONTROL DE GESTION

3.3.1 Indicadores de gestion

Gestion de produccion

Piezas elaboradas

Productividad =

Tiempo empleado en la fabricacién * # de operarios

Volumen de produccion conforme

Productividad de materia prima | =

Activo total promedio

Gestiodn de ventas

Porcentaje de ventas (Ventas reales / Ventas planeadas) * 100

Gestion de compras

Inventario inicial + Inventario final
2

Inventario promedio en ddlares | =

Gestion de finanzas

Ventas netas a crédito

Rotacion de cuentas por cobrar | =

Cuentas por cobrar promedio

Compras

Rotacion de cuentas por pagar | = .
Cuentas por pagar promedio

Gestion de recursos humanos

# de capacitaciones * 100

Capacitacion = -
P # de operarios
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Total accidentes * 100

Accentabilidad =

# de operarios

3.4 NECESIDAD DE PERSONAL

Tabla 67: Personal 2017 — 2022

Actividad Personal Cantidad 2017 Cantidad 2022
Administracion Administradora 1 1
Secretaria Secretaria-Contadora 1 1
Contadora Contadora 1
Recepcion de la materia prima Bodeguero 1 1
Ensamblado del producto Operario ) A
Colocacion de la materia prima Operario
Empacado y etiquetado del producto Operario 1 2
Almacenamiento Asistente de bodega
Distribucion Vendedores 2 4

Total 8 15

45
4
3.3
3
25
2 I I I
Admnistndora  Seqetria-Conedom Contadora Bodegoero Operarin Asisiente debodega Vendedores

mCantidad 2017 m Cantidad 2022

Grafico 20: Personal 2017 - 2022
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CAPITULO IV

AREA DE JURIDICO LEGAL

4.1 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

Tabla 68: Forma juridica

Tipo

Caracteristica

Por el sector:

Por el tamafio:

Por la propiedad:

Por la cobertura:

Por los beneficios:

Por la forma juridica:

Desde la clasificacion del sector, la empresa estara en el sector
secundario, por cuanto se aplicarda un proceso de transformacion
de la materia prima.

Serd una pequefia empresa, funcionara de manera independiente,
con el objeto de generar rentabilidad, buscando posicionarse como
mediana empresa.

La empresa serd privada, por cuanto la propiedad del capital de
inversion se realizara por una persona particular.

Serd una empresa regional ya que se busca realizar ventas en
varias provincias o regiones, buscando llegar a una cobertura
nacional.

Serda una empresa con animo de lucro, donde los excedentes
pasaran a poder del propietario.

Serd una empresa unipersonal, donde el propietario tendra la
capacidad legal para ejercer la actividad de comercio, y de
responder de forma ilimitada con todo su patrimonio ante terceros.

(Codigo-de-comercio, 2018)

Empresa unipersonal de responsabilidad limitada

Para la constitucién y subsistencia de una Compafiia Unipersonal de
Responsabilidad Limitada, se requiere de un socio exclusivamente, quien se
Ilama —qgerente propietario. La empresa unipersonal de responsabilidad
limitada, es una persona juridica distinta e independiente de la persona natural
a quien pertenezca, por lo que, los patrimonios de la una y de la otra, son
patrimonios separados.
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El gerente propietario de la empresa unipersonal Unicamente sera responsable
con su patrimonio personal por las correspondientes obligaciones de la
empresa, en los siguientes casos:

a) Si dispusiere en provecho propio de bienes o fondos de la empresa
que no correspondan a utilidades liquidas y realizadas, segun los
correspondientes estados financieros;

b) Si la empresa desarrollare o hubiere desarrollado actividades
prohibidas o ajenas a su objeto;

c) Si el dinero aportado al capital de la empresa no hubiere ingresado
efectivamente en el patrimonio de ésta;

d) Cuando la quiebra de la empresa hubiere sido calificada por el juez
como fraudulenta;

e) Si el gerente-propietario de la empresa, al celebrar un acto o contrato,
no especificare que lo hace a nombre de la misma;

f) Si la empresa realizare operaciones antes de su inscripcién en el
Registro Mercantil, a menos que se hubiere declarado en el acto o
contrato respectivo, que se actla para una empresa unipersonal de
responsabilidad limitada en proceso de formacion;

g) Si en los documentos propios de la empresa se manifestare con la
firma del gerente-propietario que la empresa tiene un capital superior
al que realmente posee.

La empresa unipersonal debe contar con una denominacion social especifica
que debera estar integrada, por lo menos, por el nombre y/o iniciales del
gerente-propietario, al que en todo caso se agregara la expresion "Empresa
Unipersonal de Responsabilidad Limitada™ o sus iniciales E.U.R.L. Vencido
este plazo, si no existieren oposiciones por parte de terceros, el juez aprobara
la constitucion y ordenara su inscripcion en el Registro Mercantil del canton
del domicilio principal de la misma. Si la empresa fuere a tener sucursales, la
inscripcion antedicha también se practicara en el o los cantones en que tales
sucursales fueren a operar. (Derechoecuador, 2013)

4.2 Patentes y Marcas
4.2.1 Patente
Para el establecimiento de la imagen corporativa de la empresa, se procedié a

contratar los servicios de una disefiadora profesional, quien se encargd del disefio y

elaboracion del manual corporativo, el mismo que cumple con los requerimientos
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para llevar a cabo el registro de la marca ante el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual (IEPI)

4.2.1 Marca

La marca es el nombre, término, signo, simbolo o disefio o puede ser una
combinacidn de todos estos, que permiten identificar los bienes o servicios
que ofrece una empresa de sus competidores. Algun porcentaje de los
consumidores ven la marca como una parte importante del producto y la
eleccion de una marca puede afadirle valor al producto, por esto las
decisiones sobre la eleccion de marca constituyen una parte importante de la
estrategia del producto. (Sandhusen, 2014)

Logotipo
Los elementos considerados fueron relacionados con vocablos considerados en la
pregunta 1 de la encuesta del Estudio de Mercado: ¢ Qué idea le viene a su mente,

cuando escucha las palabras agua, coco filtro y salud?

Tabla 69: Relacion idea — palabra Agua

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Azl 107 107 27.86
Vida 143 250 37.24
Salud 32 282 834

Pureza 102 384 26.56
Total 384 100,00

CARBO: Carb6n activado
LIFE: Vida

La relacion de los elementos generd el nombre Carbolife, el mismo que perimite
Ilevara a cabo el tramite inicial de obtencion de la reserva del nombre de la empresa,

ante la Superintendencia de Compaiiias.

Tipografia: Se establecié el logotipo y el lema comercial, el mismo que se busco

tengan caracteristicas basicas.
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Tipo de letra del nombre: Carbolife - Ravie nimero 54

Tipo de letra del lema comercial: 100% Natural - Kalinga nimero 20

Imagen 13: Disefio del nombre de la marca

4.3 Licencias y documentos legales para funcionar

Para iniciar las actividades se requerira de:
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CAPITULO V
AREA FINANCIERA

Indicadores economicos segun el Banco Central del Ecuador (BCE, 2018)

indice de Precio al Consumidor: 0,19%
Tasa Activa: 6,73%
Tasa Pasiva: 4,86%
Tasa de Descuento: 7,68%
A Poblacional: 1,80%

5.1 PLAN DE INVERSIONES

Un Plan de Inversiones es un modelo sistematico, unos pasos a seguir, con
el objetivo de guiar nuestras inversiones (actuales o futuras) hacia un
camino mas seguro. El plan de inversiones es fundamental para
reducir riesgos a la hora de invertir. Quienes no tienen un plan bien
desarrollado tendra muchas probabilidades de fracasar a la hora de invertir
su dinero. (Inversion-es, 2014)
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Tabla 70: Plan de inversiones

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO COSTO TOTAL (USD)

Local S 35.000,00

1 Terreno S 35.000.00 S 35.000.00
1 Infraestructura by 5000000 S 50.000.00
Instalaciones ¥ remodelaciones S 5.000.00

g Adecuaciones S 1.000,00 S $.000.00
Muebles ¥ Enseres s 3.757.84

5 Escritorios 5 300,00 S 1.500,00
1 Extintores de 20 lib 5 40,00 § 40,00
10 Guantes quinirgicos especiles s 350 § 35,00
10 Mascarillas S 150 s 15,00
4 Mesas S 20,00 S 80,00
3 Oberoles S 500 S 15.00
2 Pizarrones 120 x 80 cm S 10000 S 200,00
3 Plantas Ornamentales S 500 S 15.00
2 Silla de oficiana cencilla S 4192 § 83.84
5 Sillas 5 10,00 § 50.00
4 Sillas de oficina Landbond s 180,00 S 720,00
3 Zapatos de Punta de Acero s 30,00 § 90,00
30 Gavetas industriales s 19.00 S 570,00
2 Balanza gramera s 28,00 S 56,00
12 Cubetas S 2400 § 288,00
Herramientas S 251.00

1 Juego de dados S 50,00 S 50.00
1 Juego de llaves mistas S 6300 S 63.00
3 Candados S 46,00 § 138.00
Magquinaria y equipo s 54.310.00

