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TITULO:

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA AL TRATAMIENTO Y COMERCIALIZACION DE AGUA, APOYADO
EN UN NUEVO SISTEMA DE COMPRA MEDIANTE LA IMPLEMENTACION DE
MAQUINAS DISPENSADORAS AUTOMATICAS.

AUTORES:
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Oxigeno, Filtracion, Purificacién, Sedimentacién, Floculacion, Comercializacion,
“vending”, Micro filtracion.

CONTENIDO:

En el presente documento se encuentra la descripcibn de un estudio de
factibilidad, como medio de investigacion preliminar para la creacién de una
empresa dedicada al tratamiento y comercializacién de agua apoyado en un nuevo
sistema de compra mediante la implementacion de maquinas dispensadoras
automaticas.

La metodologia a desarrollar, maneja la fase introductoria al describir aspectos de
forma, como el planteamiento del problema, la justificacion, objetivos del estudio y
de marcos de referencia y el desarrollo de tres componentes primarios, ligados a
conocer y analizar el mercado, el disefio y planeacion de la actividad operativa y la
viabilidad econdmica del proyecto en pro de la inversion.

El primer componente hace referencia al Estudio de Mercados, el cual permite
determinar condiciones y situacién del sector del agua embotellada, mediante la
consulta de fuentes primarias y secundarias, recoleccion y analisis de informacién
para determinar estrategias acertadas. En el Estudio Técnico se describe la
planeacién y descripcién de la produccién, procesos requerimientos y demas
aspectos que sean de relevancia en la operacion del negocio.

Y por dltimo se realiza un estudio financiero para determinar la viabilidad
econdémica del proyecto, mediante la estimacidén de ventas y otros indicadores de
interés proyectados a 5 afios.

Dado que el factor innovador es un elemento clave en la creacion de toda
empresa, como estrategia diferenciadora a otras empresas en el mercado, en este
caso la distribucion de agua por medio de un nuevo sistema, mediante la recargas
de agua en diferentes cantidades por medio de maquinas dispensadoras
automaticas.
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INTRODUCCION

Las implicaciones de la industria del agua embotellada, presentan impactos de
consideracion en materia econdmica, social y ambiental, en cuanto a la
sostenibilidad de los procesos de productivos y de distribucion derivados de la
venta de productos y servicios asociados al agua.

Conforme la cobertura de agua potable es cada vez mas escasa y la calidad se
deteriora, la demanda de agua embotellada aumenta y, por lo tanto, se convierte
en una fuente importante para el abastecimiento del liquido vital, la cual solo se
encontrara disponible solo para aquellos que puedan pagarla.

La necesidad de disefiar procesos mitiguen el impacto negativo por el desarrollo
de la industria de agua embotellada generan un reto en materia de innovacion en
pro de una cobertura eficiente, sostenibilidad y aprovechamiento energético, y
cuidado al ambiente.

El presente documento recopila el trabajo realizado en la fase preliminar de un
estudio de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada al tratamiento y
comercializacién de agua, apoyado en un nuevo sistema de compra mediante la
implementacion de maquinas dispensadoras automaticas.

El desarrollo de la investigacion centra esfuerzos bajo la intencion de identificar y
conocer posibles alternativas para agregar valor al agua envasada, en pro de la
aceptacion del canal de distribucién y una nueva marca en el mercado local.

El desarrollo de un Estudio de Mercados permite determinar aspectos de la oferta
y la demanda y otros rubros de interés mediante la investigacion de fuentes
primarias y secundarias, establecer conclusiones y disefiar estrategias de
marketing acertadas.

Asi mismo se elabora un estudio técnico, en el cual se describen todos los
elementos que intervienen en la operacién, los procesos, maquinaria y equipo,
localizacion del proyecto, analisis y planeacion de la produccidon entre otros
aspectos.

Finalmente, se desarrolla un andlisis financiero, donde se analizan tres escenarios
y de los cuales se escoge el mas adecuado para el proyecto, se establecen las
ventajas competitivas, la propuesta de valor de la empresa y los impactos que este
genera en distintos entornos.
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1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA AL TRATAMIENTO Y COMERCIALIZACION DE AGUA APOYADO
EN UN NUEVO SISTEMA DE COMPRA MEDIANTE LA IMPLEMENTACION DE

MAQUINAS DISPENSADORAS AUTOMATICAS DE AGUA PURIFICADA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En Colombia, territorio dotado con diversidad de afluentes hidricas como rios,
guebradas, lagos, yacimientos naturales, etc., las instalaciones de tratamiento y
purificacion de agua residual centran sus esfuerzos al abastecimiento doméstico e
industrial a través de la infraestructura de acueductos en las grandes ciudades y
asentamientos con un niumero importante de habitantes. “Son pocas las plantas de
tratamiento que implementan actividades productivas alternas, dedicadas al
desarrollo de productos, por las complejas limitaciones ambientales y econémicas
y a su vez el paradigma que atraviesa el sector por el evidente monopolio que hoy

prevalece en el mercado”.*

En contraposicion, existen otro tipo de plantas mucho mas pequefias y que se
valen del tratamiento de aguas provenientes de fuentes naturales con procesos de
purificacion méas sencillos y que centran esfuerzos en objetivos de produccion y
comercializacion de agua envasada y otro tipo de productos de extension, como
jugos y refrescos.

El cambio climatico incide en los patrones de compra y de consumo de los
productos, las personas estan sometidas a altas temperaturas, sequias, extensos
periodos de verano, exposicién constante al sol; factores que generan la adopcion
de habitos de hidratacion durante el dia, generalmente mediante el consumo de
bebidas.

La aparicion de enfermedades derivadas de malos habitos, tales como el cigarrillo,
el alcohol, las drogas y los desdrdenes alimenticios, son temas de alerta en la
poblacidn, lo cual ha registrado una tendencia hacia enfoques de vida saludables
los cuales se orientan mas que todo hacia la alimentacion (Frutas, verduras,
suplementos etc.) acompafado de ejercicio fisico. Es alli donde radica la
importancia del consumo de agua de calidad, ya que segun estudios consumir
diariamente la cantidad requerida de agua por el organismo garantiza junto con
una buena alimentacion y ejercicio fisico el bienestar integral del cuerpo.

! Quiroga M Rayén 2007. El séptimo objetivo del milenio en América Latina y el Caribe: Avances al 2007.
Serie de estudios estadisticos y prospectivos N° 57. CEPAL
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En el desarrollo de productos relacionados con agua tratada y purificada, resulta
de vital importancia el envase, el cual puede ser fabricado con materiales como el
plastico, vidrio, carton- aluminio (Tetra-Pack) u otros.

Comunmente se producen en diferentes presentaciones, embalajes y cantidades;
pensadas principalmente para el abastecimiento del consumo humano directo o de
uso alimentario, tal es el caso de botellas pequefias denominadas envases tipo
Pet hasta grandes recipientes como garrafones para un consumo colectivo.

Segun el estudio realizado por el grupo de investigacion de la campafia “Soy
Ecolombiano” mediante la iniciativa del Ministerio de Ambiente, Vivienda y
Desarrollo Territorial, el negocio del agua embotellada enfrenta ciertos
paradigmas, en primera instancia se debate sobre las fuentes de
aprovisionamiento del liquido las cuales en su mayoria no manejan procesos
acordes a las normas ambientales.

En segunda medida, se reconoce que este tipo de agua estd menos contaminada
de sustancias quimicas y organicas que el agua de la llave, pero al estar
almacenada por mas tiempo, o al ser sometida a temperaturas inestables durante
su proceso de distribucion puede favorecer el crecimiento de ciertos
microorganismos. Ademas otro factor de consideracion se estima que cada afio
van a parar a los basureros 1.5 millones de toneladas de plastico con el que se
fabrican las botellas u otro tipo de envases.?

Las politicas de comercializacion de los monopolios de venta de agua envasada
centran esfuerzos publicitarios hacia la conciencia del reciclaje, campafas de
responsabilidad social y promociones, pero no han disefiado herramientas fuertes
y especificas sobre los agentes que en realidad son los causantes fisicos de la
contaminacion, como lo son las botellas, tapas, etiquetas u la cultura negativa
hacia el reciclaje.

La reutilizacién de envases plasticos como el Pet, es posible, siempre y cuando
los procedimientos de higiene y desinfeccidon sean los adecuados, no se haga un
manejo rudo de la botella, evitar exponer los envases a altas temperaturas, pues
es alli donde los agentes patdégenos se tienden a desarrollarse. Cabe resaltar que
estos procedimientos se pueden realizar maximos hasta 5 veces por envase.

? Una cuestion vital, AGUA EN TODO EL MUNDO, SoyEcolombiano, fasciculo 5 pag. 38-39. Consultado el 26
de.agostode.2014.http://www.soyecolombiano.com/site/Portals/0/documents/biblioteca/A_PUBLICACIONE
S/I_FASCICULOS_COLECCIONABLES_EL_ESPECTADOR/Fasciculo_5_Soy%20Ecolombiano_3340_FINAL%20log
0%20RENAULT%20HORIZONTAL%20nuevo%20formato.pdf
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El sector del vending en Colombia esta en pleno desarrollo y es una de las nuevas
tendencias en el mercado actual, principalmente en el servicio de bebidas (frias o
calientes) snack y confiteria en general. El uso de maquinas dispensadoras
incrementa la reutilizaciébn de envases para la recarga de agua tratada para el
consumo, diversifica los medios de adquisicion del producto al ser un sistema
nuevo de compra directa en el mercado.

La industria manifiesta serias inconformidades en cuanto a la garantia de los
procesos de transporte, manipulacién y almacenamiento de bebidas envasadas
para el consumo humano; Trasladar el proceso de purificacién de agua al punto de
comercializacion, y eliminar los procesos logisticos de transporte y distribucion
mediante Maquinas Dispensadoras Automaticas estratégicamente ubicadas,
representa una alternativa, y dada su viabilidad, una posible apertura de mercado
en la industria, a través del cambio de paradigma en cuanto a la forma en que se
realiza el consumo y compra habitual de agua tratada y envasada en Colombia en
los ultimos afios.

Debido a que el “Wending Machine” no presenta antecedentes en el negocio de la
distribucion de agua en Colombia, seria un aliado perfecto como mecanismo de
distribucion alterno al de la planta de purificacion, aunque surge la necesidad de
conocer las barreras y oportunidades del negocio y demas aspectos de relevancia
para determinar la factibilidad del proyecto y la posterior adopcion de las
estrategias mas acertadas.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Cudles son los aspectos que determinan la factibilidad de crear una planta de
purificacion para comercializar agua mediante la nocion de reutilizacion de
envases a partir de la implementacion de Maquinas Dispensadoras Automaticas
en el AMB?
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1.3 JUSTIFICACION

La postura del ciudadano promedio en cuanto al consumo de bebidas no
alcoholicas estad ligada a factores de incidencia que determinan tendencias
marcadas en el sector, influyendo en la demanda y oferta de los productos,
caracteristicas diferenciadoras y los canales de distribucidn necesarios para
atender los mercados existentes.

Segun datos de la firma Raddar®, en Colombia el mercado del agua crece a un
ritmo de 11% anual y mueve alrededor de 240 mil millones de pesos al afo. El
mismo analisis sefiala que el consumo promedio del colombiano ha aumentado
(BUS) de $206 mensuales a $484 en los ultimos 10 afios. En cuanto a ciudades, el
estudio indica que el mayor consumo de agua se encuentra en aquellas
localizadas a menor altura sobre el nivel del mar, tal es el caso de Monteria,
Villavicencio, Barranquilla, Cartagena y Neiva. Las ciudades en donde el consumo
es menor como Pasto, Bogota, Manizales y Bucaramanga, factores como el clima,
estilo de vida e inseguridad hacia la calidad del servicio de agua domestico han
incrementado exponencialmente el consumo de agua envasada por parte de sus
habitantes.

Segun Guillermo Barrientos, reconocido empresario del sector del agua
embotellada en Colombia, la presentacion y consumo del recurso hidrico en
envases "ha crecido de forma sostenida en los Ultimos afios por la gran
preocupacion que existe en el consumidor de hoy por la salud y la conveniencia,

conceptos que ya son parte de su estilo de vida".*

El articulo publicado por el diario The Mail on Sunday resalta:

“La perspectiva en torno los impactos directos del agua embotellada, como
la contaminacion de los plasticos utilizados para el envase, e indirectos
ligados al consumo de energia, combustibles, y la generacién de desechos
en la produccion una sola botella agua, asi como la cultura consumista
basada en necesidades inventadas por una industria que refuerza un

modelo de desarrollo apatico ante la actual crisis ambiental en el mundo”.”

* FRANCO LUQUE. Mario. Agua envasada, consumo embotellado, Tomado el 2 de septiembre de 2014 de
http://www.ecolife.co/index.php/ecobienestar/100-agua-envasada-consumo-embotellado

* VELEZ DE RESTREPO Liliana. Crece el consumo de agua embotellada en el mundo. Tomado el 27 de agosto
de2014,de.http://www.elcolombiano.com/BancoConocimiento/C/crece_consumo_de_agua_embotellada_e
n_el_mundo/crece_consumo_de_agua_embotellada_en_el_mundo.asp

> VILLORIA, G. (24 de 02 de 2008). Crénica. Suplemento virtual del Mundo de Espafia. Recuperado el 25 de 04
de 2010, http://www.elmundo.es/suplementos/cronica/2008/645/1203807604.html
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Con relacion a la contaminacion derivada de las botellas plasticas (Botellas, tapas,
embalajes plasticos y bandas enlazadoras), de las cuales se estima que en el
mundo se recicla tan solo un 20% de las mismas, una gran proporcion de este
plastico termina en afluentes hidricos.®

De otro lado, el oceandégrafo, Charles Moore de la Algalita Marine Research’,
afirma que:

“La proporcion de basura plastica es de seis kilos por cada kilo de plancton
marino, la contaminacién del océano provoca la muerte de mas de un millén de
pajaros marinos y de 100.000 mamiferos acuaticos cada afio. Es decir, los
plasticos, incluidas las botellas, estan ahogando el plancton de los mares, principal
elemento bioldgico para la respiracion de las aguas y como alimento de casi todos
los seres vivos que habitan los océanos, entre ellas las ballenas y delfines”.

La generacion de impactos negativos por el desarrollo de insumos y materias
primas para el empaque de bebidas, induce al equipo de investigacion hacia la
posibilidad de crear una planta para la fabricacion de agua embotellada en
diferentes presentaciones, al promover la reutilizacion de envases mediante la
introduccién de Maquinas Vending como factor diferenciador en el mercado.

Ademas que, como organizacién establezca y desarrolle acciones de caracter
misional hacia la prestacién de servicios de agua para el consumo humano en
diferentes presentaciones, mediante la distribucion de productos con empaques
diferentes al plastico y sus derivados; asi mismo, disminuir en parte la
contaminacion ambiental generada por la incorrecta disposicion final de este tipo
de envases.

La conveniencia del “Vending” radica en la recarga personal de agua para el
consumo, la cual se hace de forma directa en las maquinas dispensadoras,
persuadiendo al consumidor hacia la reutilizacion del envase para su uso en
posteriores recargas. El precio de venta se reduce considerablemente por la
ausencia de requerimientos de produccién adicionales para fabricar los envases o
en defecto comprarlos, y la accesibilidad al producto por la localizacion estratégica
de las maquinas la cual sera un rubro fundamental en el deseo de realizar
cobertura acertada del mercado.

La iniciativa de emprendimiento surge a raiz de la problemética difundida en la
industria del agua embotellada en aspectos ambientales y sanitarios y la falencia
en el desarrollo de actividades para mitigar este tipo de situaciones y sus

6 MOGORE, C. J, Comparison of Plastic and Plankton in the North Pacific Central Gyre. Marine Pollution
Bulletin Vol. 42, N° 12, pp 1297 — 1300, 2001 Consultado 23 de Agosto de 2014 de:
http://5gyres.org/media/Moore_2001_plastic_in_North_Pacific_Gyre.pdf

’ Foundation Algalita Marine Research, Working toward a plastic pollution-free world through
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consecuencias a futuro. En contraposicion a esto, mediante la puesta en marcha
del negocio y la atraccion progresiva de clientes, se repercute en la generacion de
beneficios ambientales (Los cuales se determinaran mas adelante en este
proyecto) para el planeta por la disminucion en el uso de envases contaminantes.
Asi mismo para el consumidor y la interaccion ante un medio de distribucion
diferente en el cual el producto se ofrece directamente desde su punto de
tratamiento evidenciando la diferenciacion y aludiendo de nuevo la parte
econdmica del servicio.
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1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Evaluar la factibilidad para la creacion de una empresa dedicada al tratamiento y
comercializacion de agua para el consumo humano mediante la implementacion
de maquinas dispensadoras automaticas.

1.4.2 Objetivos Especificos

» ldentificar las preferencias y tendencias de consumo en personas que realizan
compras a granel de agua envasada y que presentan conciencia por un estilo
de vida sano y el cuidado de medio ambiente.

» Determinar un plan de produccion, de acuerdo a las instalaciones, formas de
aprovisionamiento de agua y necesidades de los clientes, analizando los
aspectos legales, técnicos, ambientales y otros aplicables para el desarrollo del
negocio.

» Realizar un andlisis financiero, que permita observar la inversion inicial,
proyeccion de ventas, los costos y gastos, la rentabilidad econdémica, capital de
trabajo y posibles fuentes de financiamiento y otros parametros que determinen
la viabilidad para la puesta en marcha del negocio.
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2. MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO CONCEPTUAL

» Agua: Sustancia liquida formada por la combinacion de dos volimenes de
hidrogeno y un volumen de oxigeno, que constituye el componente mas
abundante en la superficie terrestre.

» Agua envasada: es el agua potable tratada, envasada y comercializada con
destino al consumo humano, entendida como un producto de la industria
alimentaria.

» Agua cruda: es el agua natural que no ha sido sometida a procesos de
tratamiento, para su potabilizacion.

» Agua potable o agua para consumo humano: es aquella que por cumplir las
caracteristicas fisicas, quimicas y microbiolégicas, en las condiciones
sefaladas en el presente decreto y demas normas que la reglamenten, es
apta para consumo humano.®

Los siguientes conceptos son tomados de la norma técnica colombiana para el
agua envasada:

» Agua natural mineral: agua natural y que ademas se caracteriza por su
contenido de determinadas sales minerales y sus proporciones relativas, asi
como por la presencia de oligoelementos y de otros constituyentes; el agua
debe contener tanto en la fuente como una vez embotellada, no menos de 250
mg/l de solidos totales en disolucion.

» Agua carbonatada: es la bebida obtenida mediante la disolucién de un maximo
de tres volumenes de gas carboénico (co2) en agua potable tratada.

» Agua potable tratada mineralizada: es el agua que posee 0 a la que se le
agrega intencionalmente minerales en una cantidad no menor a 500 mg/l de
solidos totales disueltos.

» Agua descarbonatada: después de un posible tratamiento de conformidad de
su envasado, contiene diéxido de carbono en cantidad inferior a la cantidad
que originalmente contenia y no desprende didéxido de carbono de manera
visible y espontanea en condiciones normales de temperatura y presion.

8Conceptos tomados del ministerio de la proteccién social, Decreto nimero 1575 de 2007.
http://www.minsalud.gov.co/Normatividad/DECRET0%201575%20DE%202007.PDF
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» Estrato acuifero: una unidad geoldgica saturada debajo de la superficie que

produce agua en cantidades suficientes bajo condiciones hidraulicas
normales.

Cuenca de captacion: el area superficial aguas arriba del recurso de aguas
subterrdneas en la que las precipitaciones pueden entrar ya sea directa o
indirectamente en el sistema de aguas subterraneas y que puede contribuir a la
recarga de los estratos acuiferos.

Perimetro de proteccidén/zona de proteccién: area en donde se requiere vigilar
y administrar las actividades humanas y animales para proteger el agua contra
la contaminacion.

Fuente: una formacion subterrdnea de donde las aguas naturales surge
naturalmente de la tierra.’

Los siguientes conceptos son tomados de la monografia de grado realizado por
José Alfredo Gomez Bernal de la universidad veracruzana México.

>

Osmosis inversa: proceso basado en la aplicaciébn de una presion sobre una
disolucién concentrada para que el mismo pase a través de unas membranas.
al efectuarse ese proceso la mayor parte de las sales disueltas quedan
retenidas y conseguiremos un agua con una menor concentracion salina.

Filtros de carbdn activado: se hace pasar agua a traves de un filtro con carbén
activado, en bloque o granular. es uno de los sistemas de tratamientos de agua
muy eficiente para eliminar el cloro, mal olor y sabor del agua y también puede
eliminar solidos pesados.

Agua tratada con ozono: la cantidad de la desinfeccion con 0zono es mejor que
la conseguida con el cloro, debido al gran poder oxidante del ozono. con el
0zono se consigue eliminar virus, bacterias y microorganismos que son
resistentes al cloro. ademas actla con gran rapidez por lo que en pocos
segundos se pueden realizar tratamientos muy efectivos.
Floculacion/sedimentacion: floculacion se refiere a un proceso de tratamiento
de agua que combina o coagula articulas pequefias, que se asientan en el
agua como sedimento. el alum y las sales de hierro o polimeros sintéticos
organicos (usados solos o0 en combinacién con sales de metal) se usan
generalmente para mover la coagulacion. asentamiento o sedimentacion
ocurre naturalmente como particulas floculadas que se asientan fuera del
agua.

° Conceptos tomados de, Norma técnica Colombiana para el Agua Envasada, Editada por el Instituto
Colombiano de Normas Técnicas y Certificacién (ICONTEC) Apartado 14237 Bogotd, D.C. Consultado el 16 de
agosto de 2014 de http://tienda.icontec.org/brief/NTC3525.pdf
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» Filtracion: muchos planteles de procesos de tratamiento de agua usan la
filtracion para extraer todas las particulas del agua. esas particulas incluyen
masillas y limo, materia natural organica, precipita otros procesos en el plantel,
hierro y manganeso y micro-organismos. la filtracién clarifica el agua y enlace
la efectividad de desinfeccion.®

» Cloracion: es el nombre que se da al procedimiento para desinfectar el agua
mas comunmente usado, utilizando el cloro o algunos de sus derivados como
los hipocloritos de sodio o de calcio. en los abastecimientos de agua potable se
emplea el gas cloro mientras que para abastecimientos medianos o pequefios
se utilizan hipocloritos. el proceso mas sencillo de esterilizacion y barato es la
cloracion, la accion del cloro es de poca profundidad y las particulas en
suspension la dificultan.**

2.1.1 Tipos de envases

» Plastico: el plastico es un material versatil de envasado de alimentos. a menudo
en forma de bolsas personalizadas, el plastico se utiliza para el pan, productos
congelados, refrigerios y resellables, como el queso. en forma de botella, el
plastico contiene bebidas y aderezos, aceites de cocina y condimentos. las
bandejas de plastico se utilizan para las carnes y pescados frescos o
congelados.

» Aluminio: el aluminio es comun, facil de fabricar, barato y respetuoso con el
medio ambiente, ya que esta hecho de materiales reciclados y se puede reciclar
de nuevo. los envases de aluminio pueden almacenar alimentos de manera
segura durante periodos prolongados. es perfecto para almacenar alimentos
enlatados, carnes y pescados en conserva, como revestimiento interno para
bolsas, o incluso como cubiertas para los alimentos almacenados en bandejas
de plastico.

» Cartdn: las tarrinas pequenias, los tubos o las latas de cartén se utilizan para la
sal, frutos secos, golosinas, caramelos, cacao en polvo, especias y algunas
grasas para cocinar, productos lacteos y alimentos congelados. son de peso
ligero, razonablemente a prueba de golpes y ecoldgicos, ya que se fabrican a
partir de pulpa de madera, un recurso renovable.

'® GOMEZ BERNAL, José Alfredo. 2011 Proceso de purificacidn del agua para consumo humano. México, pp.
82. Monografia (ingeniera Mecanica Eléctrico). Universidad Veracruzana de México. Facultad de Ingenieria.
1 cama Alfonso, DESINFECCION DEL AGUA PARA EL CONSUMO. Consultado el 24 de Agosto de 2014 de
http://www.comitesromero.org/tarragona/fichas/ficha3.pdf

> GARRISON P. Conceptos y definiciones sobre tipos de envases tomado el 30 de agosto de 2014 de
http://www.ehowenespanol.com/diferentes-tipos-envasados-alimientos-sobre_172259/.
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2.1.2 Tipos de botellas de plastico

>

Hdpe: son las Unicas que tienen el numero dos impresos en su parte inferior y
estan hechas de polietileno de alta densidad. debido a que son botellas de
plastico mas densas, sirven bien para cosas que se descomponen facilmente
como la leche o para embotellar fruta para mantenerla mas fresca por mas
tiempo. también funcionan bien para productos quimicos del hogar como el
cloro.

Idpe: hechas de polietileno de baja densidad. este es un plastico delgado que
por lo regular se usa como una barrera cerosa contra la humedad que puede
fabricarse a un precio bajo. puedes encontrar botellas de Idpe en cartones de
plastico de leche y botellas de condimentos para apretar. se funde facilmente,
lo que lo hace ideal cuando es necesario usar el sellado por calor.

PP.: estd conformado por polipropileno tiene un punto de fusion muy elevado,
razén por la cual se usa tradicionalmente para articulos que necesitan ser
calentados o en los que es necesario verter liquidos calientes, como el café.
también es bueno para tinas pequefias que necesitan calentarse.™®

Envases Pet: es un polimero plastico que se obtiene mediante un proceso de
polimerizacion de &cido Tere ftalico y mono etilenglicol. es un polimero lineal,
con un alto grado de cristalinidad y termoplastico en su comportamiento, lo cual
lo hace apto para ser transformado mediante procesos de extrusion, inyeccion,
inyeccién-soplado y termo formado.**

Vending: es un sistema de ventas a través de maquinas expendedoras
automaticas. el medio de pago mas comun en estas maquinas es a través de
monedas, aunque también puede encontrarse otros medios de pagos como
billetes, tarjetas bancarias, entre otros.

Plantas Portétiles: es un sistema disefiado para recargar agua purificada de
una manera inmediata, en diferentes lugares, donde haya mayor
conglomeracién de personas.

Autoservicio: método de venta, donde la mercancia se encuentra expuesta, el
cliente puede elegir y recoger personalmente el producto deseado.

Y SEGRETIN Raul, Envases plasticos y su relacidon con el Medio Ambiente, LASTIVIDA Argentina, Tomado el
10 de Octubre de 2014 de http://ecoplas.org.ar/pdf/17.pdf

" (ANEP) Asociacién Nacional del Envase de PET (ANEP) Tomado el 29 de agosto de 2014 de
http://www.aneppet.com/index.php?option=com_content&view=article&id=6&Itemid=10
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2.2 MARCO LEGAL

La explotacion del agua en Colombia, se encuentra regulada por el gobierno,
creando como organismo de control al Ministerio de Medio Ambiente, rector de la
gestién del medio ambiente y de los recursos naturales renovables, encargado de
impulsar una relacion de respeto y armonia del hombre con la naturaleza y de
definir, en los términos de la presente ley, las politicas y regulaciones a las que se
sujetaran la recuperacion, conservacion, proteccion, ordenamiento, manejo, uso y
aprovechamiento de los recursos naturales renovables y el medio ambiente, con el
fin de asegurar el desarrollo sostenible®®.

Considerando que el agua envasada para consumo humano es un alimento de
alto riesgo epidemiolégico, y que es necesario establecer las condiciones
sanitarias para la obtenciébn y comercializacion de agua potable tratada con
destino al consumo humano, como medida de proteccion de la salud, se encuentra
regulado por el Ministerio de Salud, el cual en la resolucion 12186 de 1991 fija las
condiciones necesarias para los procesos de obtencién, envasado Yy
comercializacién del agua envasada®®.

Actualmente existe en Colombia el Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos (INVIMA), es un establecimiento publico de orden
nacional, de caracter cientifico y tecnoldgico, con personeria juridica, autonomia
administrativa y patrimonio independiente, perteneciente al sistema de salud,
adscrito al Ministerio de la Proteccién Social y con sujecion a las disposiciones
generales que regulan su funcionamiento y por lo tanto tiene a cargo la regulacién
y el control de todo lo referente al negocio de la produccion y comercializacion de
agua envasada para el consumo humano.

Entre la normatividad y guias técnicas aplicables a la operacion del negocio se
enuncian las siguientes:

Resoluciéon N° 2115 de 2007, “Por medio de la cual se senalan caracteristicas,
instrumentos basicos y frecuencias del sistema de control y vigilancia para la
calidad del agua para consumo humano.”’

1’ COLOMBIA, CONGRESO DE LA REPUBLICA. LEY 99. (22, Diciembre, 1993). Por la cual se crea el
Ministerio del Medio Ambiente. Diario oficial. Bogota, D.C., 1993. no. 41146.

'* COLOMBIA, MINISTERIO DE SALUD. Resolucién 12186 (20, Septiembre, 1991). Por el cual se fijan las
condiciones para los procesos de obtencion, envasado y comercializacién de agua potable tratada con destino
al consumo humano. Bogotéa, D.C.: El Ministerio, 1991. 7 p.

" COLOMBIA, MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL. Resolucién 2115 (22, Junio, 2007). Por medio de
la cual se sefialan caracteristicas, instrumentos basicos y frecuencias del sistema de control y vigilancia para
la calidad del agua para consumo humano. Bogota, D.C.: El ministerio, 2007. 23 p.
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2.2.1 Ley 9 de 1979

“Establece que todas las fabricas y los establecimientos donde se procesan

alimentos deben cumplir con las buenas practicas de manufactura (BPM)™*2.

Resolucidon N° 2652 de 2004, “Por el cual se establece el reglamento técnico sobre
los requisitos de rotulado o etiquetado que deben cumplir los alimentos envasados

y materias primas de alimentos para consumo humano™*°.

Resolucién N° 683 de 2012, “Por medio de la cual se expide el reglamento técnico
sobre los requisitos sanitarios que deben cumplir los materiales, objetos, envases
y equipamientos destinados a entrar en contacto con alimentos y bebidas para el

consumo humano”?°.

Decreto 4444 de 2005, “Por el cual se reglamenta el régimen de permiso sanitario

para la fabricacién y venta de aliméntenos elaborados por microempresarios”.

Cuando el agua potable tratada envasada sea sometida a desinfeccion por
cloracion, en el momento de ser envasada, deberd cumplir con los siguientes
requerimientos®:

Tabla 1. Parametros de desinfeccion del agua

Contenido de cloro| Minimo 0,5 mg/dm?® Maximo 1,0 mg/dm?®
residual

Contenido de coro| Minimo 0,6 mg/dm?® Maximo 1,2 mg/dm®
total

Intervalo de pH 6,5a9,0.

Fuente: Equipo de Investigacion

'® COLOMBIA, CONGRESO DE LA REPUBLICA. LEY 9 (24, Enero, 1979). Por la cual se dictan
medidas sanitarias. Bogota, D.C., 1979. No. D.O.
1 COLOMBIA, MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL, Resolucién 2652 (29, Agosto, 2004).
Por lo cual se establece el reglamento técnico sobre los requisitos de rotulado o etiquetado que
deben cumplir los alimentos envasados y materias primas de alimentos para consumo humano.
Bogota, D.C.: El Ministerio, 2004. 12 p.
20 COLOMBIA, MINISTERIO DE SALUD Y PROTECCION SOCIAL. Resolucién 683 (28, Marzo,
2012). Por medio de la cual se expide el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios que
deben cumplir los materiales, objetos, envases y equipamientos destinados a entrar en contacto
con alimentos y bebidas para el consumo humano. Bogota, D.C.: El Ministerio, 2012. 16 p.
>’ COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Decreto 4444 (28, Noviembre, 2005). Por el cual
se reglamenta el régimen de permiso sanitario para la fabricacion y venta de alimentos elaborados
E)zor microempresario. Diario oficial. Bogota, D.C., 2005. no. 46108. )

INSTITUTO COLOMBIANO DE NORMAS TECNICAS Y CERTIFICACION. Agua Potable. NTC
813. Bogota D.C.: El instituto, 2005. 10 p.
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Cuando el agua tratada envasada sea sometida a desinfeccion con ozono, en el
momento de ser envasada, debe cumplir:

Contenido de ozono en 0.2 mg/dm3 y maximo 0.5 mg/dma3.

Las entidades legales que llevan a cabo la vigilancia de la calidad del agua potable
son el Ministerio de Proteccion Social, la Superintendencia de servicios publicos
domiciliarios, el Ministerio de Industria y Comercio, al Instituto Nacional de Salud
(INS), al Ministerio del Medio Ambiente, les corresponde velar por el cumplimiento
de las normas complementarias en relacion al tema de la calidad del agua, para la
poblacion.

2.2.3 Registro INVIMA:

En este caso el negocio se basa en la produccion y comercializacion de agua
potable, y teniendo en cuenta que el agua es considerada como alimento de alto
riesgo epidemioldgico es necesario un registro ante Instituto Nacional de Vigilancia
de medicamentos y alimentos, al evaluar los requisitos para la obtencion del
permiso, con una tarifa establecida en el codigo 2011, y de acuerdo al capital
inicial de trabajo es de $ 3.065.400 pesos (aprox.158 SMLMDV).
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2.3 MARCO HISTORICO

2.3.1 Historia del agua embotellada.

Desde hace varios afios, pensar en embotellar agua y comercializarla parecia una
idea terminada, sin embargo hoy en dia no hay forma mas sencilla de conseguir el
importante liquido, listo para beberse, que comprando una botella de agua en
cualquier tienda, supermercado o almacén de cadena.

“La historia del agua envasada se remonta al siglo XVI, cuando por primera vez se
consider6 un producto de comercializacién. Esta provenia de las aguas termales
Spa de los Ardenas belgas. Se las vertia en vasijas de barro, parecidas a botellas
y luego se las empacaba en cajas. Los habilidosos comerciantes de este tiempo,
las transportaban por tierra y mar, vendiéndolas en lugares muy distantes de sus
propias fronteras. En 1772 Spa exporto a las distintas capitales europeas 134.000
botellas de agua. Solo en Suecia se importaron aproximadamente 30 mil tinajas y
botellas de agua mineral provenientes de distintos establecimientos termales.

Entre los siglos XVII y XVIII, durante la época del cristal. La cultura de los
establecimientos termales floreci6 en Europa en el siglo XIX, envasandose y
exportandose agua principalmente de los manantiales alemanes, franceses e
italianos. Se consideraba que el agua era beneficiosa para la salud y podia curar
las enfermedades”®

Las aguas embotelladas pueden provenir de diferentes tipos de agua potable, bien
sea agua de glaciares, manantiales, pozos, del grifo, purificadas, envasadas en
diferentes materiales, ya sea plastico, vidrio u otro material.

Segun el consumo humano o dependiendo el uso que la persona le da a este
producto, se puede encontrar una variedad de agua embotellada en diferentes
presentaciones del envase, desde la botella pequefia. Mediana hasta el botellébn o
conocido como garrafon, dicho producto utilizado en el consumo alimenticio.

> TORRES MEJIA, M. L. 2010 Creacién de una empresa purificadora de agua natural proveniente del
yacimiento en la vereda agua blanca, Floridablanca-Santander. Bucaramanga, 196 p. Tesis (ingeniera
industrial). Universidad Industrial de Santander. Facultad de Ingenierias fisico-Mecanicas. Escuela de

estudios industriales y empresariales.
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2.3.2 Panorama mundial del agua envasada.

La disponibilidad y la calidad de agua, como recurso escaso que se distribuye de
forma desigual en el tiempo y el espacio, ha recibido en los ultimos afios una
creciente atencion a nivel internacional, principalmente porque muchos paises
estan comenzando a afrontar una profunda crisis de agua debido al agotamiento y
a la desmesurada contaminacion de las aguas superficiales y subterraneas®*.

El 97% del agua del planeta es salada, solamente el 2.5% es agua dulce. Esta
ltima se descompone de la siguiente manera:

» En glaciales y casquetes polares se concentra el 68.9% de esta agua

» EIl agua subterranea, la humedad del suelo, los pantanos y la humedad
atmosférica tienen el 30%.

» El agua superficial en lagos vy rios, la cual es la que se utiliza regularmente en
las actividades domésticas e industriales, por su facil acceso corresponde al
0.3% de ese 2.5%.

La industria del agua envasada se ha convertido en un negocio global
generalizado, y el consumo de agua tratada y embotellada aumenta a gran escala,
sobre todo en paises donde el agua potable de uso doméstico esta disponible a un
costo considerablemente bajo.

“‘Una de las razones del crecimiento del agua embotellada, se debe a las
campafias de marketing realizadas desde mediados de los '80, donde los indices
de enfermedades como la obesidad, colesterol, diabetes y otras derivadas de un
mal concepto nutricional, gener6 la necesidad de salud integral en los paises
desarrollados dentro de las dietas; los alimentos light, gimnasios y otras terapias la
promocion de aguas puras y naturales vinieron a dar respuesta a miles de
personas enfermas y cefiido a esto la consigna del ( 8 —8 ), ocho vasos de agua
como herramienta para mantener un bienestar fisico optimo, la cual carencia de

fundamentos cientificos segin Tony Clarke”.?®

El 75% del Mercado mundial de aguas de bebida envasada se localiza en Europa,
aproximadamente el 20% en estados unidos y el 5% en el resto del mundo.
Paises con un alto nivel de vida como Japén (808 millones de litros), Australia
(350 millones de litros) o Canada (495 millones de litros tienen producciones
simbolicas?®.