3 Anaquel Achivador s 250,00 S 750,00
1 Bomba de inyeccién s 340,00 S 340,00
1 Catro de transporte s 380,00 S 380,00
1 Cinta de transportacion s 800,00 S 800,00
1 Dispensador de agua S 186,00 S 186,00
1 Estacion de termoformado S 3500000 S 35.000.00
1 Estacion de trabajo S 150000 S 1.500.00
10 Estanterias industriales S 200,00 S 2.000.00
1 Generador eléctrico S 750,00 S 750.00
1 Horno industrial 5 800.00 S 800,00
1 Mesa de trabajo industrial 5 800,00 S 800,00
4 Moldes de inveccién 5 2.000,00 § £.000,00
1 Molino industrial 5 1.050,00 § 1.050,00
2 Tanques contenedores verticales s 300,00 S 1.000,00
2 Tanques industriales de gas S 150,00 S 300,00
1 Tw led plasma de 32" Smart S 365.00 S 365.00
1 Ventilador de pared Samurai S 75.00 S 75.00
1 Ventilador de piso Elextrohrs S 99.00 S 99.00
1 Taladro S 80,00 S 80.00
1 Balanza 5 3500 S 35.00
Equipo de computacién S 5.159.00

1 PC escritorio 5 795,00 S 795,00
2 Impresora Epson L3535 Wifi s 478,00 § 956,00
2 Nwatbook 11.6" 32 GB LENOVO S 369,00 S 738,00
1 Sofware de ventas S 250000 S 2.500,00
2 Teléfono alambrico Panasonic S 8500 S 170.00
Equipo de oficina S 3.173.97

60 Agendas espiral a cuadros S 10,00 S 600.00
1 Caja de papel bond S 7200 8 72.00
200 Carpetas portafolios s 1050 § 2.100.00
6 Grapadora v perforadora manual s 19,00 S 114,00
4 Sed de organizador de escritorio de 6 piezas s 16,00 S 64,00
3 Sello de caucho fechador s 7.99 § 23,97
1 Sumadora S 120,00 S 120,00
1 Teléfono S 80,00 § 80,00
Inventarios (tres meses) s 210.364.09

3 Mano de obra S 650921 S 19.527.63
3 Servicios basicos S 78000 S 234000
3 Carbdn Activado S 47.00 § 141.00
3 Fibra de Coco s 950 § 28.50
3 Polipropileno 5 4389800 § 131.694,00
3 Gasa Quirurgica 5 133562 § 4.006.87
3 Malla de acero inoxidable 5 2.750,00 8§ £.250,00
3 Etiquetas S 1.101,89 S 3.305,67
3 Equipos v reactivos de termoformado S 1141958 S 34.258.75
3 Carton pequefio S 40069 S 1.202.06
3 Carton grande S 186987 S 5.609.62
Costos de Constitucién s 9.323,39

1 Registro Merantil (3% Inversion) S 916339 § 9.163.39
1 Bomberos (PAF) 5 80,00 S 80,00
1 Municipio (Patente) 5 30,00 S 30,00
1 Sanidad 5 50,00 § 50,00
TOTAL S 379.339,29
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5.2 PLAN DE FINANCIAMIENTO

Para autores como (Boscan & Sandrea, 2006), el financiamiento constituye la
opcion con que las empresas cuentan para desarrollar estrategias de operacion
mediante la inversion, lo que les permite aumentar la produccion, crecer,
expandirse, construir o adquirir nuevos equipos o hacer alguna otra inversion que
se considere benéfica para si misma o aprovechar alguna oportunidad que se suscite

en el mercado.

Tabla 71: Forma de financiamiento

DESCRIPCION TOTAL (USD) PARCIAL (%) TOTAL (%)
Recursos propios 5 102.323.39 100,00% 26.97%
Efectivo 3 17.323.39 16.93% 4.57%
Bienes h) 85.000.00 83.07% 22.41%
Recursos de terceros b 277.015.,90 100,00% 73.03%
Préstamo privado $ - 0.00% 0.00%
Préstamo bancario $ 277.015.90 100.,00% 73.03%
TOTAL 3 379.339,29 100,00%

El plan de financiamiento contempla el uso de recursos propios y de terceros, l0s
recursos propios, el efectivo corresponde al 16,93% es decir $17.323,39 y en cuanto
a bienes entregados $85.000,00 equivalentes al 83,07% por la infraestructura y
terreno; mientras tanto de los recursos de terceros por un préstamo bancario de

$277.015,90 corresponde al 73,03% del financiamiento total.

5.3 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

5.3.1 Detalle de costos

El costo es el gasto economico que representa la fabricacion de un producto
0 la prestacion de un servicio. Al determinar el costo de produccion, se puede
establecer el precio de venta al pablico del bien en cuestion (el precio al
publico es la suma del costo mas el beneficio). (PIE, 2013)
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Detalle de costos

Tabla 72
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5.3.2 Proyeccion de costos

Una vez establecidos los gastos se procede a agruparlos y proyectarlos segun el

porcentaje de crecimiento poblacional del 1,8%
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Proyeccion de costos generales

Tabla 73
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ITICOS

Proyeccion de costos especi

Tabla 74
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Para llevar a cabo la presentacion de los costos se organizaron en Materia Prima
Mano de Obra y CIF, los mismos que ascienden a un total de $ 64.758,09 dolares

mensuales.

Materia Prima $ 59.459,71 doélares
Mano de Obra $ 1.925,93 d6lares

CIF  $3.372,45 délares

5.3.2 Detalle de Gastos

Tabla 75: Gastos administrativos

VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR

DETALLE UNIDAD DE MEDIDA UNITARIO DE COMPRA MENSUAL ANUAL

SUELDOS Y SALARIOS 5 265734 S 31.888.10
Administrador dolares 0.00 0.00 § 162788 5 1953460
Secretaria [ Contadora dolares 0.00 0,00 S 102946 S 1235350
SUMINISTR.OS DE OFICINA S 30,57 s 366.87
Agendas espiral a cuadros unidad 6.67 1.00 S 6.67 S 80.00
Archivadores unidad 1.07 1.00 S 1.07 § 12,80
Carpetas caja 1.60 1.00 S 1.60 S 19,20
Cinta Adeshiva unidad 1.60 1.00 S 160 § 19,20
Escuadras unidad 0.23 1.00 S 023 S 2,70
Facturas v Registros unidad 6,67 1.00 S 6,67 $ 80,00
Gomero unidad 0.53 1,00 S 0,53 S 6,40
Grapadora unidad 0.63 1.00 b 063 S 7.60
Grapas caja 0,25 1.00 S 025 § 3.00
Perforadora unidad 0.83 1.00 S 083 S 10,00
Regla unidad 0.23 1.00 S 023 § 2,80
Resma de Papel Bon paquete 2.08 1.00 S 208 § 25.00
Saca Grapas unidad 0.20 1.00 S 020 § 2.40
Sello de caucho fechador unidad 2.00 1.00 3 200 § 23,97
S.Et organizador de escritorio de unidad 5.33 1,00 5 533 S 64.00
piezas

Tijeras unidad 0.65 1.00 S S 7.80
SUMINISTR.O DE LIMPIEZA "5 S 211,60
Escoba unidad 3 3.00 1,00 S S 36,00
Desinfectantes unidad (galon) s 4,00 1.00 S S 48,00
Trapeador unidad S 1.20 1.00 S S 14,40
Papel higienico u S 0,40 4 S S 19.20
Jabon liquido ml 3 10,00 0.33 N N 40,00
Desinfectante de manos ml s 13,50 0,33 S S 54,00
OTROS GASTOS S S 42.692.,57
Depreciaciones 3 S 3937257
Servicios Basicos S X S 3.120.00
TOTALES $ 6.263,26 S 75.159.14
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Tabla 76: Gastos de venta

VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR

DETALLE UNIDAD DE MEDIDA UNITARIO DE COMPRA MENSUAL  ANUAL
Jefe de ventas § 122893 5§ 14.747.20
Vendedor S 697,00 § 836400
Prensa: La gaceta pasadas S 66,31 4 § 26526 5 318310
Radio: Canela pasadas S 432,00 2 S 864,00 5 10.368.00
Gigantografia- Publivalla unidad S 43,33 1 S 4333 § 520,00
Revistas: Vistazo unidad S 130,67 2 § 26133 S5 313600
TV: Ecuavisa (Televistazo) pasadas § 1.733.33 1 5 1.73333 § 2080000
Virtual: Facebook pasadas S 193500 3 S 58500 § 7.020,00
Pop up: Supermaxi, Aki, Cinemarck pasadas S 10,83 1 S 10,83 § 130,00
TOTALES S 5.689,03 S 685.268.30

Tabla 77: Gastos financieros

VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR

DETALLE UNIDAD DE MEDIDA UNITARIO DE COMPRA MENSUAL  ANUAL
Pago de intereses 447807 § 53.736,79
TOTALES 0,00 0,00 0,00 4.478,07 53.736,79

El detalle de los gastos administrativos, de venta y financieros de ascienden a
16.430,35 dolares mensuales y 197.164,23 ddlares anuales, los mismos que se
relacionaron con su respectiva frecuencia de compra, unidad de medida y valor

unitario.