** GOSSLING, S. 2002. Global Environmental Consequences of Tourism. Global Environmental Change.
> CLARKE T. "Inside the Bottle", an exposé of the bottle water industry. Editado por Polaris Institute,
Ontario, Canad3, 2005.

2 DiAZ, J. S. (2000). Panorama actual de las aguas minerales y minero-medicinales en Espafia. Madrid:
ANEABE.
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Hacia el afio 2004, el consumo global de agua embotellada en el mundo se
estimaba en 154 mil millones de litros, es decir, aproximadamente 25 litros por
habitante en el planeta. La regién con mayor consumo en el planeta era Europa
(53,6 MmM3 en 2004) seguida de América del norte y Asia (44,7 y 35,8
respectivamente en 2004) segun datos de AESAN?’.

En términos de Consumo Per capita, a nivel mundial, en 1996, se situaba en los
12,6 litros por persona, creciendo alrededor de 24 litros por persona en 2004.
Estados Unidos con un consumo cercano a los 104,5 litros por persona segun
(BMC, 2010) y Europa con 105 litros por persona (EFBW, 2009) dominan el
consumo a nivel mundial en comparacion de los 4 litros por persona en regiones
como Africa, Oriente Medio y Oceania®.

Grafico 1. Consumo de agua embotellada por Continente, 1997-2004.

Total Bottled Water Consumption by Region, 1997-2004
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Fuente: El agua embotellada: Una actualizacion Europa. Beverage Marketing
Corporation http://www.sswm.info/

Se infiere de la Figura 1, que mientras el volumen de consumo en Europa y
América se mantiene al alza paulatinamente, el consumo crece rapidamente en
regiones orientales.

7 AESAN: Agencia Espafiola de Seguridad Alimentaria y Nutricion, Organismo auténomo adscrito al
Ministerio de Sanidad y Consumo.

8 GLEICK, P. H. 2009, Energy implications of bottled water, 2006, vol. 51, p. 53,661. Consultado el 29 de julio
de 2014 de: http://iopscience.iop.org/1748-9326/4/1/014009/pdf/1748-9326_4_1_014009.pdf
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Tal y como se puede observar en la Tabla 1, los paises con mayor consumo son
Estados unidos, México, china y Brasil, sin embargo sigue siendo mas alta en los
paises Europeos, a pesar de la alta calidad, el agua de grifo es fiable y en México
donde los problemas de calidad estan presentes a lo largo del territorio.

En muchas partes del mundo el agua de grifo no esta disponible para el consumo
humano lo cual es un factor de incidencia para que se hayan disparado las ventas
junto con el fracaso de los gobiernos en la gestion de servicios basicos de agua
que abrid la puerta al sector privado a satisfacer esta necesidad aunque a un
costo muy alto para los consumidores, donde se calcula que el precio del agua
embotellada es 1000 veces mas alto que el suministro municipal®®.

El consumo de agua en los paises desarrollados es 10 veces mayor que en los
paises en desarrollo, el agua se desperdicia en cantidades significativas en
muchos lugares del mundo, y un ejemplo de ello se encuentra en la ciudad de las
Vegas en Estados Unidos, donde se hacen realizan proyectos para la construccion
de fuentes de agua, piscinas y campos de golf en medio del desierto tomando
agua del rio colorado, el cual debido a su desmesurado aprovechamiento tiene un
caudal despreciable, casi inexistente. Desde el punto de vista ambiental el rio en
algunos periodos del afio no alcanza a desembocar en el mar, por evidenciar la
falta de racionalidad en el consumo de un recurso limitado y valioso como lo es el
agua.

Tabla 2. Paises con mayor consumo de agua embotellada, 2003-2004 (Miles de
metros cubicos por afo)

Country 2003 2004 (P)
United States 24,199 25,893
Mexico 16,495 17,683
China* 10,628 11,894
Brazil 10,758 11,598
Italy 10,350 10,661
Germany 9,950 10,313
France 8,907 8,550
Indonesia 6,945 7,362
Spain 5,098 5,506
India 4,202 5,126

Fuente: Bottled Water: An Update, Beverage Marketing Corporation p.170

Italia reporta el mayor consumo anual Per capita de agua embotellada en 184 litros por
persona, y seis de los diez primeros consumidores que beben méas de 100 litros por
persona al afio son europeos.

» GLEICK, P. H. 2004. The Myth and Keality of Bottled Water. The World's Water 2004-2005: The Biennial
Report on Freshwater Resources, 200405, 17.
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2.3.2.1 ¢Pero que impulsa las crecientes ventas de agua embotellada en el
mundo?

Segun Peter Gleick, no se encuentra en analisis definitivo, pero se atribuye este
fendbmeno a tres razones que se han presentado en las regiones de alto consumo
y que juegan un papel importante, en primera medida el temor acerca de la calidad
del agua de grifo, la conveniencia por la facilidad de acceso y las percepciones de
gusto 30generadas por la publicidad que imparte beneficios especiales para la
salud.

Tabla 3. Listado de los mayores consumidores Per capita de agua
embotellada, 2003-2004 (Litros por persona)

Country 2003 2004 (P)
ltaly 179 184
Mexico 157 169
United Arab Emirates 145 164
Belgium-Luxembourg 133 148
France 148 142
Spain 127 137
Germany 121 125
Lebanon 96 102
Switzerland 96 100
Cyprus 86 92
United States 85 91
Saudi Arabia 88 88
Czech Republic 84 87
Austria 86 82
Portugal 78 80

Fuente: Bottled Water: An Update, Beverage Marketing Corporation p.171

Algunos sectores se preocupan de que el aumento de ventas de agua embotellada
reduzca las presiones sobre los gobiernos de paises subdesarrollados en
proporcionar las mejoras necesarias en infraestructura basica de abastecimiento
de agua potable.

La accesibilidad se determina por la capacidad economica para adquirir el
producto, por ello los asentamientos mas vulnerables dependen exclusivamente
de la gestion gubernamental en del desarrollo de proyectos y el establecimiento de
presupuesto.

30 GLEICK, P. H. Bottled water: an update. Europe, 2006, vol. 51, p. 53,661. Consultado el 3 de agosto de
2014 de: http://policeandcommunity.org/wp-content/uploads/sites/21/2013/04/ww_update.pdf
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2.3.3 Panorama Nacional del Agua envasada

Un fuerte crecimiento ha experimentado el mercado de las aguas envasadas en
nuestro pais, impulsado principalmente por los habitos de consumo mas sanos
gue estan primando entre la poblacién. Desde 2006 y hasta 2011, esta industria
presentd una expansion de 64% calculando ventas cercanas a los con US$917,6
millones durante el ejercicio previo. Como tamafo de mercado supera a Colombia
a nivel regional Argentina con US$3.052,5 millones pero se superamos en este
rubro a paises como Chile, que durante el 2011 presentd US$479,3 millones, y a
Venezuela, que durante 2011 llego a los US$363,9 millones de facturacion en este
tipo de productos.

“El mercado en Colombia es aun incipiente, convirtiéndose asi en un mar de
oportunidades inexplorado, teniendo en cuenta que el mayor consumo per capita
de agua embotellada lo tienen los argentinos con 112,3 litros al afio cada uno,
luego los brasilefios con 25,3 litros y los colombianos con 15,5 litros, segun un
estudio de Euro Monitor”3!

La tendencia hacia el consumo es al alza, comparando cifras con paises de la
region, la oportunidad de incursionar en el mercado nacional es tentadora, y
provee la posibilidad de la extensién de productos mediante cambios en sus
caracteristicas o de empaque; aunque cabe aclarar que el desarrollo y
posicionamiento del producto depende de la correcta segmentacién de mercado y
las estrategias de marketing asociadas a la distribucién.

Segun Guillermo Barrientos, reconocido empresario del sector del agua
embotellada en Colombia, la produccion de agua en envases “Ha crecido de forma
sostenida en los ultimos afios por la creciente preocupacion que existe en los
consumidores por el bienestar fisico, la salud y la conveniencia, conceptos que
hacen parte de la esencia del ser humano”

“Segun datos de la firma Raddar, en Colombia, el mercado del agua crece a un
ritmo del 11% anual y mueve unos $240 mil millones de pesos al afio. El mismo
andlisis sefala que el consumo promedio del colombiano ha aumentado de $206
mensuales a $484 en tan solo 10 afios. En cuanto a ciudades, el estudio indica
que las que se encuentran a menor altura sobre el nivel del mar son las principales
consumidoras”.

Actualmente existen en Colombia 724 registros vigentes de empresas fabricantes
de agua embotellada (INVIMA, 2011). Las ciudades que mas empresas de este
tipo tiene son: Bogota con 100 empresas registradas, 30 en Villavicencio, 18 en

> CANTILLO, D. 2012. La revolucién de una industria liquida. Periédico virtual EI ESPECTADOR.

http://www.elespectador.com/noticias/economia/revolucion-de-una-industria-liquida-articulo-342580.
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Cartagena, 14 en Cali, monteria y Neiva, 13 en Barranquilla, 12 en Medellin y
santa Martha y 10 en Cucuta, Ibagué, Maicao, Yopal y Riohacha.

“Segun informacién suministrada por Raddar, la participacién del agua normal en
grandes superficies es del 15,97%, con gas es del 41,12% y en el caso de las
saborizadas es del 42,92%. De acuerdo con informaciébn suministrada por
Carrefour, las funcionales compiten con aguas planas, té liquido, jugos, refrescos
principalmente, aunque pueden competir con todas. En esta gran superficie se
comercializan marcas como TBest, HAnna, en su mayoria importadas, y las de

marca propia”?.

El incremento del interés de la empresa privada en el negocio del agua, junto a los
problemas de cobertura y calidad en el tratamiento y suministro de este recurso,
han favorecido el crecimiento de la industria embotelladora en el pais. El negocio
del agua embotellada es uno de los mas rentables del mundo, puesto que se
ocupa en el tercer lugar entre las mercancias que mas dinero mueven después del
petréleo y el café.*®* En el afio 2004 en Colombia representé 217.659.799.148
pesos colombianos, aproximadamente 90 millones de dolares.

El 0.4% de las familias en Colombia consumen agua embotellada, alrededor de
unas 53 mil familias. Sin embargo este porcentaje es bajo en comparaciéon con
paises como lItalia, Estados unidos y Brasil donde alrededor del 85% de las
familias consumen a este tipo de producto y cuentan con una tasa de crecimiento
anual del 12%.%*

Grafico 2. Crecimiento del mercado del agua embotellada en Colombia 1999-2004
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Fuente: Raddar, El negocio de agua embotellada en Colombia p.3

32 CANTILLO, D. 2012. La revolucién de una industria liquida, “Del grifo a la botella, un mercado en
expansion”. Periddico El ESPECTADOR. http://www.elespectador.com/noticias/economia/revolucion-de-
una-industria-liquida-articulo-342580.

*> CONFECAMARAS. RADDAR, “La Dinamica del Consumo en Colombia: Totales nacionales productos en
2005".p.62.

** Encuesta de calidad de vida realizada por el DANE. Hogares por fuente de aprovisionamiento de agua para
preparar los alimentos. 2003.

39



El agua embotellada no siempre cumple con mejores caracteristicas de calidad
que la de grifo, segun un estudio realizado en Estados unidos, el 25% del agua
embotellada es simplemente agua de grifo envasada.®

En Colombia, las empresas territoriales de salud como el Invima son las
responsables de la inspeccion, vigilancia y control de la calidad del agua
embotellada, aunque en algunas regiones del pais han aparecido productos con
etiquetas y atribuciones visibles y que después del analisis no cuentan con los
parametros establecidas, por supuesto algunas han sido sancionadas.

Segun la publicacion hecha el primero de noviembre del 2010, por industria
alimenticia para los procesadores de alimentos alimenticios, nombra el volumen de
consumo de refrescos en América Latina, entre ellos se encuentra el volumen de
“bebidas no alcohdlicas en el pais sigue creciendo, con Coca Cola en el primer
lugar de preferencia de los colombianos con un 48.98% del mercado, le sigue
Postobon Manzana con 26.87%, Colombiana pierde terreno al contar con 19.68%,
Big Cola se lleva 17.80% del mercado, Pepsi 13.46% y Sprite 10.95%.

Las bebidas de malta son muy apetecidas por el consumidor y Pony Malta es lider
de la categoria con 50.93%, mientras que la Maltin Polar solo tiene 8.90%.

Las bebidas energizantes, que comienzan a tener un mercado estable, tiene a la
cabeza a Red Bull con 9.54%, le sigue BioCross con 5.64% y Peak con 3.24%.

El segmento de las bebidas hidratantes, Gatorade con 21.25%, Powerade se
ubica en el segundo lugar con 6.87% Yy el tercer puesto fue para Activade con
4.27%.

Las bebidas envasadas se presenta asi: Tampico con 18.56%; Tutti Frutti,
18.25%; Del Valle 17.90%; y el Hit con 16.95%. Las aguas envasadas tienen como
ganador a Brisa con 37.34%, Cristal le sigue con 24.35%, Manantial con 2.84%”".3°

* Barrén Guelly Auza. El negocio de agua embotellada en Colombia consultado el 13 de Agosto de 2014 de:
https://www.google.com.co/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=18&cad=rja&uact=8&ved=0CBsQFj
AA&url=http%3A%2F%2Fcedins.org%2Findex.php%2Fmateriales-pdf%2Fdoc_download%2F28-el-negocio-
de-agua-embotellada-en-colombia&ei=JItOVLLkHdaMNpKOgJAD&usg=AFQjCNG-
yFWymWmvwLPuDzHuv_1pf9mrTg&bvm=bv.77880786,d.eXY

*® INDUSTRIA ALIMENTICIA PARA LOS PROCESADORES DE ALIMENTOS DE AMERICA LATINA. Tomado el 3 de
septiembre de 2014 de http://www.industriaalimenticia.com/articles/print/bebidas-2
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2.3.4 Vending.

Es un sistema de ventas por medio de maquinas expendedoras de formas directas
y autométicas de todo tipo de articulos como peliculas, revistas, mufiecos y
productos comestibles como café, bebidas frias o calientes, todo tipo de snack,
golosinas, helados, entre otros productos.

Existen muchas razones que justifican este medio de compras, una de ellas es la
comodidad que se tiene a la hora de adquirir un producto, debido a que se puede
encontrar en diferentes lugares mas facil y rapidamente, otra razén es el tema de
la higiene, ya que por medio de estas maquinas se esta evitando la manipulacion
de los productos, otro aspecto importante que ofrece estas maquinas es lo
relacionado con los horarios, estas maquinas permiten trabajar las 24 horas
mientras que las tiendas, supermercados de cadenas trabajan hasta un horario
estipulado y finalmente la seguridad que se tiene al obtener un producto confiable.

Los anteriores aspectos, provocan un crecimiento arduo del sector del vending, en
cuanto a su ubicacion en lugares tan diversos como centros comerciales, oficinas,
aeropuertos, industrias, escuelas, colegios, estaciones de servicios, hospitales,
parques de interacciones, etc.

Los siguientes datos son tomados de un blog sobre la historia de las maquinas
vending, expendedoras de bebidas y alimentos:

La maquina expendedora se encuentra en el mercado hace alrededor de 120
afos. “se dice que el vending tuvo lugar su origen en Egipto, y la primera maquina
expendedora fue disefiada para dispensar agua bendita en los templos de Tebas y
el alto Egipto. El autor de esta maquina fue Herén de Alejandria (10-70 d. C.).

El verdadero desarrollo de las maquinas expendedoras nace con las revolucion
industrial, hacia 1880 en Londres (Inglaterra), donde se instalaron las primeras
maquinas expendedoras modernas que vendian tarjetas postales.

Por otro lado, en 1888 una compaiiia de chicles (Thomas Adams Gum Company)
instalo en las calles y en los andenes del metro de New york maquinas
dispensadoras de chicles conocido como gomas de mascar. Desde ese entonces
hasta la actualidad comienzan a dar diferentes utilidades a las maquinas
expendedoras, primero gracias al ingeniero, y después gracias al avance
tecnoldgico y las innovaciones que se hacen a partir de estas primeras maquinas.

En el aflo 1902, Philadelphia. Un restaurante abre con su funcionamiento
exclusivamente a través de maquinas expendedoras. Fue un éxito.
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Afo 1907 se introdujeron bolas de chicles recubiertas de una capa de caramelo de
colores. Después de esto, las maquinas expendedoras empezaron a ofrecer todo
tipo de articulos.

Para 1920 aparecen las primeras maquinas expendedoras de bebidas, estas
bebidas eran gaseosas y se servian por medio de envases desechables.

En 1926, se inventa la primera maquina expendedora de cigarrillos.

La venta de bebidas gaseosas embotelladas en maquinas expendedoras de
bebidas enfriadas con hielo comienza en 1930. Afios mas tarde se sustituira el
hielo por refrigeradores.

En el afio 1946 va a ser el afilo que marque la historia del vending con la aparicion
de las primeras maquinas expendedoras de café caliente. Las maquinas
expendedoras de café tienen tal éxito que se extienden rdpidamente por todo el
mundo.

En los afios 50 aparecen las primeras maquinas expendedoras refrigeradas de
venta de sandwiches.

A partir de 1960 la tecnologia es quien va a marcar la historia de las maquinas
vending, permitiendo vender practicamente cualquier tipo de producto bajo unas
condiciones perfectas de calidad, conservacién e higiene, y aceptando como
medio de pago ya no solo monedas como en las primeras magquinas que

aparecieron, sino también billetes y tarjetas de crédito”.%’

El agua es de vital importancia en los diferentes procesos metabdlicos para la vida
humana. El mejoramiento de la calidad del agua hace al mejoramiento de la
calidad de la vida de los seres humanos.

Es indudable que la tecnologia ha acercado innumerables posibilidades al mejor
nivel de todas las personas, es por eso que nace la necesidad de implementar un
nuevo sistema de adquirir el agua por medio de este sistema “vending” o
dispensador de agua purificada. Brindando beneficios como la reduccion de
costos del servicio, es indudable que el costo del servicio de la bebida servida por
una maquina automatica, es menor que el de cualquier otro sistema tradicional, el
ahorro de tiempo de espera del producto, se ofrecen servicios las 24 horas del dia,
lo que posibilita adquirir el producto en cualquier momento que el cliente lo desee,
no se necesita de empleados que lo operen, re requiere un minimo espacio.

*’ Historia magquinas vending, expendedoras de bebidas y alimentos. Tomado el 3 de septiembre de 2014.
http://www.oyarzunsl.com/blog/2011/11/vending-el-origen-e-historia-de-las-maquinas-expendedoras/
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2.4 MARCO TEORICO

El ser humano ha planteado diferentes maneras de hervir y filtrar el agua, el
principal objetivo al tratar este liquido para el consumo humano ha sido el combatir
contra los microorganismos patdgenos causantes de enfermedades encontradas
en el agua.

El objetivo estd enfocado en la identificacion de otros riesgos asociados a la
ingesta de agua, los cuales se pueden presentar por riesgos tanto biolégicos como
quimicos.

“Los riesgos bioldgicos son los agentes y materiales potencialmente transmisibles
para los humanos, animales y otras formas de vida. Ellos incluyen patdgenos
conocidos y agentes infecciosos como: bacterias, plasmidos, virus, hongos, micro
plasmas y pardsitos con una parte de su ciclo vital en el agua y otra como
pardasitos de animales.

Los riesgos quimicos se deben a sustancias quimicas presentes en el agua o
introducidas como deshechos (descargas liquidas o productos de arrastre), toxinas
liberadas por algas y subproductos de la desinfeccion.

La desinfeccion es aquel método que permite la destruccion de los agentes
capaces de producir infeccidn, mediante la aplicacion directa de medios fisicos o
guimicos en diferentes procesos unitarios que tienen lugar en una planta
potabilizadora convencional de aguas superficiales. El objetivo de un sistema de

potabilizacion de aguas debe ser eliminar los riesgos biol6gicos minimizando los

riesgos quimicos derivados de la desinfeccion”.®®

2.4.1 Técnicas de purificacion del agua envasada.

La purificacion del agua hace referencia a las distintas técnicas que existen para
purificar el agua, quitarle los solidos de los liquidos, eliminacién de
microorganismos que existe en el agua, para poder consumirla, de lo contrario no
seria apta para el consumo humano.

Los siguientes conceptos fueron tomados de una pagina llamada WATER
TREATMENT SOLUTIONS:

» Filtracion de la arena: es un método usado con frecuencia, muy robusto para
quitar los solidos suspendidos del agua. El medio de filtro consiste en una
capa multiple de arena con una variedad de tamafio y gravedad especifica.
Cuando el agua atraviesa el filtro, los solidos suspendidos en el agua

** UGT.2006 Riesgos bioldgicos. Madrid. Tomado el 28 de Agosto de 2014 de
http://www.ucm.es/RIESGO%20BIOLOGICO.%20IDENTIFICACI%C3%93N%20Y%20PREVENCI%C3%93N.pdf
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precipitan en la arena donde quedan como residuo y en el agua se reduce los
solidos suspendidos, esta fluye del filtro.

Micro filtracién: es una técnica de separacion con membrana en la cual las
particulas muy finas u otras materias suspendidas, con accion en particulas de
radio de 0,1 a 1,5 micras, se separan de un liquido. Es capaz de quitar los
sélidos suspendidos, las bacterias u otras impurezas. Las membranas de micro
filtracion tienen un tamafio nominal de poro de 0,2 micras.

Ultrafiltracion: las particulas muy finas u otras materias suspendidas, con
accion en particulas de radio de 0,005 a 0,1 micras, se separan de un liquido.
Es capaz de quitar las sales, las proteinas y otras impurezas dentro de su
gama. Las membranas de la ultrafiltracion tiene un tamafio nominal de poro de
0,0025 a 0,1 micras.

Nano filtracion: las particulas muy finas u otras materias suspendidas, con un
tamafo de particula en la gama de aproximadamente 0,0001 a 0,005 micras,
se separan de un liquido. Es capaz de quitar virus, pesticidas y herbicidas.

Osmosis inversa (Ol): técnica disponible més fina de separacion con
membrana. La Ol separa particulas muy finas u otras materias suspendidas,
con un tamafo de particula hasta 0,001 micras, de un liquido. Es capaz de
quitar iones de metal y eliminar completamente las sales en disolucién.

Filtracién de cartucho: funcionan generalmente con mas eficiencia econémica
en los usos que tienen niveles de contaminacién de menos de 100 PPM. Para
usos donde la contaminacibn es mas alta, los cartuchos se utilizan
normalmente como filtro en las etapas finales.

Purificacion quimica: se refiere a muchos y diversos métodos. Que método
aplicar depende de la clase de contaminacion hay en el agua.

Adicién quimica: hay varias situaciones en las cuales se agregan productos
quimicos, por ejemplo para prevenir la formacién de ciertos productos de la
reaccion. Debajo, se resumen algunas de estas adiciones:

Los agentes quelatos se agregan a menudo al agua, para prevenir los efectos
negativos de la dureza, causados por la deposicién del calcio y del magnesio.

Los agentes que oxidan se agregan al agua como biosida, o para neutralizar
agentes de reduccion.

Los agentes de reduccion se agregan para neutralizar agentes que oxidan,

tales como ozono y cloro. También ayuda a prevenir la desagregacion de las
membranas de purificacion.
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» Clarificacion: es un proceso de multi-pasos para remover los sélidos
suspendidos. Primero, se agregan los coagulantes. Los cuales reducen la
carga de iones, de modo que acumulan las particulas en formas mas grandes
llamadas floculo. Los floculas se depositan por gravedad en tanques de
filtracion o se quitan mientras que el agua atraviesa un filtro de gravedad. Las
puede contener algunos solidos suspendidos y por lo tanto necesita un
tratamiento adicional.

» Desinfeccion: es uno de los pasos mas importantes de la purificacion del agua
de ciudades y de comunidades. Responde al propésito de matar a los actuales
microorganismos indeseados en el agua; por lo tanto los desinfectantes se
refieren a menudo como biosidas. Hay una gran variedad de técnicas
disponibles para desinfectar los liquidos como:

» EIl cloro cuando es dejado caer puede reaccionar las clora minas y los
hidrocarburos tratados con cloro, que son agentes carcindgenos peligrosos.
Para prevenir este problema el diéxido de cloro puede ser aplicado. El diéxido
de cloro es un biosida eficaz a bajas concentraciones tales como 0,1 PPM y
excelentes en una gama ancha de pH. El Clo2 penetra la pared de la célula de
las bacterias y reacciona con aminoacidos vitales en el citoplasma de la célula
para matar al organismo.

» EIl ozono se ha utilizado para la desinfeccion del agua potable en la industria
del agua municipal en Europa por cientos de afios y es utilizado por una gran
cantidad de compairiias de agua, donde es comun capacidades del generador
del ozono de hasta el radio de accion de cientos kilogramos por hora. Cuando
el ozono hace frente a olores, a bacterias o a virus, el &omo adicional del
oxigeno los destruye totalmente por la oxidacion.

» La radiacion-UV también se utiliza para la desinfeccion hoy en dia. Cuando
estan expuestos a la luz del sol, se matan los gérmenes y las bacterias y los
hongos se previenen de reproducirse. Este proceso natural de la desinfeccion
se puede utilizar con mas eficacia posible aplicando la radiacion UV de una
manera controlada.*

2.4.2 Proceso de osmosis inversa

La Ol es la separacion de componentes organicos e inorganicos del agua
ejerciendo una presién sobre una membrana semipermeable mayor que la presiéon
osmotica de la solucidn. La presion fuerza al agua pura a través de la membrana
semipermeable, dejando atras los sélidos disueltos.

> WATER TREATMENT SOLUTIONS. Tomado el 3 de Septiembre de 2014 de http://www.lenntech.es/pasos-
en-purificacion-del-agua.htm
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El resultado es un flujo de agua pura, especialmente libre de minerales, coloides
particulas de materia y bacterias.

llustracion 1. Proceso de desalacion por Osmosis Inversa

OSMOSIS INVERSA
Agua contaminada
22, £ ®
=, % .0, .. eo® 9
‘Sve Sales ®g=g® oe®
e—n e e =—Macromoléculas
- = -——_Membrana - =

- . — -t v —— e~

e Agua purificada

Fuente: SON TRAN KHAC. Tomado de
http://site.ebrary.com/lib/bibliotecaustasp/docDetail.action?docIlD=10609599&p00=0

Una cierta cantidad de energia potencial existe entre las dos soluciones a cada
lado de la membrana semipermeable. El agua fluira debido a esta diferencia de
energia entre la solucion menos concentrada y la mas concentrada, hasta que el
sistema alcanza el equilibrio. La aplicacion de presion sobre la solucion mas
concentrada detendrd el flujo de agua a través de la membrana cuando la presién
ejercida iguale la presién osmatica aparente entre las dos soluciones.
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llustraciéon 2. Proceso de Osmosis Inversa Por Membranas de Presurizado

Solucion
Concentrada

Osmosis Normal Equilibrio Osmdtico Osmosis Inversa

A B c

Fuente: SON TRAN KHAC. Tomado de
http://site.ebrary.com/lib/bibliotecaustasp/docDetail.action?docID=10609599&p00=0smosis%20in

A partir de 1970, esta técnica comenzd a ser competitiva, ya sea reemplazando o
Complementado a los procesos utilizados con anterioridad para la desalacion de
aguas, como son: la evaporacién de aguas salobres, utilizada en paises donde la
energia es barata, y el intercambio i6nico, utilizado en paises ricos en aguas
subterraneas.

Esta novedosa técnica se ha convertido para muchos paises en la Unica estrategia
viable para la desalaciébn de aguas. Hay razones para justificar esta creciente
supremacia, ya que la osmosis inversa reune caracteristicas de excepcion, como
son:

» Permitir remover la mayoria de los sélidos (inorganicos u organicos) disueltos
en el agua (hasta el 99%).

Remueve los materiales suspendidos y microorganismos.

Realiza el proceso de purificacién en una sola etapa y en forma continua.

Es una tecnologia extremadamente simple, que no requiere de mucho
mantenimiento y puede operarse con personal no especializado.

El proceso se realiza sin cambio de fase, con el consiguiente ahorro de
energia.

YV VVY
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» Es modular y necesita poco espacio, lo que le confiere una versatilidad
excepcional en cuanto al tamafio de las plantas: desde 1 metro cubico / dia, a
1.000.000 metro cubico/ dia.*°

2.4.3 Limpieza y llenado de envases

El ciclo de lavado se realiza con chorros de agua bajo presion internos y externos.
Una operacion de cepillado externo, facilitada por la rotacion de los botellones,
permite remover inclusive los sedimentos mas resistentes.

Las distintas estaciones de lavado se basan en:

Vaciado de los botellones.

Prelavado interno y externo en recirculacion, con agua a 30°C.

Escurrido.

Lavado interno y externo en recirculacion a 65°C y estaciones de cepillado
externo.

Escurrido/Vaciado por medio de chorros de aire bajo presion.

Enjuagado 1° interno y externo con agua a 40|C, seguido de escurrido.
Enjuagado 2° mas desinfectante interno y externo con agua mas desinfectante
a 30°C, seguido de escurrido.

Enjuague final interno y externo con agua ozonizada corriente.
Escurrido/Vaciado por medio de chorros de aire bajo presion.

VV VVV VVYVYV

Los equipos de llenado son sistemas de manejo de productos diversos que son
dosificados a un envase por medio de una valvula o boquilla mediante el uso de
presion, gravedad o la combinacién de ambos factores y usan para este fin
sistemas de control como son la volumetria, gravimetria, peso, control de flujo, etc.

El llenado se hace sin ninguna corriente de aire ya que esto puede interferir con la
calidad bacteriologica del agua principalmente. Si el garrafén se llena en un lugar
abierto el contenido de meso filos aerdbicos del agua se sale de la norma, y de
todas maneras no es nada higiénico hacerlo de esta manera.*

0 sistema de purificacion del agua del centro de inmunologia molecular. Consultado el 3 de septiembre de
2014 de
http://site.ebrary.com/lib/bibliotecaustasp/docDetail.action?docID=10609599& p00=0smosis%20inversa

*L CAPITULO 1. PROCESOS DE PURIFICACION Y ENVASADO DE AGUA. Tomado el 2 de septiembre de 2014 de
http://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/923/5/Capitulo_1.pdf
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3. ESTADO DEL ARTE

3.1 ORANGE COUNTY WATER DISTRICT (OCWD), WATER FACTORY 21,
CALIFORNIA.

Desde su creacién en 1976, la planta de tratamiento y purificacion de agua de
Orange County, ha convertido sus procesos en un factor estandar para la
industria, puesto que la mayor parte del agua producida ha sido aprovechada para
la inyeccion a varios acuiferos en la zona para prevenir la intrusion marina.

El proyecto de expansion de la planta pretende generar 125 hectbmetros cubicos
de agua residual, para inyectar un embalse que abastece aproximadamente el
75% de los residentes del condado.

La planta decide instalar en octubre de 1992 la primera unidad piloto de micro
filtracion Memcor®*?, previa a la osmosis inversa con capacidad para tratar 6,8
m3/h. Como consecuencia el flujo de las membranas de osmosis aumentd en un
20%, y el mantenimiento de las instalaciones solo era necesario cada 13 semanas
y no de 4 a 5 como se hacia anteriormente.

En conclusién, para el caso de Orange County, el pre tratamiento de osmosis
inversa sustituye competitivamente a los procesos fisicoquimicos utilizados
tradicionalmente, permitiendo aumentar el flujo de caudal de produccién y rebaja
el indice de atascamiento SDI*®, este tipo de sistema abre las puertas a la
posibilidad de tratamiento de agua residual en masa, y como factor agregado la
incursion para el tratamiento de agua salada como sustituto emergente a fuentes
alternativas de extraccidén de agua para la purificacion.

3.2 INTEGRAL COMPANY: AVENTURA EMPRENDEDORA DE AGUA
EMBOTELLADA “AQUAVIDA”

Carlos Andrés Lopez Mora, emprendedor y empresario con futuro de la ciudad de
Cali, cred en el afio 2011 una empresa dedicada a la produccion de agua alcalina,
purificada y micro filtrada.

En los inicios de la organizacion, decide importar un equipo de ionizacién para
realizar pruebas microbioldgicas, fisicoquimicas y de sabor, poco después y al
tener la certeza de que el producto cumplia con los parametros establecidos por la
legislacién colombiana inicio el proyecto con financiacion total otorgada por el

2 productos Memcor, Empresa lider en el sector de mercados de tratamientos de aguas residuales, ofrece
las mejores soluciones de micro filtracidn y ultrafiltracién para el agua, la reutilizacion, tratamiento y
desalinizacién en procesos industriales.

“El'sDI (indice de Atascamiento) es una medida indirecta de la presencia de materia particulada o coloidal
en el agua capaz de colmatar o atascar las membranas en los procesos de osmosis inversa.
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Doctor Gerardo Rojas experto en salud y estética, y en sociedad con el ingeniero
quimico Rafael Hedmont.

Las primeras ventas se realizaron a través de Imporfenix, compafiia proveedora
de grandes superficies a escala nacional, pero también ingresaron a canales
nacionales llegando a droguerias, cafés universitarios, gimnasios, restaurantes,
tiendas y minimarkets. “en este punto Integral Company inicia el desarrollo de la
etiquetﬂ1 personalizada, para empresas que desean tener su propia marca de
agua”.

Los buenos resultados han impulsado el crecimiento de la empresa, hoy en dia
cuenta con una capacidad de 300.000 de produccién al mes en una jornada que
genera 10 empleos directos.

“El éxito de la empresa radica en la perseverancia de los miembros lideres en
cada etapa de desarrollo, desde la financiacion, la gestion del proyecto y hasta la
etapa de comercializacion y penetracién en el mercado”.

3.2.1 Factor Diferenciador en el Mercado:

» Obtener un cambio drastico en su vitalidad. Muchas personas se sienten
cansadas, agotadas y con somnolencia todo el tiempo. El agua alcalina
AquaViva convierte los alimentos consumidos en energia.

» Poder curar los trastornos digestivos como los reflujos acidos y los ardores
estomacales. EI consumo diario de agua alcalina Aquavida evita estos
problemas a su vez que ayuda a la flora intestinal y al transito digestivo.

» Equilibrio de su PH interno entre la acidez y la alcalinidad. Si existe demasiada
acidez en nuestro cuerpo, y prolongamos en exceso esta condicién, vamos a
tener complicaciones en nuestra salud a medida que vamos envejeciendo. Con
el consumo regular de agua alcalina Aquavida evitara muchas enfermedades.

3.2.2 ;Qué es AQUAVIDA?*

> Agua lonizada con PH8.5a9.0

> Agua que pasa por todos los procesos de filtracion y ademas es ionizada.

> Es un agua con moléculas mas pequefias por el proceso de ionizacién al que
es sometida.

* Camara de Comercio de Cali, “Emprendedores en accién”. Tomado de. http://www.ccc.org.co/articulos-
revista-accion/emprendedores-en-accion. 15 de abril de 2014
> AquaViva, revive tu ser” Tomado de. http://aguaaquavida.com/aqua.html 15 de abril de 2014
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> Oxigena las células del cuerpo.

> Agua Ultra hidratante y saludable

> Diferentes presentaciones de 335 ml, 500 ml, 600 ml y botellones de 20
litros.

> Con certificado INVIMA.

llustracién 3. Etapas del proceso de Produccion Aquavida
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Fuente: http://aguaaquavida.com/aqua.html
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3.3 Agua Inmaculada.

Agua Inmaculada es una empresa Mexicana especialista en el disefio y la
fabricacion de plantas purificadoras de agua para el llenado de garrafén y botellas
tipo PET para la venta al publico.

La promocion de productos y servicios la realizan bajo la figura de franquicia,
puesto que desarrollan negocios en varios paises del continente americano bajo el
deseo de promover a sus clientes la adquisicion de una marca posicionada como
la mejor opcidn para emprender un negocio, con los mismos estandares de
calidad ya que sus procesos y productos se encuentran certificados bajo normas
internacionales que garantizan mediante los procesos de inspeccion necesario la
consecuciéon de agua de calidad.

3.4 Maquina “Vending” de Agua Purificada.

El desarrollo de maquinas destinadas al vending de agua purificada supone una
industria nueva, los canales de distribucion tradicionales han marcado una
tendencia hacia la compra de agua envasada en botellas Pet y garrafones.

Estos equipos profesionales de purificacion utilizan “Tecnologias de filtracion de
contaminantes suspendidos, desinfeccion bacterioldgica, retencion de metales
pesados, purificacion quimica, esterilizacion ultravioleta, activador para
mejoramiento de sabor y la mas alta tecnologia de osmosis inversa, lo que
garantiza agua fresca, segura y de la mas alta calidad para el consumo” segun lo
establece Agua Inmaculada.