Proyeccién de Gastos

Tabla 78: Total de gastos proyectados

TOTAL ANO1 TOTAL ANO 2 TOTAL ANO 3 TOTAL ANO 4 TOTAL ANO 5§

$ 15519023 $ 121.122.33 § 116.729.04 $ 111.873.76 $ 106.511.88

La proyeccion de los gastos administrativos, ventas y financieros cumple un ciclo
de cinco afios, el mismo que esta proyectado con el indicador de crecimiento de la
tasa de inflacién del periodo 2017 correspondiente al 0,42%. (BCE, 2018)
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Gastos proyectados

Tabla 79
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5.3.3 Mano de obra

Mano de obra

Se conoce como mano de obra al esfuerzo tanto fisico como mental que se
aplica durante el proceso de elaboracion de un bien. EI concepto también se
aprovecha para apuntar hacia el costo de esta labor (es decir, el dinero que se
le abona al trabajador por sus servicios). Por ejemplo: “Tenemos que contratar
mas mano de obra para completar la produccion”, “La mano de obra ha subido
tanto que el negocio ya no resulta rentable”, “El gerente est4 enojado con la
mano de obra contratada para finalizar las obras”.

Actualmente a nivel mundial una de las problematicas que mas dafio hace al
mercado laboral es lo que se conoce como mano de obra barata. Con este
término lo que se define es a todas aquellas personas que estan dispuestas a
realizar un trabajo por unos sueldos minimos lo que repercute negativamente
en todo el colectivo de trabajadores del sector en concreto, que ven como no
consiguen un empleo porque hay quienes deciden realizar el mismo por
precios mucho mas bajos de los estipulados legalmente.

Una circunstancia esta que es favorecida, en muchos paises, por empresarios
que se aprovechan de la llegada de inmigrantes a su territorio dispuestos a
ganarse un dinero a toda costa. En el &mbito de la contabilidad empresarial,
se entiende por mano de obra al coste absoluto vinculado a los trabajadores.
En este sentido, la mano de obra incluye los salarios, las cargas sociales y los
impuestos: “Metronplak ha gastado méas de medio millon de ddlares en mano
de obra”, “El presupuesto incluye los gastos en materiales y mano de obra”,
“Casi el 90% de los gastos se destinan a la mano de obra”.

Cabe resaltar que la mano de obra puede clasificarse como directa o indirecta.
Se dice que la mano de obra es directa cuando influye directamente en la
fabricacion del producto terminado. Se trata de un trabajo que puede asociarse
facilmente al bien en cuestion. La mano de obra se considera indirecta, en
cambio, cuando se reserva a areas administrativas, logisticas o comerciales.
No se asigna, por lo tanto, a la fabricacion del producto de manera directa ni
tiene gran relevancia en el precio de éste.

Y todo ello sin olvidar tampoco que también esta lo que se conoce como mano
de obra de gestion que es el término que se utiliza para englobar al conjunto
de trabajadores que ocupan puestos directivos y ejecutivos en una empresa
determinada. (Definicion.de, 2013)
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Tabla 80: Mano de obra

INGRESOS DESCUENTOS VALOR A
.| 2 ’ NOJ 4

ORD. | APELLIDOS Y NOMBRES CARGO copIco SBU | OTROS | TOTAL | VARIOS | 045% | TOTAL | PAGAR
1 |Nely Zambrano Tefe de produccién "041154900287" | 900,00 | 5 - [5 s0000]s - [s ss505[s 850s5[s 81495
1 |Amparo Cevallos Asistente de produccion | "041154900288" [ S 500,00 | 5 - [s 50000]s - [s 47255 4725[s 45275
TOTALES S 1.400,00 [ S - |5 140000 s - |5 13230 [5 13230 [S  1.267.70

PROVISIONES Y BENEFICIOS SOCIALES

N
PATRONAL 11,15% | SECAP 0,50% |IECE 0,5%| XIII XIV Fo}‘); © | vacac | ToTAL | cosTo MO
B 10035 [§ 450]s 4508 7500 s 7500]S 75,00 [§ 3750 [S 37185 S 1186.80
B 5575 [s 2505 250[S 4167 S 41,67[S 4167 |5 2083 [S 20658 [§ 63933
s 15610 | 700[S  700[S 11667 |S 11667 ]S 11667 |S 5833 |S 57843 [S 184613

Para iniciar las actividades de proyecto se va a requerir de un Jefe de produccién, y
un Asistente de produccidn, los mismos que percibirdn un SBU de 900,00 ddlares

y 500,00 ddlares respectivamente, ademas de todos los beneficios de ley.

5.3.4 Depreciacion

La depreciacion es la pérdida de valor que sufre un determinado activo como
consecuencia del paso del tiempo o de un ajuste en la oferta y la demanda del
mismo. La depreciacion es una circunstancia que puede ser negativa para
algunos agentes del mercado y positiva para otros, pero lo cierto es que debe
ser comprendida en cualquier escenario para prever como y cuando sucederd;
ciertamente, un nivel de prevision absoluto es imposible en muchas
circunstancias, pero una toma de medidas al respecto fundadas en el sentido
comun puede ser de gran importancia a la hora de preservar el capital que se
posee. (Definicionabc.com, 2013)

Tabla 81: Depreciaciones

) . NT: PRECIACION
DETALLE DEL BIEN VIDA UTIL ANOS VALOR PORCENTAJE DE DEPRECIACIO

DEPRECIACION ANUAL
Local 20 5 85.000.00 5% 5 4.250.00
Instalaciones ¥ remodelaciones 3 S 8.000.00 33% S 2.666.67
Muebles v Enseres 10 S 375784 1093 S 375.78
Herramientas 5 5 251,00 20% 5 50.20
Maquinaria v equipo 8 5 35431000 13% 5 6.788.75
Equipo de computacion 3 5 515900 33% 5 1.719.67
Equipo de oficina 1 § 317397 100% 5 3.173.97
TOTAL § 159.651,51 S 19.025,04
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En el detalle de las depreciaciones se puede evidenciar dos rubros

significativamente elevados como, el local por 85.000,00 ddlares, y la maquinaria

y equipo por 54.310,00 dolares, con periodos de entre 1y 20 afios.

Tabla 82: Proyeccion de la depreciacion

DETALLE DEL BIEN ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Local $ 4.250.00 $ 4.250.00 $ 4.250.00 $ 4.250.00 $ 4.250.00
Instalaciones y remodelaciones $§ 2.666.67 $ 2.666.67 § 2.666.67 $ 2.666.67 $ 2.666.67
Muebles ¥ Enseres $ 375,78 $ 37578 $§ 37578 § 37578 $ 37578
Herramientas $ 50.20 % 5020 % 5020 % 5020 % 50.20
Maquinaria y equipo $ 6.788.75 § 6.788.75 $ 6.788.75 $ 6.788.75 § 6.788.75
Equipo de computacion $ 1.719.67 $ 1.719.67 $ 1.719.67 $ 1.719.67 $ 1.719.67
Equipo de oficina $ 317397 $ 3.173.97 § 3.173.97 $ 3.173.97 $ 3.173.97
TOTAL $10.025,04 $19.025,04 $19.025,04 $19.025.04 S 10.025,04

5.4 INGRESOS

Un ingreso es una recuperacion voluntaria y deseada de activo, es decir, un
incremento de los recursos econdmicos. Se derivan de las transacciones
realizadas por la empresa con el mundo exterior que dan lugar a alteraciones
positivas en el patrimonio neto de la misma. (ORBYT, 2016)

5.3.1 Detalle de ingresos

Para llegar a establecer los ingresos se relaciono el Mercado objetivo (3% DPI) con

la perspectiva de llagar a conseguir este nicho de mercado por medio de las ventas.

Tabla 83: Mercado objetivo

Mensual

Trsimestral Semestral  Anual

Detalle Caracteristica  Hora Dia Semana
Filtro de agua Lr_udades 209 1.670 8.348
= Dolares 835 6.678 33.391

33391
133562

100.172  200.344 400.687
400.687 801.374 1.602.748
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Tabla 84: Ingresos
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Para la proyeccidn de ingresos, se considerd el indicador de crecimiento de la tasa
de inflacion del periodo 2017 correspondiente al 0,42%; también se proyecto el
incremento de unidades de produccion del 5% anual que pretende crecer la empresa

para cada uno de los siguientes periodos.

5.5 FLUJO DE CAJA

El Flujo de Caja es un informe financiero que presenta un detalle de los flujos
de ingresos y egresos de dinero que tiene una empresa en un periodo dado.
Algunos ejemplos de ingresos son los ingresos por venta, el cobro de deudas,
alquileres, el cobro de préstamos, intereses, etc. Ejemplos de egresos o salidas
de dinero, son el pago de facturas, pago de impuestos, pago de sueldos,
préstamos, intereses, amortizaciones de deuda, servicios de agua o luz, etc.