Las Maquinas “Vending” de Agua Inmaculada estan disefiadas con la tecnologia
de una planta purificadora de agua en un modo compacto funcional mediante el
proceso de osmosis inversa, el cual es el proceso de tratamiento de agua mas
utilizado en la industria. La maquina puede generar hasta 150 garrafones por dia
de agua, y ademas de ayudar al ambiente por la forma de transaccion directa con
el cliente en la reduccién en el consumo y desecho de botellas para el envase de
agua (Pet), que hoy en dia es un problema a nivel mundial.

3.4.1 Modalidades del Negocio
» Fabricante y Explotador: A menudo los fabricantes, importadores vy
distribuidores se centran en la venta de las maquinas, y otras compaiias

utilizan el vending para explotar sus productos, y ademas lo aprovechan lo
como soporte publicitario.
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Explotacion directa: El propietario de un negocio compra una maquina para su
local o la posibilidad de que un inversor compra una o varias maquinas para su
explotacion locales o sitios ajenos.

Alguiler o Arrendamiento: se determina la instalacion de maquinas en lugares
de ocupacién estacional, el duefio arrienda las maquinas a cambio de un
alquiler mensual, el arrendador se hace cargo solo del servicio técnico de
mantenimiento, cediendo el resto de tareas al arrendatario.

Pago de un Canon fijo: Empresa propietaria de la ubicacién autoriza la
instalacion a cambio de un bien fijo mensual independiente de las ventas, o por
porcentajes que se establecen por mutuo acuerdo.

Explotacion a varias bandas: La que se realiza entre la empresa propietaria de
las maquinas, el poseedor de una ubicacion interesante y la empresa
explotadora.

En la siguiente imagen se observa la presentacion de la maquina “vending” de
Agua Purificada de uso Rudo con Osmosis Inversa, Con sistema de Esterilizacion
de Agua, Tapa, Garrafén, Area de Llenado.

llustraciéon 4. Maquina tipo Vending de agua Purificada (Patentada por Agua
Inmaculada)
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3.5 NESTLE: NEGOCIO MUNDIAL DEL AGUA EMBOTELLADA.

Aguas CCU-Nestlé Chile S.A.es una sociedad que integran CCU, a través de la
embotelladora CCU y Nestlé Waters, filial de aguas embotelladas de Nestlé. Nace
el aﬁc3162007 con el objeto de desarrollar el negocio de las aguas envasadas en
Chile.

“En 1997 Nestlé comenzo a desarrollar un nuevo producto creado a partir de agua
tratada proveniente de una mezcla de aguas minerales con otras. La ventaja de
esta agua es que puede ser caracterizada y por tanto que tenga el mismo sabor a
nivel mundial. El nombre - Nestlé Pure Life expresa este concepto de impulsar un
mercado de consumidores adictos a un sabor de agua. Hoy en dia, Nestlé Pure
Life es el agua embotellada mas vendida del planeta”.

Aguas CCU-Nestlé Chile S.A. lidera el mercado a través de un variado portafolio
de aguas minerales, purificadas y saborizadas.

Oferta de productos compuesta por las siguientes marcas:
» Cachan tun,

» Woman de Cachan tun,

» Nestlé Puré Life

» Porveniry

» Perrier.

Las aguas minerales son producidas en sus fuentes de origen con reconocida
calidad en sus procesos. Las plantas de tratamiento rednen los mas altos
estandares de calidad, contando con las certificaciones ISO 14001 y 22000 y
OHSAS 18001.

Perrier marca de agua con mayor reconocimiento internacional es importada
directamente desde Francia. La produccion de Nestlé Pure Life se realiza bajo los
mas altos estandares de calidad que existen en la industria internacional.

Nestlé promueve el agua embotellada con el marketing global y amplia las
campafas de publicidad - la conciencia de socavar la necesidad de un
funcionamiento del sistema publico de abastecimiento de agua.LA inversion en
campafnas de publicidad agresivas, el desarrollo de slogan, promociones entre
otras.

Las estrategias de crecimiento que esta implementado Nestlé en el mercado
Europeo de agua embotellada se enfocan en tres aspectos:

» Penetracion del mercado: Desarrollo de herramientas publicitarias

** Un mundo de sabores CUU, CCU-Nestlé Chile S.A. http://www.ccu.cl/nuestros-negocios/aguas-
embotelladas/
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» Desarrollo de productos: Tecnologia e investigacion
» Desarrollo de Mercados: Captacién de nuevos consumidores

Las altas expectativas de crecimiento de la compafiia se apoyan en el hedonismo
el cual se adhiere en los estilos de vida de las personas, salud e imagen y una
correcta y adecuada nutricion, demandan el agua como bebida natural ideal para
el consumo por su bajo contenido en calorias frente a otros productos y la facilidad
de sustitucién a otras bebidas.

Segun expertos la diferencia entre el agua embotellada y el agua de grifo es
minima, pero Nestlé centra esfuerzos en la busqueda de factores diferenciadores
en:

Propiedades fisicoquimicas
Precio

Servicio Post-venta
Imagen de marca

Disefio

Sabor

VVVYYY

3.6 COGENERACION DE AGUA Y ELECTRICIDAD MEDIANTE ENERGIA
SOLAR TERMICA (PROCESO DE OSMOSIS INVERSA).

La escasez de agua potable en muchas regiones del planeta es uno de los
mayores problemas a los que se enfrenta hoy la humanidad. El porcentaje de
agua dulce (Aprox. 2.4% de la reserva hidrica del planeta y solo el 1% presente de
forma liquida) resultaria mas que suficiente para cubrir las necesidades humanas.

Sin embargo, la irregularidad del recurso desde el punto de vista geografico como
estacional repercute en que muchas regiones del planeta el proceso de desalacion
como Unica alternativa para cubrir sus necesidades de agua. La desalacion de
agua de mar se postula como una de las principales alternativas para paliar este
problema de estrés hidrico.

El proceso de desalacion consiste en separar un flujo de agua salada (agua de
mar o salobre) en dos corrientes: una que es el destilado (cuando esta libre de
sales) o permeado (cuando contiene una baja concentracion de sales disueltas) y
otra corriente, la salmuera, en la que se concentran los solutos que han sido
eliminados del agua de alimentacion. El proceso de separacién es endotérmico,
por lo que requiere siempre un aporte de energia.
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Tabla 4. Métodos de Desalacion Existentes en la Industria

Energia Proceso Método

Evaporacién subita multietapa
(MSF)

Destilacion multiefecto (MED)

Evaporacion
Termocompresién de vapor

Térmica (TVE)

Destilacion solar pasiva

Congelacién

Cristalizacion
Formacion de hidratos

Filtracion y evaporacion Destilacion con membranas

e Compresion mecanica de vapor
Evaporacion

Mecanica (MVC)

Filtracion Osmosis Inversa (OI)
Eléctrica | Filtracion selectiva Electrodialisis (ED)
Quimica | Intercambio Intercambio iénico

Fuente: Proyecto Solefex

La clasificacion de los métodos o tecnologias existentes de desalacion se
determina por el tipo de energia utilizada en el proceso y al proceso fisico
empleado tal y como lo muestra la tabla 3.

La cogeneracién de agua y electricidad mediante energia solar seria una de las
soluciones mas sostenibles, ya que este concepto podria resolver potencialmente
los problemas de agua y energia en zonas del mundo aridas como semiaridas®’.

Estos sistemas resultan de gran interés, ya que con ellos es posible conseguir una
reduccion en el coste de la produccion combinada de agua y electricidad frente a
plantas solares independientes. Ademas, el coste también puede ser optimizado
mediante un mejor uso de la infraestructura y la economia de escala de la turbina
de vapor®®.

La importancia del proceso desalacion por osmosis inversa, radica en que la
energia eléctrica necesaria para la presurizacion procede de la planta de
produccion eléctrica, o que quiere decir que la planta solar termoeléctrica y la
planta de desalacion pueden estar situadas en lugares distintos, esto reduce
factores de incidencia tales como la razon requerida de electricidad/agua, el coste
de la energia para la desalacion, las ventas de electricidad, los costes de inversion

* Blanco, J. 2010. Expanding CSP research frontier: challenges to be addressed by combined solar power
and desalination plants. Journal of Solar Energy Engineering, 133.

8 Blanco, J. 2009. Solar Energy and Feasible Applications to Water Process. Renewable and Sustainable
Energy Reviews, 1437-1445.Consultado el 23 de Agosto de
2014de:http://www.eurotherm2008.tue.nl/proceedings_Eurotherm2008/papers/Mini_Symposia/Mini_Sym
posium_Thermal_solar_Energy_4_Blanco.pdf
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y los requerimientos a la hora de designar el emplazamiento de un sistema de este
tipo. Sin embargo, hay todavia muchos aspectos tecnoldgicos de dichos sistemas
integrados que no estan resueltos, por lo que es necesaria la investigacion, el
desarrollo y actividades de demostracion que definan mejores sistemas y procesos
de cogeneracion.
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4. DISENO METODOLOGICO

Grafico 3. Descripcion de la Metodologia del proyecto

ESTUDIO DE ESTUDIO ESTUDIO
MERCADOS > TECNICO FINANCIERO N
CONCLUSIONES Y
/|v\ RECOMENDACIONES
ANALISIS DE ANALISIS
IMPACTO SOCIALY ANALISIS DE ORGANIZACIONAL N
ECONOMICO FACTORES LEGALES
¥ NORMATIVIDAD

Fuente: Equipo de Investigacién

La metodologia a desarrollar se asimila en gran medida a los componentes de un
estudio de factibilidad clasico para un proyecto de inversion, en el cual se maneja
la fase introductoria al describir el planteamiento del problema, la justificacion
objetivos y marcos de referencia.

En la fase de Estudio de Mercados se intenta determinar aspectos de la oferta y la
demanda y otros rubros de interés mediante la investigacion de fuentes primarias
y secundarias, establecer conclusiones y disefiar estrategias de marketing
acertadas.

Para la fase técnica se describen todos los elementos que intervienen en la
operacion, los procesos, maquinaria y equipo, localizacién del proyecto, analisis y
planeacién de la produccién entre otros aspectos.

El estudio financiero se realiza para determinar la viabilidad econémica del
proyecto, para ello se realiza el prondstico de ventas, la estimacion de la inversion,
estados financieros proyectados y el célculo de indicadores de decision y
rentabilidad del proyecto en el tiempo del proyecto.

Por ultimo se realizan las conclusiones y recomendaciones como resultado final al
analisis integral del proyecto.
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4.1 Estudio de Mercados

El desarrollo de esta etapa se caracteriza por la realizacidon de encuestas a los
consumidores finales de agua, para establecer tendencias de las variables de
interés y posibles oportunidades en la demanda del producto. La recoleccion de
informacion de fuentes secundarias tanto de la oferta como de la demanda del
sector.

» Definir del problema de investigacion
» Definir objetivos del estudio

» Planteamiento de la hipotesis

» Andlisis de la demanda

» Analisis de la oferta

» Andlisis de la competencia

» Definir las variables de medicion

» Disefio Ficha técnica de la encuesta
» Elaboraciéon de encuestas

» Andlisis e interpretacion de resultados
» Estrategias de mercadeo

» Conclusiones del estudio de mercados
» Proyeccion de ventas

>
4.

2 Estudio Técnico

Ficha técnica del producto

Descripcion del proceso

Necesidades y requerimientos (mano de obra, insumos, maquinaria y equipo
etc.)

Localizacién y disefio de planta

Plan de compras

Costos de produccién

Otros parametros

Infraestructura

Plan de produccion

VVVVVYVY VYVYYVY

4.2.1 Estudio Organizacional.

Aplicacion de teorias y busqueda de informacion que permitan desarrollar la mejor
estructura organizacional y la instauraciéon de mando y delegacién de funciones y
responsabilidades dentro de la empresa.

» Planeacion Estratégica Basica
» Analisis DOFA
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» Estructura organizacional

» Cargos, Responsabilidad y Funciones
» Constitucion y Legalidad

» Politica de Némina

4.2.2 Estudio Social y Ambiental.

Determinar las incidencias del negocio en la comunidad y en el medio ambiente,
asi como los puntos favorables y la conformacion de planes de accién para
cumplir con las normativas aplicables.

» Evaluacion de aspectos ambientales y otros aplicables
» Determinacion del Impacto ambiental

4.3 Estudio Econémico Y Financiero

Se calcularan estados financieros afines con la proyeccién de ventas, asi como el
monto de la inversion inicial, proyecciéon de utilidades, flujos netos de efectivo en
un tiempo de 5 afios. La determinacién de los costos y gastos de produccion,
impuestos a pagar, incidencia de las variables financieras sobre el negocio
pronosticadas por organismos especializados.

Se hara hincapié en el andlisis de sensibilidad de indicadores financieros como el
VPN (Valor presente neto) y de la TIR (Tasa interna de retorno), para determinar
el riesgo del proyecto y el nivel minimo de ventas admisible para que el proyecto
sea rentable.

Evaluaciéon de Fuentes de Financiacion
Inversion

Ingresos

Egresos

Elaboracion de Presupuestos

Analisis Financiero

Elaboracion de Estados Financieros
Capital de trabajo

Punto de Equilibrio

VVVYVVVVVY

4.4 Conclusiones

45 Recomendaciones

Cronograma de actividades (Ver anexo 1)
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5. ESTUDIO DE MERCADOS

5.1 OBJETIVO GENERAL

Identificar las preferencias y tendencias de consumo en personas que realizan
compras a granel de agua envasada y que presentan conciencia por un estilo de
vida sano y el cuidado de medio ambiente.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Establecer los patrones de conducta que presenta el consumidor de agua
envasada, para conocer con exactitud su perfil, estilo de vida y habitos de
consumo.

Determinar las barreras de entrada del negocio

Evaluar los canales de distribucién mas utilizados por el consumidor final.
Medir el grado de aceptacion de las maquinas “Vending” de agua purificada.
Definir los lugares y/o tipos de establecimientos 0 negocios con caracteristicas
favorables para la localizacion de las maquinas dispensadoras.

Estimar que porcentaje y frecuencia de la poblacién estaria dispuesta a adquirir
el producto a través de las maquinas dispensadoras.

YV V VYV

A\ 4

5.3 ANALISIS DEL MERCADO

La investigacion de mercados involucra la especificacidn, recoleccion, analisis e
interpretacion de la informacion para ayudar a entender el medio circundante del
negocio, a identificar barreras de entrada, problemas, oportunidades y al
desarrollo y evaluacién de mecanismos de accién de estrategias de mercado.

Definiciébn de objetivos: En este punto se hace necesario identificar el problema,
entendiendo el ambito exacto de este y la informacion que se desea. Estos
objetivos deben ser lo mas claros y simplificados, para esto se requiere la
preparacién de una serie de preguntas de investigacion que abarque todas las
areas del problema.

Plan de investigacion: Se analiza la situaciéon y se hace un estudio formal sobre la
informacion disponible. Mediante el andlisis de la situacion se pueden obtener
datos secundarios y al final de esta etapa se decide qué informacién es importante
y cudl es la manera mas adecuada de obtenerla, mediante la elaboracion de un
plan de investigacion.

61



Recoleccion de datos: Se planea un proyecto formal de investigacion y analisis
para los datos primarios, los cuales se obtendran a través de cuestionarios y la
observacion experimental para obtener la informacién necesaria que abarca la
investigacion cualitativa y cuantitativa.

Andlisis de la informacion: Para la interpretacion de los datos, el equipo se
apoyard en el uso de herramientas estadisticas, y programas de célculo.

Solucion del problema: Segun los resultados de la investigacion, se determinan las
decisiones de mercadeo Optimas, desarrollando estrategias que ayuden a cumplir
los objetivos propuestos en la metodologia del proyecto.

5.3.1 Justificacién del mercado objetivo.

“El consumo de agua embotellada aumenta en un 10% cada afio en todo el
mundo, registrando un crecimiento mas rapido en los paises en desarrollo de Asia
y América del Sur.”*

En los dltimos afios el suministro de agua potable en Colombia empez6 a verse
forma negativa, por problemas asociados al clima, falencias en la cobertura del
servicio, atentados a redes de acueductos etc. Estos limitantes junto con la
creciente conciencia humana hacia el cuidado fisico ha incrementado de forma
exponencial las ventas de agua embotellada.

El consumidor habitual esta sujeto a cambios en su estilo de vida, como el
deporte, habitos alimenticios saludables, necesidad de refrescarse de forma sana
y natural prefiere el agua embotellada antes que el agua de grifo por el facil
manejo y transporte de una botella, por ser un envase reciclable y a su vez la
percibe como de mayor calidad.

Se reconoce que quienes consumen agua envasada con frecuencia y en altas
cantidades son mas susceptibles al ahorro de dinero y tienen una mayor
conciencia sobre el cuidado del medio ambiente. Esto vislumbra una oportunidad
para generar mayores compras en volimenes de agua para abastecer la
necesidades domesticas a través de los envases de mayor tamafio, los cuales
tienen la ventaja que se pueden reutilizar para su recarga ya sea por renovacion
del recipiente en un camion de reparto o en algun tipo de maquina dispensadora
localizada en supermercados, farmacias, estaciones de servicio entre otros
lugares.

En el area metropolitana de Bucaramanga, no se encuentran este tipo de
dispensadores automaticos de agua llamados comercialmente “Vending” el cual
presenta una nueva forma de distribucion de agua, interaccion mas directa con el
consumidor, mayor accesibilidad y brinda una solucion a escala al problema de la

* (Pro-CHILE, 2012)
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contaminacion por la generacién de envases PET fabricados para envasar y
comercializar el agua y carentes de un sistema de reciclaje eficiente.

5.3.2 Planteamiento del problema.
¢,De qué manera se puede impulsar la compra de agua tratada para el consumo a
través de maquinas dispensadoras tipo “vending”?

¢ Es posible cambiar habitos de consumo de bebidas envasadas?

5.3.3 Alcance de la investigacion.

Debido a la diversidad de la poblacién y la tasa de consumo en la region, esta
investigacion se limita al area metropolitana de Bucaramanga, se considera que es
posible realizar un estudio completo de los diferentes factores existentes en el
mercado.

5.3.4 Plan de investigacion.

En este proyecto se tendran en cuenta los siguientes elementos

» Consumidores de agua tratada envasada
» Los establecimientos comerciales o lugares estratégicos considerados como
puntos de localizacion aptos de las maquinas dispensadoras.

Para este proyecto se utiliza una investigacion descriptiva, que ayuda a identificar
factores relevantes en este momento del mercado y el sector, proporciona indicios
sobre el grado de conocimiento de maquinas dispensadoras de agua purificada,
paradigmas sobre su uso, conocimientos de la nueva marca y habitos de consumo
y preferencias actuales del mercado.

Con esta investigacion, se desea identificar las variables que afectan la toma
decisiones del consumidor a la hora de comprar productos de agua envasada y
sus derivados.
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5.4 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Para el levantamiento de la informacién primaria, se decide utilizar el método de

encuestas, por la cual se hara una recoleccion sistematica y estructurada de datos
de interés directamente de muestras representativas de encuestados.

» Consumidores de agua purificada

5.4.1 Recoleccion de datos.

» Los objetivos de las encuestas para los consumidores de agua son los
siguientes:

> Determinar el perfil del consumidor:

Segmentacion demogréfica:
» Estratos sociales

» Estado civil

» Edad

» Sexo

» Actividad laboral u ocupacién

Estilos de vida:

» Habitos de consumo

» Sitios de compra

» Hobbies

» Percepcion sobre agua envasada

Determinar necesidades y preferencias del consumidor de bebidas:

Percepcion de valor concepto de producto

Preferencias de bebida (Horas del dia que acude a su bebida favorita)
Percepcion de beneficios que obtiene

Numero de bebidas que se toma al dia

Preferencias (presentacion del agua)

Variedad de productos / sustitutos

Habitos de compra. Ocasion de consumo

VVVVVVYY

Determinar grado de conocimiento del consumidor sobre las maquinas y los
productos de presentacion de agua purificada:
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Preferencias de marca

Preparacién

Conocimiento del servicio

Paradigmas (Ventajas y desventajas del servicio)
Sitios de preferencia de compra

Grado de satisfaccion

Sugerencias de accesibilidad al producto y la maquina
Precio

YVVVYVYVVYVYYVYY

5.4.2 Definicion del problema.
Actualmente en Colombia en especial la ciudad de Bucaramanga no se evidencian
vestigios de un mercado dedicado a la venta de agua envasada purificada por
medio de maquinas dispensadoras, dichas plantas son recomendadas para la
recarga de botellas tipo “Pet”.

5.4.3 Desarrollo de la investigacion.

Lo primero que se hizo fue caracterizar el mercado en el area metropolitana de
Bucaramanga, a través de encuestas realizadas a diferentes personas sean
hombres y mujeres de 14 a méas de 45 afios de edad, de clase socioeconOmica ya
sea clase media-alta.

Por medio de las encuestas se quiso investigar lo siguiente:

» ldentificar el tipo de poblacion que consume mas agua envasada ya sea
hombres o mujeres.

» Determinar con qué frecuencia se consume agua envasada.

» ldentificar los diferentes lugares donde se adquiere el agua envasada.

» Establecer los factores que inciden en la hora de comprar agua envasada.

» Determinar la viabilidad de consumo de una nueva marca en el mercado.

» Determinar la disponibilidad que tendria el consumidor a la hora de recargar sus
botellones, botellas “PET” con la implementacion con un nuevo mecanismo de
recarga.

5.4.4 Tipo de investigacion.

La investigacion de mercados se realizO con una metodologia de caracter
concluyente descriptivo transversal simples de tipo probabilistico.

Su objetivo es describir de forma cuantitativa las variables de interés sobre el agua
envasada, respondiendo a interrogantes planteados en los objetivos de la
investigacién, permitiendo identificar las variables relevantes por parte de los
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consumidores en el momento de adquirir agua envasada, determinar la
implementacion de un nuevo mecanismo de agua.

5.4.5 Determinacion de la informacion necesaria. Segun “Malhotra (2004),
existen dos tipos de fuentes de datos: las primarias, que son aquellas que genera
directamente el investigador para atender el problema que esta investigando y las
secundarias, que se tratan de datos que se recolectan a partir de material
impreso”.°

De acuerdo a la informacion anterior, para esta investigacién se utilizaron estos
dos tipos de fuentes:

Las fuentes primarias, se utilizaron informacion basada de acuerdo a una
encuesta realizada segun la poblacion objetiva del mercado del aérea
metropolitana de Bucaramanga.

Las fuentes secundarias, se utilizaron informacion de documentos y datos
histéricos como el panorama mundial y nacional del agua envasada, el crecimiento
del mercado del agua embotellada en Colombia, andlisis de diferentes empresas
en relacion con el agua envasada, todo esto plasmado en el marco tedrico y el
estado del arte del anteproyecto.

5.4.6 Disefio de la investigacion.

El enfoque de esta investigacion fue de tipo cuantitativo, con el fin de estimar la
demanda para el consumo de agua envasada, se disefié el instrumento de
medicion en forma de encuestas con unas preguntas estructuradas cerradas y de
seleccion multiple de caracter personal que facilite la recoleccién de la informacion
del mercado a personas que viven actualmente en el area metropolitana de
Bucaramanga.

Se pretende realizar diferentes tipos de preguntas con el fin de conocer los
aspectos que conlleva al consumo de agua envasada, la implementacion de un
nuevo método de recarga. Se plantean preguntas de seleccibn multiple, Unica
respuesta, por orden de clasificacion y abiertas, con el fin de recoger informacién
relacionada con canales de distribucion, frecuencia del consumo, preferencias de
consumo, grado de aceptacion de una nueva marca y de recargas en maquinas
dispensadoras.

*% http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lad/hernandez_o_la/capitulo3.pdf
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5.5 RECOLECCION DE DATOS

5.5.1 Seleccion de la muestra.

Para este trabajo de investigacion se utiliz6 un muestreo probabilistico por
estratificacion, considerando aspectos como la variable socioecondmica, la
cantidad de habitantes en el area Metropolitana de Bucaramanga, cifras
procedentes del DANE. Para determinar el tamafio de la muestra con la que se
trabajo, se tomé un nivel de confianza del 95%, un margen de error del 5% y una
desviacion estandar del 0.5.

5.5.2 Poblacion y elementos de la muestra.

La poblacion es finita a la cual se estudiara sera los habitantes de Bucaramanga
proyectada por el DANE a 2012 es de 519.384 habitantes, de la meseta de
Bucaramanga.”*

5.5.3 Método de la seleccion de la muestra.

Para esta investigacion se utilizara muestreo por conveniencia estratificado, ya
que en este tipo de muestreo se seleccionan los encuestados porque estan en el
lugar adecuado es decir la zona de estudio de la investigacion de mercados que
en este caso es la meseta de Bucaramanga.>?

5.5.4 Elemento de la muestra.

Hombres y mujeres entre 14 y mas de 45 afos, consumidores y no consumidores
de agua en sus diferentes presentaciones, todos los estratos 2-3-4-5
socioecondémicos del &rea metropolitana de Bucaramanga.

5.5.5 Marco Muestral.

Correspondiente a la cantidad de habitantes que hay en el area metropolitana de
Bucaramanga, datos procedentes por el DANE.

5.5.6 Determinacion del tamafio de la muestra.

Para determinar el tamafio de la muestra con la que se trabajara, se tomara un
nivel de confianza del 95%, un margen de error del 5% y una desviacion estandar
del 0.5.

*! http://www.bucaramanga.gov.co/Contenido.aspx?param=277
>? http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/elmuestreo.pdf
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5.5.7 Calculo del tamafo de la muestra.

B z2+x N+ P(1—P)
"TeEN-1D+2+P1-P)

Z: nivel de confianza

N: nimero de habitantes
P: desviacidon estandar
e: margen de error

(1,96)2(273859 )(0,5)(1-0,5)

n=

n =384 encuestas

~ (0,05)2(273859-1)+(1,96)2(0,5)(1-0,5)
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5.6 DISENO DEL CUESTIONARIO

5.6.1 Disefio del instrumento de recoleccién de la informacion.

Con el fin de estimar la demanda para el consumo de agua se disefio el
instrumento de medicién en forma de encuestas con unas preguntas estructuradas
cerradas y de seleccién multiple de caracter personal que facilite la recoleccién de
la informacion del mercado a personas que viven actualmente en el area
metropolitana de Bucaramanga, aplicando 384 encuestas a personas entre los 14
y mas de 45 afios, se encuentren en los estratos 2-3-4-5. El nUmero de encuestas
aplicado a cada municipio fue proporcional al nimero de habitantes de la ciudad y

el municipio seleccionado, como se muestra en la Tabla 4.

Tabla 5. NOmero de encuestas por municipio seleccionado.

. NUMERO DE
MUNICIPIO POBLACION | PORCENTAJE ENCUESTADOS
BUCARAMANGA 526.827 47,72% 249
FLORIDABLANCA 263.908 23,90% 88
GIRON 170.771 15,47% 15
PIEDECUESTA 142.483 12,91% 33
TOTAL 1.103.989 100,00% 385

Fuente: Equipo de Investigacién

5.6.2 Disefio del cuestionario.

Se ha disefiado un formato de encuesta (ver ANEXO 3) que corresponde las
siguientes variables analizar por los datos arrojados segun las encuestas

aplicadas.

Tabla 6. Variables de consideracion par ale estudio de mercados

VARIABLES

Perfil del consumidor

Frecuencia del consumo

Canal de distribucién

Preferencias del consumidor

Prioridades del consumidor

Aceptacién nuevo canal de distribucion

N ,iwNE

Precio

Fuente: Equipo de Investigacién
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Junto con estas variables, se le pidi6 a los encuestados algunos datos de
identificacion del consumidor como el rango de edad, sexo, ocupacion, municipio y
barrio donde vive, para poder filtrar a los consumidores del mercado objetivo.

Segun los datos arrojados por las encuestas se analizaran por medio de las tablas
de frecuencias, medidas estadisticas y graficos descriptivos, (Ver Anexo 4
resultados).

5.7 ANALISIS DE DATOS

5.7.1 Conclusiones encuesta General

» Acerca del consumo de agua tratada, se obtuvo que el 84,1% del mercado
objetivo consume agua tratada, frente a un 15,9% de aquel que no la consume. Al
analizar la respuesta, la poblaciébn que no consume presenta razones como no
considerarla importante con un 32,8%, seguido por otras razones con el 23%.
Existen algunas zonas de residencia de los encuestados donde no existe un
sistema de potabilizacion del eficiente apta para el consumo, otros manifiestan que
dicen que no hay necesitad de realizar el proceso de purificacion, pues consideran
que el agua potable de Bucaramanga es de alta calidad, es apropiada para el
consumo. Otros tipo de encuestados respondieron que no la consumen por el
precio con un 23% Yy otros que manifiestan la opcién no les gusta con un 21,3%.

» Al Analizar la frecuencia que tienen los encuestados a la hora de consumir agua
tratada, se identifica que el 41,7% del mercado objetivo consume agua dos 0 mas
veces al dia; el 25% la consume una vez al dia, el 20,1% consume una vez por
semana, el 13,3% mas de 4 veces por semana.

» Segun la presentacion de compra que hace el mercado objetivo del agua tratada,
se estima que el 41,6% compra botella de 600mL, seguido por la bolsa de 360mL
con un 30,4%, el garrafén lo compran el 15,1%, el 9,9% compra la presentacion de
1L, siendo el 3% otras razones que los encuestados, exponen como bolsa de 6L u
otros encuestados que posees el filtro en sus casas.

» Dentro de los canales de distribucion, la mayor participacion se da en las tiendas
con un 42,2%. En segundo lugar se encuentra los micro-mercados con un 19,7%,
en tercer lugar se encuentran los supermercados con un 18,4%, en cuarto lugar
con un 9,1% siendo la opcion directamente con el vehiculo repartidor, en esta
respuesta los encuestados que responden a esta opcion son aquellos que
compran sus garrafones de 20litros; en quinto lugar se encuentran los almacenes
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de cadena con un 7,6%, por ultimo el 3% del mercado objetivo respondieron a la
opcién otros, como gimnasios, casetas, chasas ubicadas en diferentes sitios de la
ciudad.

» El 38,6% de los encuestados se fijan en una marca de agua, frente al 61,4%
corresponde a los que no se fijan en una marca al momento de adquirir agua
tratada para el consumo.

» En cuanto a la frecuencia de compra de alguna marca en especial, la mayor
participacion se da con un 47,69% Agua Brisa. En segundo lugar se encuentra
Agua Cristal con un 32,9%. En tercer lugar se encuentra Agua Manantial con un
9.6%, seguido por Agua Oasis con un 6%, finalmente la opcién otros lo respondid
el 3,6% con marcas como cielo, agua viva, entre otras.

» Al definir las prioridades que tienen las personas, al momento de elegir una marca
de agua, el precio lo catalogaron en primer lugar un 28,6%, el item tradicion en
primer lugar con un 10,7%, la opcidén sabor con un 51,2% en primer lugar, la
presentacion e imagen al catalogarlo en primer lugar con un 8,55%, finalizando
con la opcion tamafo el 9,3%. Estos valores son resultado de la participacién de
cada opcion en el primer lugar de importancia en el orden de la pregunta.

» Segun el tipo de agua que compra el mercado objetivo, se puede observar que el
71,3% consume Agua Pura, seguido por un 18,5% Agua con Gas, finalizando con
un 10,2% Agua Saborizada.

» Al analizar la disposicion que tendria el cliente con el nuevo canal de distribucion
de agua, el 91,6% de los encuestados apoyarian este nuevo método, frente a un
8,4% no estarian dispuestos a utilizar este sistema, evidenciando algunas razones
como desconfianza, higiene, desconocimiento del proceso.

» Con el nuevo canal de distribucion, del 94,3% de los encuestados estarian
dispuestos a cargar con su botella o garrafén para la recarga, el 5,7% no estan de
acuerdo, algunos por razones de comodidad, o dificultad por el transporte del
envase a la zona de recarga.

» Segun los encuestados, los sitios donde aconsejan instalar las maquinas son: La
mayor participacion se da con un 25,4% en universidades, en segundo lugar
centros médicos deportivos (gimnasios) con un 21,3%, en tercer lugar en los
parques mas concurridos de la ciudad con el 19,8%, en cuarto lugar en centros
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comerciales con un 15,7%, seguido por un 13,2% en gasolineras, finalizando con
un 4,5% en otros lugares de la ciudad como colegios, clinicas, estadios,
estaciones de metro linea.

» El 94,3% del mercado objetivo, estaria dispuesto a apoyar el consumo de una
nueva marca de agua en la ciudad de Bucaramanga, para efectos de los
productos de la planta, el 5,7% no esta dispuesto, por razones de tradicion con
las marcas actuales o por la percepcion de mas contaminacion al entrar una nueva
marca en el mercado.

» Al analizar cuanto se estaria dispuesto a pagar por cada recarga de agua
purificada, para la botella de 600mL el 59,1% pagaria entre $500-$1400, seguido
con un 40,5% paga entre $1500-$2000, existe un 0,3% que corresponde a una
sola encuesta, en la cual se contesté que pagaria mas de $3000. Observando los
datos arrojados para el garrafén de 20Litros, la mayor participacion se da con un
56,1% esta dispuesta a pagar entre $2000-$8000, el 43,2 esta dispuesto a pagar
entre $10000-$30000, finalizando con un 0,7% que corresponde a dos encuesta a
la que respondieron que estan dispuestos a pagar mas de $30000 por la recarga.

5.7.2 Analisis Resultados encuestas Garrafones.

» Al analizar la frecuencia que tienen los encuestados a la hora de consumir agua
en la presentacion de 20L, se identifica que el 34% del mercado objetivo consume
agua cada mes; el 26% consume tres 0 mas veces al mes, el 22% la consume
cada dos meses 0 mas, el 12% consume una vez por semana, el 6% dos o mas
veces por semana.

» Segun las razones expuestas hacia la compra de agua, se determina que el 40,5%
de las personas encuestadas la consumen por calidad, seguido por el 34,5% por
salud, en tercer lugar la consumen el 20,2% por desconfianza hacia el agua de
grifo, finalizando con un 4,8% la opcién otros, dando a conocer algunas razones
como conformidad del producto, disponibilidad, comodidad.

» Los medios de compra del producto, presenta que el 38,7% compra el agua
directamente con el vehiculo repartidor, el 32,3% realiza la compra sobre pedido a
un vendedor, el 17,7% la adquiere en puntos de distribucion, el 9,7% compran el
agua en almacenes de cadena, finalizando con un 1,6% en la opcién otros que
corresponde a un encuestado que respondié en sitios como en supermercados.
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» El 82% de los encuestados se fijan en una marca en especial, siendo el 44,2% la
preferencia por agua Cristal, el 42,3% prefieren el agua Brisa, el agua Manantial la
prefieren el 9,6%, el agua Oasis la prefiere el 3,8%. El 18% restante de los
encuestados no se fijan en una marca en especial a la hora de realizar la compra
de agua envasada.

» Al analizar la disposicion que tendria el cliente al cambiar el proveedor, donde este
le ofrece mejores condiciones segun los siguientes criterios: el 28,1% ofertas y
promociones, el 24% cambiaria de proveedor si se utilizara nuevos métodos de
distribucion, el 17,8% se fijan en la calidad del producto, el 16,4% el servicio al
cliente, el 10,3% segun el precio, finalizando con las diferentes formas de pagos
gue se ofrezca con un 3,4%.

» Al analizar el pago que cada cliente hace actualmente por esta presentacion, se
puede concluir que el 46% paga entre un rango de $7600 a $9000, el 32% cancela
el valor de $9000 o mas, finalmente el 22% de los encuestados paga entre $6000
y $7500.
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5.8 Estimacién del mercado potencial.

Para establecer el porcentaje de personas que potencialmente podrian adquirir el
producto a través de los diversos canales de comercializacion en el area
metropolitana de Bucaramanga, se hara un filtro por edades, ya que segun el
mercado objetivo el rango oscila entre los 15 y 50 afios, en segunda instancia se
realizara un filtro por estratos socioeconomicos ( 2, 3, 4 y 5), y en ultima medida
determinar las caracteristicas suscritas en los objetivos de investigacion a través
del medio de recoleccién ya mencionado.

Tabla 7. NiUmero total de Habitantes en el AMB

Departamento| Municipio 2009 2010 2011 2012 2013

Bucaramanga | 522.905 524.112 525.216 526.183 526.827
Floridablanca | 260.042 261.142 262.165 263.095 263.908

Santander Girén 152.608 156.995 161.479 166.048 170.771
Piedecuesta 129.532 132.680 135.899 139.146 142.483
AMB 1.065.087 | 1.074.929 | 1.084.759 | 1.094.472 | 1.103.989

Fuente: DANE, proyeccion de poblacion municipales por area 2009 - 2013

Segun la tabla anterior, la poblacién total en el area metropolitana de
Bucaramanga para el afio 2013 es de 1.103.989 habitantes, lo cual indica que en
los ultimos cuatro afios la poblacién ha crecido 38.902 habitantes, es decir; la tasa
de incremento promedio fue del 0.88%.