La diferencia entre los ingresos y los egresos se conoce como saldo o flujo
neto, por lo tanto constituye un importante indicador de la liquidez de la
empresa. Si el saldo es positivo significa que los ingresos del periodo fueron
mayores a los egresos (0 gastos); si es negativo significa que los egresos
fueron mayores a los ingresos. El flujo de caja, reflejado de una manera
sencilla en la planilla de la imagen, es el tema que abordamos hoy en nuestros
Conceptos de Economia.

El flujo de caja (Cash Flow, en inglés) se caracteriza por dar cuenta de lo que
efectivamente ingresa y egresa del negocio, como los ingresos por ventas o el
pago de cuentas (egresos).

En el Flujo de Caja no se utilizan términos como “ganancias” o “pérdidas”,
dado que no se relaciona con el Estado de Resultados. Sin embargo, la
importancia del Flujo de Caja es que nos permite conocer en forma réapida la
liquidez de la empresa, entregandonos una informacion clave que nos ayuda
a tomar decisiones (Elblogsalmon, 2013)
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Proyecc

Tabla 86

86 FFOLEE0T S| TESLLTOLST S| TTESLPESTI S| STESFSPSL S| 16°009°618°€ S| 6T6EE6LE (H + D) ¥I'¥D 3d TVNII OqQTVS| T
TEBLLTELST S| ITESLPESTT S| ST'ESHSFSL S | 16°099°618°E S| 6z'6EE6LE S| - YIVD 34 TVIDINI OQ'IVS|'H
L9998 +FS T S| ITSTO8ET T $ | T6°697986C S| LT9I88TLE S| TOLTE O E S| 6T6EE6LE (4 - 2) OV dANAD OLAN Of'14| ™D
(9E3106E0T) S| (68716 5L6) S | (68°TLTS16) § [ (€TT0E858) § | (LEELLBSL) g| - (- @ TYNOIDVIEdO ON OrN'14| 4
8T+t S| 8I'9LOETF g | LE9TH LBE §|1T°05T19¢ $ | 98°+6799T g solsandust ap 05ed
CLESTE g | 0SST0 16 § | TE'98t 85t S| +8°069° LT 5| 657TT0H6E g sapepmn 2p uonedpnied 2p ofeg
STEpEE g | €9°0LT°6 g 09 TTFFI S| BLTFT 6T §|6L9ELEE g omreysaid ap sasaraym ap ofed
£691099 § | 8€7ETT 09 §| 197886 +¢ S| erLIT 08 g t S| 06°SI0LLT ome)s23d 2p [ended 2p ofeg
98106501 §| 68715+ EL6 S| 68°TLTEIR § | €T10£858 §|LSELL 8L g STTVYNOIDVEEJO ON SOSTI0H| 'd
- g| - g| - s| - g| - g SHIVNOIDVIEIdO ON SOSTIONI|"a
TE8F8°S08°E §| TEELETIRTE g | E0°L660LOE S| TOEIS0L8T g | S0FEE089T g | 6T6ECGLE (g - ¥) T¥NOIDWVIEdO O[N1| D
FR'RELOT g | 10°LT9°9z g | +97¢1E9T S| +LH0F 9T g | 0e+6T9z g SVINIA Id SOISYD
6L6TH9L g|erorroL S| 087 16L78L S| I8t sl S| rr6sTEL 3 NOIDVUISINIINAY Id SOISVO
BCEST'TE g | OF 13670 g | £0°0T8°0F S| LE6ETOF g | 0F' 69t 0F g Eife)
6108 €T g | €970t £t g | vLc0EET S| LTROTET gsloTriret g BIG() 2p OUE]Y
8T6LEETL S| 65 FFETTL S| 65TTEBIL S| FTEIE9TL S| LF9TEElL g BRI BURIE]A
0F €0t £68 $ | 087999688 g | £8°¢H6 <88 § | THOFTT88 §| 1570557848 g SHTVYNOIDVYAIO SOSTIod| 9
ILTST 668t S| TIOFTTLL S| 98°TH6 956 S| HHESLTELE 5| oS H0T 655 € 3 sequaa 1od sosarsu]
D_mwnﬁollﬂ 20122121 uﬁ me.u-_uuM
6 ETETOT sordosd sosmoaay
ILTET66EF §| TUOFTTLL Y $ | 98°TF6 956 S| PFESLTELE § | 95 H0T 655 °€ g | 6T6ECGLE SHTVNOIDVIEIO SOSTIONI| ¥
S ONV r ONV £ ONV 7 ONY 1 ONV 0 ONV NOIDIIOSAA

107



El flujo de caja establece que, en el afio 0, se iniciard con un valor en contra de
379.339,29 dolares, y que, a partir del afio 1, se dispondra de un superavit de
3.819.666,91 ddlares, el mismo que crecerd el afio cinco, hasta 20.337.644,98

dolares.

5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio es aquel punto de actividad en el cual los ingresos
totales son exactamente equivalentes a los costos totales asociados con la
venta o creacion de un producto. Es decir, es aquel punto de actividad en el
cual no existe utilidad, ni pérdida.

El punto de equilibrio, en términos de contabilidad de costos, es aquel punto
de actividad (volumen de ventas) en donde los ingresos son iguales a los
costos, es decir, es el punto de actividad en donde no existe utilidad ni pérdida.
Hallar el punto de equilibrio es hallar dicho punto de actividad en donde las
ventas son iguales a los costos.

Mientras que analizar el punto de equilibrio es analizar dicha informacion
para que en base a ella podamos tomar decisiones. Hallar y analizar el punto
de equilibrio nos permite, por ejemplo:

Obtener una primera simulacion que nos permita saber a partir de qué
cantidad de ventas empezaremos a generar utilidades.

Conocer la viabilidad de un proyecto (cuando nuestra demanda supera nuestro
punto de equilibrio).

Saber a partir de qué nivel de ventas puede ser recomendable cambiar un
Costo Variable por un Costo Fijo o viceversa, por ejemplo, cambiar
comisiones de ventas por un sueldo fijo en un vendedor.
(Ingenieriaindustrialonline, 2013)
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Tabla 87: Punto de equilibrio

DETALLE DE TOTALES Determinacion del Punto de equilibrio en Valor:
VARIABLES e
Ingresos $ 3.550.104.56| | A PE T
Costos Fijos $ 174.539.85 i ey
Costos Variables $ 757.747.44
Costos fotales 3 032287 20 Determinacion del Punto de Equilibrio en Volumen:
Numero de unidades 400.687 B Costos Fijos
Precio Unitario de venta | $ 8.88 Ventas Totales - Costos Variables
Costo Variable Unitario | $ 1.89 elblogsalmon,com
Descripcion Fijos Variables Costo total PUNTO DE
Detalle de costos 3 23.111.20 $ 753.985.87 $ 777.097.07 EQUILIBRIO
Gastos de Admmistracion $ 74.580.67 $ 578.47 $ 75.159.14 EN
Gastos de Ventas $ 23.111.20 $ 3.183.10 $ 26.294.30 DOLARES
Gastos Financieros h) 53.736.79 % - % 53.736.79 ANO 1
SUMAN 3 174.539,85 $757.747,44 $932.287,29 $ 221.751.66
6.000.000
5.000.000 ,/
4,000,000
22175166 ——T
3.000.000 = —a—CF
/ cv
2.000.000 // —CT
1.000.000 ~ p—— : —
174.540 /1/4(40 T 174.540 174.340
. — 85— o o
0 6243 12.487 18.730 24.074 31.217 37.461

Gréfico 21: Punto de equilibrio

5.7 Estado de resultados

El estado de resultados (o de ingresos o de pérdidas y ganancias) indica los
resultados de las actividades de una empresa dirigidas al logro de utilidades
durante el periodo que abarca. Indica los ingresos, gastos, ganancias, pérdidas
y la utilidad (o perdida) neta resultante. El estado de resultados presenta cifras
de los componentes de la utilidad y de las ganancias por accién. (Davidson,
2009)
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Tabla 88: Estado de resultados

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por ventas $3.550.104,56 | $3.752.755.44 |$3.956.942.86 | $4.172.240,12 | §4.399.251,71
(-) |Costo de Ventas § 777.097.07 |§ 78036087 |S TE3.63839 |§ T86.920.6T7 |§ 79023477
(=)|UTILIDAD BRUTA EN VENTAS §2.782.007.49 | §2.972.394,56 | $3.173.304,47 | 5 3.385.310.,45 | § 3.609.016.,93
(-) | Gastos de venta § 2629430 |% 2640474 |3 2651564 |3 2662701 |§ 26.738.84
(=)|UTILIDAD NETA EN VENTAS §2.755.713,19 | §2.945.959.52 | $3.146.785,83 | 5 3.355.653,45 | §3.582.278.09
(-) | Gastos Administrativos § 7515914 |§ 7547481 |5 7579180 |5 7611013 |§ 76.429.79
(=)|UTILIDAD OPERACIONAL § 2.680.554,05 | § 2.870.515,02 | $ 3.070.997,03 | § 3.282.573,32 | § 3.505.848,31
(-) | Gastos Financieros § 5373679 |5 1924278 |5 1442160 |8 0.136,63 | § 3.343.25
(+)|Otros Ingresos 5 - |8 g 5 5
(-) |Otros Egresos S - |8 - |S - | S R -
(=)|UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES | §2.626.817.27 | §2.851.272.24 | §3.056.575.43 | §3.273.436.69 | § 3.502.505,05
(-) | 15% Participacion trabajadores 5 39402259 |S 42769084 |S 45848632 |5 491.01530 |§ 52537576
=)|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS §2.232.794,68 | §2.423.581.40 | $2.595.089,12 | §2.782.421,19 | § 2.977.129,29
(-) |Impuesto a la renta 5 26629486 |5 36125021 |5 38741637 |5 41507618 |§ 44428239
(=)|UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 51.966.499.81 | §2.062.331,19 | $2.210.662,75 | $2.367.345,01 | §2.532.846.90

El estado de resultado se reflejan los ingresos, costos, gastos, pago de impuestos,

utilidades y todo tipo de rubro que tenga que ver con el giro de negocio en los

préximos afios para determinar si el proyecto es viable y rentable a través del

tiempo, y de la operacion del proyecto.