Gréfico 4. Distribucion por edad y sexo del AMB
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Fuente: DANE, proyecciones de poblacién municipales 2009 — 2014
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La piramide poblacional es del tipo “hucha”. Este tipo de grafico se caracteriza en
su distribucion por la presencia de una base estrecha, se ensancha en el centro y
disminuye suavemente hacia el vértice; la cual corresponde a poblaciones donde
la tasa de natalidad es baja y se encuentran en etapa de envejecimiento.>® Se
puede inferir de la gréfica que la poblacion objetivo de este proyecto (personas
entre los 14 y 50 afos) tiene la concentracion de personas con mayor densidad.

Grafico 5. Numero de Hombres y Mujeres Ao 2013 en el AMB
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Fuente: DANE, proyecciones de poblacién municipales 2009 — 2014

Al proyectar la cifra de habitantes para la totalidad del afio 2013, se muestra el
total de la poblacion en el Area Metropolitana de Bucaramanga para el mismo afio.

Tabla 8. Distribucion de la Poblacién por estrato Socio-Econdémico en las
principales ciudades de Colombia Mayo de 2012

Estrato - % viviendas
Ciudad

Uno Dos Tres Cuafro Cinco Seis Total
Bogota D.C. 71 351 34 13.2 4.6 3.7 100.0
Medellin 11.2 355 29.1 11.3 B.5 4.4 100.0
Cali 16.6 7.5 3249 10.9 9.2 29 100.0
Barranguille 34.3 19.7 24.5 11.9 5.4 4.2 100.0
|Bucaramanga 12.6 207 58 324 3.2 56 100.0
Cartagena 422 a7 16.4 6.0 3.3 4.3 100.0
Cicuta 24.5 425 .2 10.1 1.7 0.1 100.0
Pereira 15.4 34.0 18.3 14.9 9.9 6.5 100.0
Ibague 16.4 4.1 %0 9.5 1.6 0.5 100.0
Manzales 10.0 25.0 378 14.6 5.0 7.6 100.0
Pasto 225 42.4 245 7.8 27 0.0 100.0
Vilavicencio 17.9 3.5 401 6.9 27 0.9 100.0
Amenia 22.2 7.3 30.1 9.9 9.2 1.4 100.0

Fuente: Superintendencia de Servicios Publicos — SUI

> Mercado Laboral, Area Metropolitana de Bucaramanga, Ministerio de la Proteccién Social
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En la Tabla 7 se muestra la distribucion por estratos socioeconémicos en cada una
de las principales ciudades de Colombia. Segun esta informacion en la ciudad de
Bucaramanga el 80.8% de sus habitantes se encuentran dentro del rango
socioecondémico 2, 3, 4y 5.

Para la estimacion de la demanda, se considera a la poblacion en edad de trabajar
(PET) considerada econdmicamente productiva o “potencialmente activa”
comprendida entre (15 y 64 afos), puesto que el equipo investigador reconoce
gue por condiciones de ocupacion y capacidad de compra se acoplan al perfil del
mercado objetivo pensado para el consumidor de agua purificada.

Tabla 9. Distribucién de habitantes por estrato socio-econémico de la PET, y
porcentaje de participacion segun la secuencia de filtros en el AMB

Estrato % Participacion en Total
el AMB
2 21% 148.949
3 26% 185.647
4 32% 230.979
5 3% 23.026
588.602

Fuente: Equipo de Investigacion

Al realizar el filtro por distribucion socioeconémica de la PET para el AMB se
aprecia que el estrato 4 representa la concentracion mas alta con 230.979
habitantes y el estrato 5 la mas baja con 23,026 habitantes para un total sumado
con los estratos 2 y 3 de 588,602 habitantes.

Tabla 10.Distribucion de habitantes por nivel educativo de la PET, porcentaje de
participacion segun la secuencia de filtros en el AMB

Mivel Educative de la PET v % de
participacion AMB

Secund Imcp 23,5% 138.321
Secund Comp 22,5% 132 435
Sup. Imcp 16,2% 95 353
Sup. Comp 10,4% 61215
427.325

Fuente: Equipo de Investigacion
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Segun la tabla 10 la concentracion de habitantes que no culminaron con sus
estudios de secundaria en el AMB es la mas alta con un aporte de 138,321 y los
que si lo hicieron alrededor de 132,453 para un total porcentual de 46% Aprox. de
habitantes con interaccion en la educacion media.

En el caso de la educacion superior, el porcentaje de participacion ronda el 26,8%
en el cual se destaca a los habitantes que no culminaron con sus estudios de
pregrado con el 16,2% Aprox. 95,353 habitantes y los que si terminaron sus
estudios de pregrado y de alto nivel (Especializaciones, Maestrias y Doctorados)
con un 10,4% Aprox. 61,215 habitantes.

Tabla 11. Distribucion de habitantes tasa de ocupacion por nivel educativo de la
PET, porcentaje de participacion en el AMB

Tasa de ocupacion por Nivel educativo
AMB

Nivel % Total

Secund Imcp 45% 62.245

Secund Comp 72% 95.353

Sup. Imcp 68% 64.840

Sup. Comp 84% 51.420
Mercado Objetivo 273.859

Fuente: Equipo de Investigacion

Al realizar el ultimo filtro referente a la variable “Tasa de ocupaciéon de los niveles
de educacién alcanzado en el AMB”, se obtiene que los habitantes con educacion
superior completa los cuales participan con una tasa de ocupacion del 84% con
aprox. 51,420 habitantes, aunque la participacion mas alta es la de personas con
secundaria completa Aprox. 95,353 habitantes.

Se concluye que la estimacion de la demanda es de aprox. 273,859 habitantes
para el AMB.

Con estos datos matematicos, se procede a analizar el mercado objetivo para
obtener una aproximacion confiable al nicho de mercado, el cual se remite a el
namero de personas consumidoras habituales de agua, preocupadas por su
bienestar fisico, mental y estético y el de sus familias, que presenten interés por
nuevos medios de adquisicion del producto y el reconocimiento de una marca
entrante en el mercado, situados en el Area Metropolitana de Bucaramanga.
También se mediran otras tendencias del mercado, con el fin de obtener
informacion vital sobre necesidades ocultas y nuevas oportunidades para su
posterior analisis y permitiendo el desarrollo estrategias diferenciadoras.
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5.8.1 Cuantificacion de la Demanda para la Planta de Purificacion.

Tabla 12. Cuantificacion de la demanda para la planta de purificacion (Numero de
personas)

Cuantificacion de la demanda por Filtro Porcentaje Total

Poblacion que consume agua envasada 84,1% 230.315
Consumen agua envasada en Bolsa, Botellay
Garrafon 87,1% 200.605
Personas que compran en Tiendas,

micromercados, vehiculos repartidores 71,0% 142.429

No se fijan en una marca especial 61,4% 87.452
Consumen agua pura 71,3% 62.353

Total 62.353

Fuente: Equipo de Investigacién

Al determinar la demanda potencial de consumidores para la planta, se realizan
los filtros mediante la informacion obtenida a través del instrumento de
recoleccion, el cual define el porcentaje de participacion de cada una de las
variables de interés y la repercusion numérica sobre el mercado objetivo.

Al realizar el filtro por personas que consumen agua envasada el ndmero de
consumidores se limitd aproximadamente a 230.315 personas

Paso seguido, se filtra el numero de personas por el porcentaje de consumidores
de los productos de interés (Bolsa 350ml, botella 600ml, Garrafén de 18,9 o 20
litros), reduciendo el nimero a 200.605 personas.

A continuacion, se efectla el filtro por el porcentaje de personas que adquieren
dichos productos a traves de los canales de comercializacion en los que la planta
desea incursionar (Tiendas, Micro mercados y Vehiculos Repartidores), limitando
el nimero de consumidores a 142.229 Aproximadamente.

Y por ultimo, se hacen los filtros del porcentaje de personas que no se fijan en una
marca en particular, los cuales pueden en su mentalidad de compra adquirir un
producto no tradicional y de ellos cuales consume agua pura, estableciendo el
mercado objetivo a 62.253 consumidores Aproximadamente.
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Tabla 13. Analisis de frecuencia de consumo de agua envasada por persona

Analisis de Frecuencia de consumo por persona
Frecuencia de consumo Unidades semanales |Unidades Mensuales  |% encuestados # consumidores
2 veces al dia 14 56 41,7% 26.001
1 vezal dia 7 28 25,0% 15.588
4 veces por semana 4 16 13,3% 8.293
1 vezpor semana 1 4 20,0% 12471
TOTAL 62.353

Fuente: Equipo de Investigacién

Segun la informacién suministrada por la tabla anterior, 26.001 personas
consumen agua dos veces al dia, 15.588 consumen agua una vez al dia, 8.293
personas consumen agua 4 veces por semanay 12.471 consumen agua al menos
una vez por semana.

Tabla 14. Analisis de frecuencia de consumo por persona

Estimacion del consumo mensual
# de consumidores Unidades mensuales | Total Unid mensuales| Total mensual (ml) Total mensual (L)
26.001 56 1.456.066 873.639.592 873.640
15.588 28 436.471 261.882.372 261.882
8.293 16 132.687 79.612.241 79.612
12.471 4 49,882 29.929.414 29.929
Total 2.075.106 1.245.063.619 1.245.064

Fuente: Equipo de Investigacion

La estimacion del consumo mensual se realiza en litros, puesto que las
especificaciones técnicas de la planta, y la distribucién de tiempo operativo para
cada uno de los productos se facilita estimandola cifra en litros. EI mercado
objetivo es de aproximadamente 1.245'063.619 ml o 1°245.064 litros.

Tabla 15. Determinacion del consumo mensual de agua en litros por producto

Consumo por producto Total mensual (L)

Botellas 600ml 595.140
Bolsa de 350 ml 434,527
Garrafén 20L 215.396
TOTAL 1.245.064

Fuente: Equipo de Investigacion
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La division del consumo mensual de cada uno de los productos se realiza por la
informacion suministrada a los encuestados por medio de la variable
“Presentacion de compra” en la cual se determina un espacio para las Bolsas de
350ml, Botellas de 600ml, y Garrafones de 20L y el respectivo porcentaje de
participacion en el consumo, determinando asi la fracciéon del mercado objetivo
gue se deseara servir para cada uno de los productos.

Para alcanzar la meta de ventas mensuales durante el primer afio de operacion,
se ha disefiado un plan de penetracion en el mercado en el cual se describe
progresivamente el aumento de las ventas mes a mes, los cuales se apoyan en
las estrategias de mercadeo y las proyecciones de ventas en el afio.

Tabla 16. Determinacion del consumo mensual en litros por cada producto

Fraccion del mercado a

Mensual
atender
Escenario : ]
Bolsa de 350 ml Porcentaje | Mercado (L) | Unidades | Paquetes x 24
6% 26.072 59.514 4.960

Porcentaje | Mercado (L) [ Unidades Cajas x 12

Botella de 600 ml

Probable 6% 35.708 74.490 3.104
Garrafén 201 Porcentaje | Mercado (L) [ Unidades Garrafones
15% 32.309 1.615 1.615

Fuente: Equipo de Investigacidn

Segun lo estipulado en la tabla anterior, la meta durante el primer afio seré llegar a
vender mensualmente 4.960 paquetes de agua en Bolsa por 350ml, 3104 cajas de
botellas de agua Pet por 600ml y 1615 garrafones de agua de 20L.
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Tabla 17. Determinacion del mercado potencial para las Maquinas Dispensadoras
Automaticas

Cuantificacion de la demanda por Filtro Porcentaje Total
Poblacion que consume agua envasada 84,1% 230.315
Consumen agua envasada en Bolsa, Botellay
Garrafén 87,1% 200.605
Personas con aceptacién Nuevo método de
Compra 91,6% 183.754
Personas con disposicion para llevar el envase 88,0% 161.703
Personas que no se fijan en una marca en
especifico 61,4% 99.286
Personas que compran en Universidades,
Centros Comerciales y Gimnasios 62,4% 61.954
Total 61.954
Fuente: Equipo de Investigacion

Para determinar la demanda potencial de consumidores para las maquinas
dispensadoras automaticas, es necesario realizar los filtros mediante Ila
informacion obtenida a través del instrumento de recoleccion, el cual define el
porcentaje de participacion de cada una de las variables de interés y la
repercusion numeérica sobre el mercado objetivo.

Al realizar el filtro por personas que consumen agua envasada el nimero de
consumidores se limitd aproximadamente a 230.315 personas

Paso seguido, se filtra la informacion por el porcentaje de consumidores de
productos de interés (Bolsa 350ml, botella 600ml, Garrafén de 18,9 o 20 litros),
reduciendo el nimero a 200.605 personas.

A continuacion, se efectua el filtro por el porcentaje de personas con disposicion y
deseo de utilizar el nuevo método de compra, llegando asi a los 183.754
consumidores aproximadamente.

La aceptaciéon del nuevo método de compra esta ligado directamente a la
disposicion de los consumidores potenciales a portar y llevar el envase a la
maquina como medio para depositar el agua de la recarga, al realizar el filtro, el
88% de las personas mostraron disposicion de portar su propio envase,
disminuyendo asi el numero a 161.703 consumidores
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En el disefio de estrategias para la localizacion de las plantas, el equipo de
investigacion considera de vital importancia la opiniébn de los consumidores
respecto a este rubro, por cuestiones anteriormente mencionadas como el
transporte del envase y las actividades que impulsan la compra del producto.

Asi mismo, los sitios de preferencia para situar las plantas segun los encuestados
son los Gimnasios, Universidades y Centros Comerciales, y mediante el analisis y
la incursion de esta variable se determina a 61.954 aproximadamente el numero
de consumidores para las maquinas dispensadoras.

Tabla 18. Analisis de frecuencia de consumo por persona de agua tratada

Analisis de Frecuencia de consumo por persona
Frecuencia de consumo | Unidades semanales | Unidades Mensuales % encuestados # consumidores
2 veces al dia 14 56 41,7% 25.835
lvezaldia 7 28 25,0% 15.489
4 veces por semana 16 13,3% 8.240
1vez por semana 1 4 20,0% 12.391
TOTAL 61.954

Fuente: Equipo de Investigacion

Segun la informacién suministrada por la tabla anterior, 25.835 personas
consumen agua dos veces al dia, 15.489 consumen agua una vez al dia, 8.240
personas consumen agua 4 veces por semanay 12.391 consumen agua al menos
una vez por semana.

Tabla 19. Estimacion del Consumo Mensual en Litros.

Estimacion del consumo mensual

# de consumidores Unidades mensuales | Total unid mensuales | Total mensual (ml) [Total mensual (L)
25.835 56 1.446.758 868.054.843 868.055
15.489 28 433.680 260.208.286 260.208

8.240 16 131.839 79.103.319 79.103
12.391 4 49.563 29.738.090 29.738
Total 2.061.841 1.237.104.538 1.237.105

Fuente: Equipo de Investigacion

La estimacion del consumo mensual se realiza en litros, de esta manera se facilita
el calculo de la capacidad instalada de la maquina dispensadora, los tiempos de
recarga para cada una de las presentaciones y sus diferentes cantidades. Se
establece el mercado objetivo es de aproximadamente 1.237°104.538 ml o
1'237.105 Litros.
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Tabla 20. Determinacion del Mercado Objetivo, Maquinas en operacion y porcion
del mercado a atender.

Demanda Potencial NUmero Porcion de | Capacidad Total Total
(Litros) Localizacién Maquina | lademanda | utilizada recargas dia | Recargas mes

Gym Maquina (1) 1% 33,9% 217 5204

312.244 Gym Maquina (2) 1% 33,9% 217 5204

Univ. Maquina (4) 0,9% 37% 236 5675

372.348 Univ. Magquina (5) 0,9% 37% 236 5675

C.C. Maquina (6) 1% 29% 188 4512

270.705 C.C. Magquina (7) 1% 29% 188 4512

Total 1283 30782

Fuente: Equipo de Investigacion

La capacidad operativa de una maquina dispensadora automatica es de 6.750 L
mes, el equipo de investigacion determina localizar en la fase de iniciacion ocho
(6) maquinas distribuidas de la siguiente manera

e 2 Maquinas Dispensadoras de agua purificada en Gimnasios
e 2 Magquinas Dispensadoras de agua purificada en Universidades
e 2 Maquinas Dispensadoras de agua purificada en Centros Comerciales

Durante el primer afio de operacion se desea atender el 4% de la demanda
mensual de agua purificada la cual ronda los 49.484 L aproximadamente. Para
alcanzar esta meta se instalaran se disefia un plan de penetracién en el mercado,
en el cual se contemplan imprevistos que puedan ocasionar el traslado y
reubicacién de una maquina y los costos consecuentes de estas operaciones.

83



5.9 ESTRATEGIAS DE MERCADO

5.9.1 Maquinas “vending”.

Las estrategias que se presenta, se ha disefiado para quienes consumen agua
envasada con frecuencia y en altas cantidades, aquellas personas con una
conciencia sobre el cuidado del medio ambiente y el ahorro de dinero.

5.9.1.1 Producto.

Este proyecto pretende impulsar la venta de agua purificada, producto tratado con
los mas altos estandares de calidad, por medio de un nuevo método de captacion
de agua, permitiendo al producto imponerse entre las personas que realizan
deporte y aquellas que cuidan de su salud, este método hace que la persona
tenga un hébito de consumo constante, pues se esta ahorrando dinero y a la
misma vez contribuyendo al medio ambiente.

» Presentacion del producto

Para las maquinas vending la presentacion que se ofrece del producto es en
botellas tipo PET de 600ml y garrafones de 20L. Las maquinas vending no ofrece
la recarga en bolsa de 350ml, pues las especificaciones técnicas solo vienen para
botellas tipo PET, por esta razon se manejara la recarga de las presentaciones
mencionadas al principio.

> Disefio

Para realizar el disefio del producto y la imagen es importante pensar en las
estrategias del mercadeo, el posicionamiento que tendria el producto, lo que lo
caracteriza de los demas productos existentes en este caso agua envasada. La
primera etapa del disefio del producto es la marca que se le dara al producto,
permitiendo identificarlo y diferenciarlo de otros similares, distinguiéndose por el
nombre, un logotipo llamativo, con las respectivas caracteristicas en la etiqueta
gue componen el agua envasada.

» Empaque y embalaje
Para este tipo de producto el empaque seleccionado es envases tipo PET. Las

maquinas vending ofrece al usuario recargas en la presentaciones de 600ml y
garrafones de 20L.
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> Calidad

La idea de este proyecto es la venta de agua purificada, apta para el consumo
humano por esta razon debe cumplir con unos parametros tanto en los
tratamientos fisicoquimicos de purificacion y el funcionamiento de la maquina
encargada del proceso de desinfeccion y lavado del envase para garantizar la
inocuidad e higiene del servicio y el consumo del producto.