5.8 Evaluacién Financiera

La Evaluacion Financiera es un estudio analitico que contrasta la informacion
econdmico-financiera de cada proyecto con los entornos social, econémico y

financiero. (DUIS, 2011)

5.8.1 Valor Actual Neto

El valor actual neto, también conocido como valor actualizado neto o valor
presente neto (en inglés net present value), cuyo acronimo es VAN (en inglés,
NPV), es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado nimero de flujos de caja futuros, originados por una inversion.

La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar
mediante una tasa) todos los flujos de caja (en inglés cash-flow) futuros o en
determinar la equivalencia en el tiempo 0 de los flujos de efectivo futuros que
genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el desembolso inicial.

(Wikipedia, 2016)
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Tabla 89: Valor Actual Neto

D D2 Dn
VA = - + o+ ——
(1+i) (1+i)2 (1+i)"

VAN] § 13.940.152,22
Comprobacion VAN cero 0%

5.8.2 Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno - TIR -, es la tasa que iguala el valor presente neto
a cero. La tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de
rentabilidad producto de la reinversion de los flujos netos de efectivo dentro
de la operacion propia del negocio y se expresa en porcentaje. También es
conocida como Tasa critica de rentabilidad cuando se compara con la tasa
minima de rendimiento requerida (tasa de descuento) para un proyecto de
inversion especifico.

La evaluacién de los proyectos de inversion cuando se hace con base en la
Tasa Interna de Retorno, toma como referencia la tasa de descuento. Si la
Tasa Interna de Retorno es mayor que la tasa de descuento, el proyecto se
debe aceptar pues estima un rendimiento mayor al minimo requerido, siempre
y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo. Por el contrario, si la
Tasa Interna de Retorno es menor que la tasa de descuento, el proyecto se
debe rechazar pues estima un rendimiento menor al minimo requerido.
(Pymesfuturo, 2013)

Tabla 90: Tasa Interna de Retorno

TIR = ‘i—o

= (1+7)
TIR = 015.14%
Comprobacion de TIR 015.14%

Que, de acuerdo con las condiciones del problema, indica que la inversion podra

ser ventajosa al poseer un costo del capital elevado.
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5.8.3 Beneficio Costo

La relacién costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultado, para determinar cuales son los beneficios por cada peso
que se sacrifica en el proyecto.

Cuando se menciona los ingresos netos, se hace referencia a los ingresos que
efectivamente se recibiran en los afios proyectados. Al mencionar los egresos
presente netos se toman aquellas partidas que efectivamente generarén salidas
de efectivo durante los diferentes periodos, horizonte del proyecto. Como se
puede apreciar el estado de flujo neto de efectivo es la herramienta que
suministra los datos necesarios para el calculo de este indicador.
(Pymesfuturo.com, 2013)

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

sacrifica en el proyecto.

Tabla 91: Costo beneficio

i Vi

o (1+3)"
Brc ==l

X Ci

Zaro

i=0

BENEFICIO / COSTO =| 3 37.75

El resultado permite establecer la relacion que, por la inversion realizada, se espera

un retorno de 75 centavos.
5.8.4 Periodo de Recuperacion
Proporciona el plazo en el que recupera la inversion inicial a través de los flujos de

caja netos, ingresos menos gastos, obtenidos con el proyecto. En este caso es de
0,008 afios, 0,93 meses y 19 dias.
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Tabla 92: Costo beneficio

Payback: Periodo de Recuperaciéon
r .
S i =0
J=0 (1 + 7 )_
Dondc:
Te = Fayback, periodo de recuperacion, tiem po de pago.
F;, = Flujo Neto en el Periodo j
i - Tasa de Descuento del Inversionista (TMAIR)
n - Horizonte de Evaluacion
PERIODO DE RECUPERACION Afios Meses Dias
$ 379.330,29 0.08 0.93 19

5.8.4 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Para formarse, toda empresa debe realizar una inversion inicial. El capital que
forma esta inversion puede provenir de varias fuentes: solo de personas fisicas
(inversionistas), de éstas con personas morales (otras empresas), de
inversionistas e instituciones de crédito (bancos) o de una mezcla de
inversionistas, personas morales y bancos. Como sea que haya sido la
aportacion de capitales, cada uno de ellos tendra un costo asociado al capital
que aporte, y la nueva empresa asi formada tendra un costo de capital propio.
Antes de invertir, una persona siempre tiene en mente una tasa minima de
ganancia sobre la inversion propuesta, llamada tasa minima aceptable de
rendimiento (TMAR). La referencia firme es el indice inflacionario. Sin
embargo, cuando un inversionista arriesga su dinero, para él no es atractivo
mantener el poder adquisitivo de su inversion, sino que ésta tenga un
crecimiento real; es decir, le interesa un rendimiento que haga crecer su dinero
mas alla de haber compensado los efectos de la inflacion.

Si se define a la TMAR como:
TMAR =i+ f +if; i = premio al riesgo; f = inflacion.

Esto significa que la TMAR que un inversionista le pediria a una inversion
debe calcularla sumando dos factores: primero, debe ser tal su ganancia que
compense los efectos inflacionarios, y en segundo término, debe ser un
premio o sobretasa por arriesgar su dinero en determinada inversion. Cuando
se evalla un proyecto en un horizonte de tiempo, la TMAR calculada debe
ser valida no solo en el momento de la evaluacion, sino durante el horizonte
de tiempo proyectado.
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Las referencias con respecto a la determinacion del premio al riesgo pueden
obtenerse del comportamiento de las acciones de empresas similares y del
estudio de mercado, los cudles nos indicaran cual es la situacion prevaleciente
en el mercado que queremos abarcar.

Se puede decir que siempre que haya una mezcla de capitales (o capital mixto)
para formar una empresa, debe calcularse la TMAR de esa empresa como el
promedio ponderado de las aportaciones porcentuales y TMAR exigidas en
forma individual. (Divinortv, 2013)

Tabla 93: TMAR

TMAR VALOR ESTRUCTURA COSTO PONDERACION TASAS
Capital Propio 5 102.323.39 27% 18% 4.86% Pasiva
Capital financiado §  277.015.90 73% 9% 6.73% Activa
TOTAL DE LA INVERSION §  379.339.29 100% 11.59% TMAR

La tasa minima aceptable de rendimiento, significa que el rendimiento minimo que

debera ganar la empresa para costear el 11,59% de interés del capital financiado.
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ANEXOS

Anexo 1: Datos poblacionales

Caracteristicas generales

de la poblacion

Separado

{QUE ESTADO CONYUGAL TENEMOS LOS COTOPAXENSES? 2,19  Dworcado
1,5%

Casado 134.078 45,8% 43,6%
Soltero 110931 38,8% 352%
Unido 30.990 10,6% 10,1%
Viudo 13518 2,4% 6,5%
Separado 6.374 1,5% 2,7%
Divorciado 4.496 1,0% 2,0%

“ Mujeres % Vivienda Viviendas*** aa:;r:;;lf:i Analfabetismo
Pangua 11340 57% 10.625 5.0% 21.965 7.900 7.888 5.503 5094 150 28
La Mana 21.420 10,8% 20.796 9,9% 42216 13.730 13.713 11.013 4321 10,0 26
Latacunga 82301 41,4% 88.188 419% 170489 57.942 57.897 42.387 363,0 9,2 29
Pujili 32736 16,5% 36319 17,2% 69.055 25228 25214 16.619 471,0 243 27
Salcedo 27.880 14,0% 30336 14,4% 58216 21.530 21.519 15.253 346,3 e 30
Saquisill 11.957 6,0% 13.363 6,3% 25320 8.367 8.365 5.836 4478 18,5 27
Sigchos 10991 55% 10.953 5.2% 21.944 8.069 8.063 5.189 597.8 246 27
Total 198.625 100,0% |210.580 |100,0% | 409.205 | 142.766 142.659 101.800

*Particulares y colectivas  #* Particulares *** Particulares ocupadas ce p R de cinco afios por 1000 mujeres en edad reproductiva (15 a 49 afios)

Propiay la esta Por servicios

pagando

CUALES LATENENCIA DE LA VIVIENDA EN COTOPAXI?

Propla (regalada,
donada, o por posesién)

Tenencia de vivienda 2010 n

Propia y totalmente pagada 58.884 57,1%

A dad 14617 14,2%

Prestada o cedida (no pagada) 12925 12,5%

o Propia(regalads, donads, heredada o por posasion) 10267 10,0%
57,1% Propia y la esta pagando 5.097 4,9%
Por servicios 1.247 1,2%

Anticresis 100 0,1%

Total 103.137 100%

119



De 95 ymés afios 825 0.2% 244 0,1%
De 90 a 94 afios 974 03% 744 0,2%
De B5 a 8%afios 1910 0,5% 2.090 0,5%
De 80 a 84 afios 3240 0,9% 4,058 1,0%
De 75 a 79 afios 481 1,4% 5.848 1,4%
De 70 a 74 afios 6271 1,8% 8.124 2,0%
De 65 a 69 afios 7998 23% 10.826 2,6%
De 60 a 64 afios 9.474 2,7% 11.689 2,9%
De 55 a 59 afios 10310 2,9% 13.604 ' 3,3%
De 50 a 54 afios 13.068 3.7% 15.215 37%
De 45 a 4%afios 13927 40% 18.611 45%
De 40 a 44 afios 16.760 48% 20.405 5,0%
" De 35a 39 afios 1937 . 558 244172 5,9%
De 30 a 34 afios | 21445 L 81% 2717 6,6%
De 25 a 29 afios 24,006 6,9% 31.932 7,8%
De 20 a 24 afios 30464 87% 35.680 87%
De 15a 19 afios 36.064  103% 42,499 10,4%
De 10a 14 afios 42919 12,3% 46.489 11,4%
De 5 a 9 afios 44344 C127% 47367 11,6%
De 0 a 4 afos 41459 11,9% 42.491 10,4%
Total 349,540 100,0% 408,205 100,0%

ZCUANTOS SOMOS Y CUANTOS HEMOS CRECIDO?

310% 14.483.499

Edad promedi
— 2.96% 12.156.608
n— I_ .I H- i. .. 9.697.979
1 Numero de personas :
2001 2010 Lo
27 afios 28 afios Tasa de cracimiento 8.138.974 1955
6.521.710
Mujer en edad productiva 4.564.080
Py 3.202.757 I
3.804.976 J
1950 1962 1974 1982 1990 2001 2010
Mujeres de 15 a 49 afios
*Poblacion total segun Division Polftico Administrativa vigente de cada afo
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ZCUALES LA SITUACION A NIVEL DE LAS PROVINCIAS?

Raztn nifeos
I e e e e e

7.177.682 7305816 | 1009 14.483.499 |9.000.785 | 5392712 4.654.054 2843 £8% 8
hq II7044 4.7% ITh0Ed | 5% naazr 350445 131 582 FIERT ELv 6,7% 9
Baltvar WAL | 1% 9L7EE| 13% | 18154 CLm2| INB4Y 65237 T 120% 2
Carar WE23E | 15% | mesde| uex | 2m0s EIE|  1AESE BARAD B/ES 12,2% ke
Carchi E5 | L% E1360| 1% | TEASM #2400 202 L1078 ¥IE £2% 0
Cotopaxi 1625 | I8% | 2I0GE0| 29% | 400205 | 120070 28RS 142766 a7 126% bl
Chimboraz 3400 | 3% | 908D| 33k | 45RES1 | 1EMN8 2N4E2 1TISH B/LE 135% ke
K IM3E2 | 4% | FEIOT| 41% | GODESY | 464629 13R030  193E09 wL7 41% ke
Esmieraldas W32 | 3F | BGLTEO| 3,6% | 534092 | 265000 269002 159411 HEE 58% 6
Guayzs 1815914 | 253% | 159560 I50% | 3645483 | 080055  SESAZE LOTTEE3 95 50% 3
Imbahura 190664 | 179 | DROAGED| 28%  I9RI44 | 209780  1BR4EA 12BN MIE 06% bl
Leja 20794 | 31% | ZRIT2| 31% MR0RE | MO071 10273 155308 T [3::1 2
Les Rics @000 | 55 | 3B00ME| 52 TPRNG | 41SB42  3ERITI . TIDMEE 4309 0% 8
Manabi 69200 | G5% | 6B0ME1| 53% 1360780 | 77RISE SO7MIS ADOEM 430 0,2% 8
Marana Santiago T4BAY | L% TION | 0% 147840 45658 BE IR 46042 (2213 6i6% bi}
Mapc M| o eI 0% W0dET I EE] BEIEA TROTE 414] E3% 24
Pastara 2260 | 06X 6T DE% 1933 36077 47006 PLEEA 3T £0% bl
Pichincha 12ET1 | 175% | 1IHSTE | 1B1%  LSPRZET | \7E1E6T  B144X  BFIIE 63 16% ke
Tungurahua 44783 | 34% | ZSOB0D| 3,6%  SDASED | Z0L54E 209037 1344 113 7.5% 0
Zamiora Chinchipe 4745 | 0T 203 0% 0376 6163 LI Mk (=] 1 bl
Galdpages no | L 12102 02% 1M 0738 4386 o110 WLE 13% bl
Sucumbics SZBAE | 13% 624 1% 176472 73040 103432 53754 E-tT] GE% 5
Orellara T | L G4JE6  0O% 136395 CLO3R BOMEE 41040 (=11 5% 24
Santa Daminge 1E058 | R&% | 184855 5% | 3GAONI | ZTOETS 97138 114158 030 6,3% 7
Santa Hena 1SEBED | 2% | ISIEN . 20% | 30RESE | 170342 138351 100Em 4731 [#: 7
Zenas reo delimitadas WIGE | 0 1518 0% EPECT] [ 12384 9540 ] 12,0% 6

*Pasticulares yoolectivas  * Kifios mendceas de cinco afce: por 1000 majene: on oded rpmodectiva (152 49afo) == Porsonzs da 15 afice y mds qua no sban ler ni asoibie
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Anexo 2: Presentacion de la informacion

Pregunta 1) ¢ Qué idea le viene a su mente, cuando escucha las palabras?

1.1 Relacion idea — palabra: Agua

Tabla 94: Relacion: Agua

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Azl 107 107 27.86
Vida 143 250 37.24
Salud 32 282 8.34

Pureza 102 384 26,56
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

160
143

140 A

120 107

102
100

80 -

20 A

Azul Vida Salud Pureza

Gréfico 22: Relacion: Agua

Analisis: En cuanto a relacion idea — palabra: Agua, las personas encuestadas
respondieron: Azul: 107 (27,86%), Vida: 143 (37,24%), Salud: 32 (8,34%), Pureza:
102 (26,56%),

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos con relacion idea-palabra;
Agua genera un porcentaje alto del (37,24%), en el que las personas relacionan con
la palabra Vida.
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1.2 Relacion idea — palabra: Coco

Tabla 95: Relacion: Coco

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Fibra 102 102 26,56
Fuerza 154 256 40,10
Sed 46 302 11,98
Refrescante 82 384 2135
Total 384 100,00
Fuente: Datos de la encuesta
180
140
120
102
100
82
80
60 46
40
20
0
Fibra Fuerza Sed Refrescante

Gréfico 23: Relacion: Coco

Anélisis: En cuanto a relacién idea — palabra: Coco, las personas encuestadas
respondieron: Fibra: 102 (26,56%), Fuerza: 154 (40,10%), Sed: 46 (11,98%),

Refrescante: 82 (21,35%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos con relacion idea-palabra;

Coco genera un porcentaje alto del (40,10%), en el que las personas relacionan con

la palabra Fuerza.
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1.3 Relacion idea — palabra: Filtro

Tabla 96: Relacion: Filtro

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Clarificar 67 67 17.45
Colar 93 160 2422
Limpiar 92 252 2396
Depurar 132 384 34.38
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

140
120
100 93 92

20

Clarificar Colar Limpiar Depurar

Gréfico 24: Relacion: Filtro

Analisis: En cuanto a relacion idea — palabra: Filtro, las personas encuestadas
respondieron: Clarificar: 67 (17,45%), Colar: 93 (24,22%), Limpiar: 92 (23,96%),
Depurar: 132 (34,38%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos con relacion idea-palabra;
Filtro genera un porcentaje alto del (34,38%), en el que las personas relacionan con
la palabra Depurar.
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1.4 Relacion idea — palabra: Salud

Tabla 97: Relacion: Salud

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Descanzo 103 103 26,82
Deporte 96 199 25,00

Alimentacion 185 384 48.18
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

200 185

180

160

140

120

100

80

60

40

20

0

Descanzo Deporte Alimentarion

Gréfico 25: Relacion: Salud

Analisis: En cuanto a relacion idea — palabra: salud, las personas encuestadas
respondieron: Descanso: 103 (26,82%), Deporte: 96 (25,00%), Alimentacion: 185

(48,18%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos con relacion idea-palabra;

Salud genera un porcentaje alto del (48,18%), en el que las personas relacionan con

la palabra Alimentacion.
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Pregunta 2) ¢En base a la situacion actual del agua potable, tiene problemas

para su consumo?

Tabla 98: Poblemas para su consumo

Alternativas Frecuencia simple  Frecuencia acumulada Porcentaje
Si 221 221 57.55
No 163 384 42,45
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

250

200

130 4

100

50

1

Gréfico 26: Poblemas para su consumo

Analisis: En cuanto a problemas para su consumo las personas encuestadas
respondieron: Si: 221 (57,55%), No: 163 (42,45%),

Interpretacion: En los resultados obtenidos se puede interpretar que si existen

problemas con el agua potable, por lo que se ha visto necesario implantar este

producto.
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Pregunta 2.1) Para reforzar, sefiale en orden de importancia los problemas

Tabla 99: Tipo de poblemas de consumo

Alternativas Frecuencia simple  Frecuencia acumulada Porcentaje
Llega demasiado turbia 131 131 34,11
Llega con demasiado cloro 99 230 25,78
Llega con sedimentos 122 352 31,77
Llega demasiado tarde 32 384 8.34
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

140 131

122
120
100

80

20

Llega demasiado turbia Llega con demasiado cloro Llega con sedimentos Llega demasiado tarde

Gréfico 27: Tipo de poblemas de consumo

Analisis: En cuanto a tipo de problemas de consumo las personas encuestadas
respondieron: Llega demasiado turbia: 131 (34,11%), Llega con demasiado cloro:
99 (25,78%), Llega con sedimentos: 122 (31,77%), Llega demasiado tarde: 32
(8,34%),

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos el consumo de agua potable
a los hogares llega con demasiada turbiedad con un (34,11%).
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Pregunta 3) ¢ El nivel de importancia para su hogar, en relacién al uso de algin
tipo de purificacion de agua potable?

Tabla 100: Nivel de importancia de la purificacion

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Alto 229 229 59,64
Medio 101 330 263
Bajo 54 384 14,06
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

250

229

200

150

100 -

50

Area de trazado

Alto

Bajo

Gréfico 28: Nivel de importancia de la purificacion

Anélisis: En cuanto a nivel de importancia de la purificacion las personas
encuestadas respondieron: Alto: 229 (59,64%), Medio: 101 (26,3%), Bajo: 54
(14,06%),

Interpretacion: En los resultados obtenidos el nivel de importancia de la
purificacién de agua es alto con un porcentaje del (59,64%).
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Pregunta 4) ¢En relacion al planteamiento de que el uso del agua potable que
actualmente consume requiere de un aditamento como un filtro, para mejorar
sus caracteristicas y a la vez fomentar una ingesta adecuada de este elemento

vital para usted y su familia?

Tabla 101: Requerimiento de un filtro

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Totalmente de acuerdo 112 112 29.17
De acuerdo 76 188 19,79
Neutro 99 287 2578
En desacuerdo 54 341 14,06
Totalmente en desacuerdo 43 384 11,20
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

250
200 A
150

100

54

.

Alto Medio Bajo

30

Gréfico 29: Requerimiento de un filtro

Analisis: En cuanto a requerimiento de un filtro las personas encuestadas
respondieron: Totalmente de acuerdo: 112 (29,17%), De acuerdo: 76 (19,79%),
Neutro: 99 (25,78%), En desacuerdo: 54 (14,06%), Totalmente en desacuerdo : 43
(11,2%),

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos el (29,17%) esta de acuerdo
en requerir un filtro de agua en sus hogares.

Pregunta 5) ¢ Los tipos de filtros que usted ha escuchado o conoce, dan cuenta

de una mejora positiva de las condiciones del agua potable?
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Tabla 102: Apreciacion de mejoras del agua potable

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Siempre 122 122 31,77
Casi siempre 99 221 2578
Aveces 76 297 19,79
Nunca 87 384 22,66
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

140
122
120 4

99

100 87
80
60
40

20 A

Siempre Casi siempre A veces Nunca

Gréafico 30: Apreciacion de mejoras del agua potable
Anélisis: En cuanto a apreciacion de mejoras del agua potable las personas
encuestadas respondieron: Siempre: 122 (31,77%), Casi siempre: 99 (25,78%), A

veces: 76 (19,79%), Nunca: 87 (22,66%),

Interpretacion: Obteniendo un resultado del (31,77%) las personas encuestadas

siempre requieren de mejoras en el agua potable para su consumo.

Pregunta 6) ¢De adquirir un filtro de purificacion de agua, por qué motivos

considera, se deberia adquirir un filtro de agua para su hogar?

130



Tabla 103: Motivos para adquirir un filtro de agua

Alternativas  Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Por gusto g9 g9 23,18
Por comodidad 89 178 23,18
Por facilidad 76 254 19,78
Po salud 43 297 11,2
Por economia 87 384 22.66
Total 384 100,00
Fuente: Datos de la encuesta
100 -
90 - 87
80 - 6
70 -
60
30 1 43
40 -
30 -
20 -
10 -
0 . .
Por gusto Por comodidad Por facilidad Po salud Por economia

Gréfico 31: Motivos para adquirir un filtro de agua

Analisis: En cuanto a motivos para adquirir un filtro de agua las personas
encuestadas respondieron: Por gusto: 89 (23,18%), Por comodidad: 89 (23,18%),
Por facilidad: 76 (19,78%), Po salud: 43 (11,2%), Por economia: 87 (22,66%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos el (23,18%) tienen dos

motivos para adquirir un filtro de agua: por gusto y por comodidad.

Pregunta 7) ¢De las alternativas planteadas, para adquirir los filtros de agua,

grafique en qué tipo de material, tamafio, color y textura lo prefiere?

7.1 Forma del gréafico

Tabla 104: Forma del grafico

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Elipse 109 109 4245
Cilindro 174 283 3229
Esfera 101 384 2526
Total 384 100,00
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Fuente: Datos de la encuesta

10

Elipse Cilindro Esfera

Gréafico 32: Forma del gréafico

Anélisis: En cuanto a la forma del gréficp preferido las personas encuestadas
respondieron: Elipse: 109 (42,45%), Cilindro: 174 (32,29%), Esfera: 101 (25,26%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas, es adquirir
un filtro de agua en forma cilindrica con un (32,29%).

7.2 Caracteristicas del material

Tabla 105: Tipo de material prefierido

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada  Porcentaje
Material: Filtro de agua en pldstico 163 163 4245
Tamafio: Filtro de agua estandar 124 287 32,29
Color: Filtro de agua en color azul 97 384 25,26
Textura: Filtro de agua con textura pulida
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Gréfico 33: Tipo de material prefierido

Analisis: En cuanto a tipo de material preferido las personas encuestadas
respondieron: Filtro de agua en acero inoxidable: 163 (42,45%), Filtro de agua en
ceramica: 124 (32,29%), Filtro de agua en plastico: 97 (25,26%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos el tipo de material preferido

por las personas es adquirir un filtro de agua en acero inoxidable con un (42,45%).

Pregunta 8) De las alternativas planteadas para adquirir los filtros de agua, en

una escala del 1 (bajo) y al 4 (alto), ¢cual es el lugar donde prefiere adquirirlo?

Tabla 106: Lugar donde se prefiere adquirirlo

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Tienda 57 57 14.84
Supermercado 132 189 34,38
Mercado 45 234 11,72
Ferreteria 129 363 33,59
En la calle 21 384 547
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Gréfico 34: Lugar donde se prefiere adquirirlo

Analisis: En cuanto a lugar donde se prefiere adquirirlo las personas encuestadas
respondieron: Tienda: 57 (14,84%), Supermercado: 132 (34,38%), Mercado: 45
(11,72%), Ferreteria: 129 (33,59%), En la calle: 21 (5,47%)

Interpretacion: Una pregunta que fue de mucha importancia segun el lugar donde

se prefiere adquirir el filtro de agua es en el Supermercado.

Pregunta 9) ¢ La cantidad de filtros de agua potable que podria requerir para

su hogar, es de?

Tabla 107: Cantidad de filtros requeridos

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Delal 128 128 33.33
Dela4d 192 320 50,00
De 5 en adelante 64 384 16,67
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Gréfico 35: Cantidad de filtros requeridos

64

De 5 en adelante

Analisis: En cuanto a cantidad de filtros requeridos las personas encuestadas
respondieron: De 1 a 2: 128 (33,33%), De 2 a 4: 192 (50%), De 5 en adelante: 64

(16,67%)

Interpretacion: En los resultados obtenidos la cantidad de filtros a ser requeridos

por las personas es de 2 a 4 con un porcentaje del (50,00%).

Pregunta 10) ¢;Qué aspecto consideraria méas importante a la hora de adquirir

un filtro de purificacion de agua?

Tabla 108: Aspecto més importante para adquirir un filtro

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje

Precio 121 121 31.5
Calidad 80 201 20,83
Promociones 12 213 3.13
Cercania 14 227 3.65
Amabilidad 25 252 6,51
WVariedad 13 265 3.39
Premios 11 276 2 86
Descuentos 21 297 5,47
Repuestos 28 325 7.29
Asesoramiento 15 340 391
Instalacion 18 358 4.69
Otros 26 384 6.77

Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Gréafico 36: Aspecto mas importante para adquirir un filtro

Anélisis: En cuanto a aspecto mas importante para adquirir un filtro las personas
encuestadas respondieron: Precio: 121 (31,5%), Calidad: 80 (20,83%),
Promociones: 12 (3,13%), Cercania: 14 (3,65%), Amabilidad: 25 (6,51%),
Variedad: 13 (3,39%), Premios: 11 (2,86%), Descuentos: 21 (5,47%), Repuestos:
28 (7,29%), Asesoramiento: 15 (3,91%), Instalacion: 18 (4,69%), Otros: 26
(6,77%),

Interpretacion: La pregunta de mayor importancia sobre el aspecto que involucra
para adquirir un filtro de agua se basa en el precio del mismo con un (31,5%).

Pregunta 11) ¢ Cudles serian para usted un inconveniente para no adquirir, o

devolver un filtro de purificacion de agua?

Tabla 109: Inconveniente para no adquirir, o devolver un filtro

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje

Modelos defectuosos 177 177 46,09
Mala calidad 99 276 2578
Falta de repuestos 21 297 547
Mal olor y/o sabor 15 312 391
Empaque defectuoso 18 330 4,69
Tamafios diferentes 54 384 14,06

Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Gréfico 37: Inconveniente para no adquirir, o devolver un filtro

Analisis: En cuanto a inconveniente para no adquirir, o devolver un filtro las
personas encuestadas respondieron: Modelos defectuosos: 177 (46,09%), Mala
calidad: 99 (25,78%), Falta de repuestos: 21 (5,47%), Mal olor y/o sabor: 15
(3,91%), Empaque defectuoso: 18 (4,69%), Tamarios diferentes: 54 (14,06%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta de mucha
importancia el inconveniente para no adquirir o devolver un filtro se basa en que
sean modelos defectuosos con un (46,09%).

Pregunta 12) Complete la frase

Tabla 110: Relacion de frase - producto

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
El agua pura es vida 175 175 45,57
La gente que consume agua pura es salidable 122 297 31,77
El agua pura es para vivir mejor 87 384 22,66
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Gréfico 38: Relacion de frase - producto

Analisis: En cuanto a relacion de frase - producto las personas encuestadas

respondieron: El agua pura es vida: 175 (45,57%), La gente que consume agua pura

es saludable: 122 (31,77%), El agua pura es para vivir mejor: 87 (22,66%),

Interpretacion: En esta pregunta de mucha importancia sobre; relacion — frase, las

personas relacionan el agua pura con vida con un (45,57%).

Pregunta 13) ¢(Es capaz de recordar alguna (s) marca (s) de filtro (s) de

purificacion de agua que se comercialice en Latacunga y que se le venga a la

mente?

13.1 Reconocimiento del sitio de venta

Tabla 111: Reconocimiento del sitio de venta

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Si 63 63 16,41
No 321 384 83.59
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Grafico 39: Reconocimiento del sitio de venta

Analisis: En cuanto a reconocimiento del sitio de venta las personas encuestadas

respondieron: Si: 63 (16,41%), No: 321 (83,59%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos sobre el reconocimiento del

sitio de venta de un filtro de agua en la ciudad de Latacunga un (83,59%) no ubica

el sitio de venta, lo que deja abierta la posibilidad para aprovechar el mercado.

13.2 Nombre de la marca del filtro

Tabla 112: Marca del filtro

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Filtro 1: Rotoplast 44 69,84
Filtro 2: Nikken 17 26,98
Filtro 3: Aquatal 2 3,17
Total 63 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Grafico 40: Marca del filtro
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Anélisis: En cuanto a reconocimiento del nombre de la marca del filtro las personas
encuestadas respondieron: Rotoplast: 44 (69,84%), Nikken: 17 (26,98%), Aquatal:
2 (3,17%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos sobre el reconocimiento de
la marca del filtro de agua en la ciudad de Latacunga un (69,84%) reconoce la marca

ROTOPLAST.

Pregunta 14) ¢ A través de qué medios de comunicacion, le resulta mas efectivo

recibir informacion sobre los productos ofertados en la ciudad de Latacunga?

14.1) Medios digitales para recibir informacion

Tabla 113: Medios digitales

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje

Mail 21 21 547
Facebook 151 172 3932
WhatsApp 121 203 31,51
Twiter 15 308 3.91
Instagram 21 329 547
Otro 55 384 1432

Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Gréfico 41: Medios digitales
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Anélisis: En cuanto a medios digitales las personas encuestadas respondieron:
Mail: 21 (5,47%), Facebook: 151 (39,29%), WhatsApp: 121 (31,51%), Twitter: 15
(3,91%), Instagram: 21 (5,47%), Otro: 55 (14,32%)

Interpretacion: La respuesta de mayor importancia en los medios digitales es la
red de Facebook con un (39,29%), lo que se ha visto necesario promocionar el
producto en este medio.

14.2) Medios convencionales para recibir informacion

Tabla 114: Medios convencionales

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Prensa: La Gaceta 111 111 2891
Radio: Canela 85 196 22,14
Gigantografia: Norte y sur 20 286 23,44
Revistas: Vistazo 55 341 14,32
TV Nacional: Ecuavisa - noticiero 43 384 11,20
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta
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Grafico 42: Medios convencionales

Analisis: En cuanto a medios convencionales las personas encuestadas
respondieron: Prensa: La Gaceta 111 (28,91%), Radio: Canela 85 (22,14%),
Gigantografia: Norte y sur 90 (23,44%), Revistas: Vistazo 55 (14,32%), TV
Nacional: Ecuavisa - noticiero 43 (11,20%)
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Interpretacion: Mediante resultados obtenidos sobre los medios convencionales
las personas compran mas la prensa La Gaceta con un (28,91%), para visualizar sus
noticias, anuncios entre otros.

14.3) Horario de publicidad

Tabla 115: Horario

Alternativas Frecuencia simple Frecuencia acumulada Porcentaje
Prensa: de lunes a viernes 99 99 2578
Radio: de 8:00 - 16:00 129 228 33,59
Gigantografia: Norte y sur 87 315 22,66
Revistas: Vistazo 41 356 10,68
TV Nacional: Ecuavisa 28 384 7.29
Total 384 100,00

Fuente: Datos de la encuesta

129
120
99
100
87
80
60
41
40
l ]
0 .

Prenza: de lunes a viernes Radio: de 8200 - 16:00 Gigantoprafia: Norte y sur Revistas: Vistazo TV Nacional: Ecuavisa

=

Gréfico 43: Horario

Analisis: En cuanto a medios convencionales las personas encuestadas
respondieron: Prensa: de lunes a viernes 99 (25,78%), Radio: de 8:00 - 16:00 129
(33,59%), Gigantografia: Norte y sur 87 (22,66%), Revistas: Vistazo 41 (10,68%),
TV Nacional: Ecuavisa 28 (7,29%)

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos sobre el horario de

publicidad en los medios convencionales es de 08:00 — 16:00 con un porcentaje del
(33,59%).

142



Anexo 3: Matriz de vision

Definicion

Preguntas Guias

Respuestas

“Consiste en una declaracion
formal, amplia y suficiente
que expresa donde se quiere

que se ubique la empresa
dentro de los proximos afios”
Goodstein, Leonard.

(Cudl es la imagen futura que se
quiere proyectar?

(Cudles son los deseos o
aspiraciones?

(Qué avances tecnologicos?
(Hacia donde se dirige?

(Hacia donde quiere llegar?

Una empresa consolidada en

sector
Ampliar las actividades en otros
cantones

Adquirir equipos de punta
Otras zonas del pais

Todo el mercado ecuatoriano

Anexo 4: Matriz de misién

Definicion

Preguntas Guias

Respuestas

(Cudl es el negocio?

(Cual es el proposito basico?

“La mision indica la manera
como una institucion pretende
lograr y consolidar las razones

de su existencia. Sefala las

prioridades v la direccion de
los negocios de una empresa”.
Serna Gomez, Humberto

(Cudles son las competencias
distintivas?

(Quiénes son nuestros clientes?
(Cual o cudles son los productos
presentes v futuros?

(Cuales son los valores agregados al
servicio?

¢ Cuiles son las formas o canales de
distribucién?

¢ Cuiles son los compromisos con
grupos de interés?

La empresa

Elaboracion de filtros de agua ecologicos
Unicos en la localidad

Ciudad de Latacunga

Productos de desinfeccion y limpieza
Uso de carbon activado y estopa de coco

Supermercados v ferreterias

Ofrecer productos que fomenten la salud,
con alta calidad
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Anexo 12: Resultados del Agua Potable y Filtrada 1
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Anexo 13: Resultados del Agua Potable y Filtrada 2
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Anexo 14: Resultados del Agua Potable y Filtrada
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