5.9.1.2 Distribucion.

Inicialmente los nichos de mercado seran las universidades, gimnasios y centros
comerciales. Como primera medida la empresa decide implementar un canal de
distribucion directo, contando con un equipo encargado de negociar, cumpliendo
con las exigencias del cliente y asi cumplir con lo estimado en ventas.

> Alternativas de penetracion

La mejor alternativa es garantizar que las diferentes maquinas siempre estén
disponible segun el tiempo operativo estipulado para cada maquina y el sitio
donde se instalara para la venta. Inicialmente se buscara penetrar en los
gimnasios mas concurridos del AMB, por medio de la instalacion de unas
maquinas vending, consiste en la venta de agua purificada a través de maquias
automatizadas. Simplemente introduciendo monedas, y pulsando un botén con la
presentacion que desee, se manejaran dos tamafios, ya sea en la presentacion de
600ml o de 20L, asi obteniendo agua 100% purificada. Al inicio del lanzamiento,
solo se promocionara la recarga de 600ml, una vez que los usuarios adquieran la
cultura y se convenzan cada vez mas de lo importante del agua para una buena
salud, se empezara a promocionar la recarga de garrafones de 20L para el hogar,
empresa o sitio que el usuario desee.

Segun el reconocimiento que tenga el producto, se pretende incursionar en
nuevos nichos, ampliando el mercado a zonas aledafias de la ciudad, donde el
consumo del agua sea masivo.

5.9.1.3 Promocidn.

Los canales de comercializacion que se manejara, pretende ofrecer al cliente un
mejor servicio para lo cual se cuenta con los siguientes aspectos:
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> Publicidad

Este nuevo sistema de captacion de agua permite la venta de agua purificada a
través de maquinas automatizadas llamadas vending, este novedoso medio
permite la instalacion en diferentes sitios de la ciudad, en las especificaciones
técnicas describe el espacio minimo requerido, se pretende dar a conocer este
sistema en algunas universidades, centros comerciales y gimnasios, estos sitios
se escogen por el analisis de las encuestas realizadas.

La publicidad que se hace es respecto a la concientizacion que la persona debe
tener a la hora de consumir agua envasada actualmente, el cliente no tiene en
cuenta que estos envases tipo PET se pueden recargar tantas veces, la idea
radica a futuro en mirar el posible cambio de envases contribuyéndole 100% al
medio ambiente.

5.9.1.4 Precio.

Para los fines del proyecto, es necesario realizar el analisis de precios de los
productos que se encuentran en el mercado. Segun el analisis arrojado por las
encuestas, se puede analizar la demanda segun las presentaciones que se
venderan, se puede estimar un precio unitario como se puede notar en la siguiente
tabla:

Tabla 21. Determinacion de precios para cada uno de los productos que ofrecen
las maquinas “Vending”.

Producto Unidades a vender Precio
Recargas 600ml 157.262 S 500
Recargas 20L 4,718 S 4.000

Fuente: Equipo de Investigacion

5.9.1.5 Servicio.
Para garantizar que el producto que se esta ofreciendo al mercado sea de

excelente calidad, se realizara constantemente controles sanitarios, calidad del
agua, se prestara constantemente la atencion requerida al cliente, se contara con
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una pagina web, numeros telefénicos, donde el cliente puede hacernos llegar
guejas, reclamos, sugerencias.

5.9.2 Planta de purificacion

Las estrategias que se presentan, se han disefiado para quienes consumen agua
envasada con frecuencia y en altas cantidades, aquellas empresas que manejan
alto numero de personal, empresas que ofrecen productos alimenticios, con miras
a la oferta de la maquila.

5.9.2.1 Producto

El agua purificada que utiliza la empresa, proviene del acueducto metropolitano de
Bucaramanga, lo cual tiene en cuenta los parametros de calidad al tratarse de un
producto de consumo.

» Presentacion del producto

Dentro de su sistema de produccion, los equipos estan acondicionados para
producir ofrecerle al mercado tres presentaciones una es en bolsa de 350ml,
botellas de 600ml y garrafones de 20L con su respectiva etiqueta donde se detalla
el contenido, la marca propia o el nombre del establecimiento en este caso si es
magquila, contenido y demas registros que la ley ordena al ser producto alimenticio.

> Disefio

Para realizar el disefio del producto y la imagen es importante pensar en las
estrategias del mercadeo, el posicionamiento que tendria el producto, lo que lo
caracteriza de los demas productos existentes en este caso agua envasada. La
primera etapa del disefio del producto es la marca que se le dara al producto,
permitiendo identificarlo y diferenciarlo de otros similares, distinguiéndose por el
nombre, un logotipo llamativo, sera la imagen representativa de la nueva marca de
agua purificada. El envase debe tener un disefio con colores diferentes a los que
existe actualmente en el mercado.

» Empaque y embalaje

Para este tipo de producto el empaque seleccionado es envases tipo PET y
plastico Termoencogible para las bolsas. Las presentaciones que se le ofrecen al
mercado viene en pagquetes de 24unidades en la presentacién de 350ml, cajas de
12 unidades en la presentacién de 600ml, en el caso de los garrafones se ofrecera
por unidad en la presentacién de 20L.
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> Calidad

La idea de este proyecto es la venta de agua purificada, apta para el consumo
humano por esta razon debe cumplir con unos parametros tanto en los
tratamientos fisicoquimicos de purificacidén el cual debe cumplir con los requisitos
establecidos en la resolucion Ministerio de Salud 12186 de 1991. Para la
obtencién del producto se efectuaran los siguientes tratamientos: Sedimentacion,
Floculacion, Grava y Arena, Ozonizacion, Rayos U.V. Cualquier otro tratamiento
no contemplado debe ser sometido a estudio y aprobacion por los entes sanitarios
correspondientes.

Por otra parte se debe tener en cuenta otros criterios que componen la parte de
calidad de este producto, por ser un alimento debe cumplir con las normas
higiénicas exigidas por el INVIMA y demas normatividad referente al uso y cuidado
del agua.

5.9.2.2 Distribuciéon

Como primera medida la empresa decide implementar un canal de distribucion
directo, contando con un equipo encargado de recorrer diferentes sitios,
empresas de la ciudad, con el fin de darse a conocer y llegar a negociar,
cumpliendo con las exigencias del cliente y asi cumplir con lo estimado en ventas.

> Alternativas de penetracion

La mejor alternativa es garantizar que los diferentes canales de distribucion
siempre tengan producto disponible para la venta. Inicialmente se buscara
penetrar los sectores de salud, servicios, hogares y de mas empresas del AMB.

Segun el reconocimiento que tenga el producto, se pretende incursionar en
nuevos nichos, ampliando el mercado a zonas aledafias de la ciudad, donde el
consumo del agua sea masivo.

> Distribucién desde el punto de venta

El punto de ventas se encuentra ubicado en la ciudad de Bucaramanga, alli se
atenderan a todo tipo de clientes, intermediarios menores, clientes informales y/o
casuales. Este canal de distribucién se caracteriza por que la venta se hace con
un contacto mas directo con el cliente, se conocen sus preferencias y
comportamientos y se puede hacer un seguimiento personal para establecer un
grado de fidelidad importante hacia la empresa mediante promociones,
descuentos, incentivos etc.
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5.9.2.3 Promocién

Los canales de comercializacion que se manejara, pretende ofrecer al cliente un
mejor servicio para lo cual se cuenta con los siguientes aspectos:

En este sistema de distribucion va dirigido a los hogares, al sector de servicios
como bancos, oficinas, papelerias, entre otros, esta disefiado para que el cliente
realice su pedido por via telefénica, contando con una persona encargada de
tomar el respectivo pedido, registrarlo y cumplir con lo acordado por parte del
cliente al dia siguiente de la llamada, en el lugar indicado.

> Preventa

Mediante esta técnica el cliente sera visitado por la persona encargada de ventas,
esta persona toma el pedido teniendo en cuenta las especificaciones por el cliente,
la cantidad y la presentacion que desee siempre y cuando la empresa maneje la
presentacion deseada, esta técnica permite controlar constantemente el inventario
gue existe en la empresa, mejorar la rotacion de los productos y aumentar las
ventas en la organizacion.

» Magquila

Este método va dirigido a empresas quienes por sus caracteristicas de operacion,
manejan un flujo de clientes considerablemente alto dentro de sus instalaciones y
en forma de cortesia o de servicio de calidad ofrecen algun tipo de bebida o snack
mientras se desarrolla el encuentro. A este tipo de clientes se pretende ofrecer
productos de agua envasada mediante el sistema de produccion Maquila; es decir
productos que contengan el logo o algun tipo de publicidad de la empresa
interesada de manera que se ofrezca un grado de status o exclusividad, y asi
generar un impacto relacionado con el marketing y la imagen o la simple
recordacion de la empresa en sus clientes.

» Ofertas y promociones

Cabe resaltar el desarrollo de productos propios de la empresa dedicados a
satisfacer puntos de distribucidbn minoristas como tiendas, restaurantes y bares
apoyados de estrategias enfocadas en el precio y las promociones de iniciacién
para lograr el reconocimiento de marca y el posterior posicionamiento en el
mercado, ofreciéndoles descuentos significativos.
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> Publicidad

La empresa va dirigida a captar a todo tipo de cliente utilizando diferentes medios
de publicidad como volantes con la informacion importante de la empresa, cufias
por la radio, dando a conocer el nuevo servicio que estd ofreciendo la empresa,
contara con una péagina web, donde el cliente puede hacernos llegar quejas,
reclamos, sugerencias, al igual podra realizar pedidos las veces que desee
permitiendo interactuar con lo que la empresa esta ofreciendo como los productos,
los dias de oferta, entre otros aspectos llamativos.

5.9.2.4 Precio

Para los fines del proyecto, es necesario realizar el andlisis de precios de los
productos que se encuentran en el mercado, teniendo en cuenta factores como la
posible entrada de competidores, el desarrollo de productos mas econémicos por
parte de la competencia o el entorno econémico, esto genera el posicionamiento y
crecimiento de la empresa.

Es importante observar como la competencia esta manejando los precios, para dar
a conocer la nueva marca se deben fijar precios de lanzamientos para cada
producto a ofrecer, de tal manera que el cliente se sienta atraido, ofrecer
descuentos y asi ganar posicionamiento y fidelizar la marca.

Segun el analisis arrojado por las encuestas, se puede analizar la demanda segun
las presentaciones que se venderan, se puede estimar un precio unitario como se
puede notar en la siguiente tabla.

Tabla 22. Determinacion de precios para cada uno de los productos que ofrecen las
Planta purificadora.

Demanda Estimada Unidades Precio Unitario
S S S
3.104 4.960 1.615 4.500 9.500 5 000
Ventas en Unidades Ventas en Pesos
Bolsa Garrafén Botella Garrafén
350ml Botella 600ml 0L Bolsa 350ml 600ml 0L
Paquete Caja Unidad Paquete Caja Unidad

Fuente: Equipo de investigacion
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5.9.2.5 Servicio.

Para garantizar que el producto que se esta ofreciendo al mercado sea de
excelente calidad, se realizara constantemente controles sanitarios, calidad del
agua, verificacion en la entrega del producto al destino final, llegue correctamente,
sin defecto alguno.

Se ofrecera un servicio agil y oportuno al cliente, constante atencion requerida al
cliente, se tendra control en la rotacion de inventarios y abastecimiento del
producto, se contara con personal capacitado, con el fin de ofrecer un producto de
calidad, garantizando la fidelidad del cliente.
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6. ESTUDIO TECNICO

6.1 ANALISIS DE LA CAPACIDAD INSTALADA DE LA PLANTA

La capacidad tedrica de la planta de purificacion®* segun informacién suministrada
por el proveedor en la ficha técnica del producto a parametros constantes de
operacion es de Aprox. 2725 Litros por hora.

Para analizar la capacidad instalada de la planta se ha dividido el proceso integral
de produccion de agua para el consumo en 5 estaciones numeradas de 1 a 5
descritas a continuacion:

Estacion 1

1A: Recoleccion y almacenamiento de agua

1B: Tratamiento y purificacion automatizada de agua
Estacion 2

2A: Desinfeccion y lavado de Garrafones

Estacion 3

3A: Llenado de envases
3B: Sellado y etiquetado de envases
3C: Embalaje de botellas

Estacion 4

4A: Llenado de bolsas

4B: Embalaje de paquetes
Estacion 5

5A: Almacén de producto terminado

La primera actividad de la estacion 1 (1A) corresponde al almacenamiento y
muestreo de agua, necesario para determinar las condiciones fisicas y quimicas
presentes en el liquido que proviene desde la fuente de abastecimiento, de tal
manera, determinar los aditivos y procesos necesarios para garantizar la calidad
final del agua.

54 . ., . . R P -
Cotizacion de la planta mas conveniente segln criterios de costo, cercania, diversidad de procesos y servicios,
composicion técnica, fisica y de disefio.

92



La segunda actividad (1B) se realiza los procesos de filtracion, eliminacion de
particulas y microorganismos en el agua, en el cual intervienen todos los equipos
unificados en linea y finaliza con la salida del liquido en condiciones Optimas al
tanque de agua purificada en el cual se almacena para continuar el flujo hacia la
estacion 2.

Por ser un proceso automatizado, solo requiere de supervision e intervencion del
Jefe de Produccion, en el caso de analisis de muestras o fallas operativas.

En la estacion de trabajo 2 se realiza la desinfeccion y lavado de Garrafones, por
tratarse de operaciones sencillas y repetitivas se realiza por un solo operario, y
consiste en la disposicion de envases sobre la mesa de lavado, adiccién del
quimico desinfectante, enjuague e inspeccion final para garantizar libertad de
agentes contaminantes sobre los envases. El tiempo promedio estimado de
duracion de esta actividad es de 45 segundos por unidad de produccion.

La primera fase de la estacion 3, consiste en el llenado de envases. Para el caso
de botellas Pet de 600ml, la maquina cuenta con cuatro boquillas que tienen un
factor de llenado de 0.55 Botellas por segundo o (2,2 Bot/Seg, 4 Boquillas) o 33
Botellas por minuto (133 Bot/Min, 4 boquillas) aproximadamente. En el caso de los
Garrafones de 20 litros se trabaja con dos boquillas y un el factor de llenado es de
2.5 unidades por minuto (5 Garrafén/Min) aproximadamente.>

La segunda fase de la estacion 3, consiste en el sellado y etiquetado de envases.
El etiguetado de botellas se realiza manualmente por un operario, con un factor de
produccion de 2.6 segundos (Botellas Pet 600ml) y de 1.5 segundos (Garrafon de
20 litros).

El sellado con tapas para Botellas Pet de 600ml lo realiza la maquina tapadora la
cual opera con un factor de sellado de 0.8 Bot/Seg o 75 Bot/Min. Para los
garrafones la operacién es manual y el tiempo que toma sellar la boca de jarra con
el plastico Termoencogible y el soplete es de 10 segundos.

El embalaje de botellas Pet se hace manualmente en cajas de 12 unidades,
utilizando una lamina de carton como base y plastico vinipel para la envoltura con
factor de operacion 15 segundos por caja.

En la estacion 4, la operacion es realizada por la maquina llenadora y empacadora
de bolsas de 350ml, produciendo 0.9 bolsas por segundo o 54 bolsas por minuto.

> Factores de produccion a condiciones de operacién normal y trabajo operativo al 100% de la planta de
purificacion.
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El embalaje se realiza en paquetes por 24 unidades, es una operacion secuencial
al llenado y sellado de las bolsas y se realiza manualmente bajo un factor de
trabajo de 40 segundos por paquete.

Se dispone un espacio para el almacén temporal de producto terminado, en el cual
se determinan las especificaciones de embalaje segun la capacidad de la estiba,
la resistencia de las cajas y los paquetes en la descripcion del proceso.

Tabla 23. Tiempo Total por Estacion de Trabajo, Unidades de produccion y
Embalaje de productos.

Pet (segundos/ | Pet (segundos/ | Bolsa Bolsa

Proceso Estacion unidad) caja) (segundos/ (segundos | Segundos

de trabajo unidad) /Paquete ) | / Garrafon

12 0,2 35 0,16 3,1 0,8
Estacion 1

1B 0,6 6,5 0,3 8 18,4
Estacion2 | 2° - - - - 45

3 1,8 54 - 12
Estacion3 | 3B 34 1,91 - - 11,5

3C 1,25 15 - -

4 - - 11 26,4 -
Estacion 4

4B - - 1,66 40 -
Estacion5 | 5 - 4,1 - 2,5 -
TOTAL 7,25 3541 8,62 80 87,7

Fuente: Equipo Investigador

Se establece de antemano, que la jornada laboral sera de 8 horas diarias (lunes a
viernes y los sdbados 4 horas en la mafiana), es decir, la capacidad teorica al mes
son 176 horas. Segun la estimacion realizada en la tabla anterior y bajo las
consideraciones realizadas anteriormente, el tiempo estimado por producto sera
calculado asi:

» Caja Botella PET 600ml X 12 Unid

Capacidad Teérica: EIA +E1B + ESA + E3B + E3C +E5
Capacidad Teorica: 35,41 segundos por caja
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» Paquete Bolsas 350ml x 24 Unid

Capacidad Teorica: E1A +E1B +E4A + E4B+ E5
Capacidad Teorica: 80 segundos por paquete

» Garraféon 20L

Capacidad Teérica: E1A +E1B +E2A+ E3B
Capacidad Teérica: 87,7 segundos por Garrafon

La produccion se realiza con una sola planta de purificacion, la cual se encarga de
proveer el liquido en condiciones optimas para el llenado; por lo tanto la capacidad
de produccion se ve limitada por el desempefio especifico de la planta, 119,900 L
aproximadamente.

La distribucion horaria se determina de acuerdo a la demanda de cada producto
determinado en la informacion suministrada por el estudio de mercados en el
instrumento de, de tal manera se asigna la carga de tiempos y se estima las
unidades a producir para el periodo asi:

» Caja Botella PET 600ml X 12 Unid

Para la produccion de una caja de botellas PET 600ml x 12 Unidades, se destina
el 47,8% de la capacidad horaria y productiva de la planta de purificacion, lo cual
se describe de la siguiente manera:

Fraccion de la capacidad de la planta por hora: 1302 L
Fraccion de la capacidad de la planta por jornada de 8 horas: 3,8 h
Fraccién de la capacidad de la planta por semana en horas: 20,9 h

Tabla 24. Determinacion productiva de cajas Pet de 600 ml por hora, segun factor
de capacidad

Botellas PET 600ml 1302 L/ h 3.8 h/ dia (34,5
segundos)

Cajas/ hora 180,8 104,3

Cajas /semana 7956,6 4591,3

Fuente: Equipo Investigador
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» Factor de Utilizacion (u): representa las horas productivas con relaciéon al
namero de horas reales.

Capacidad Utilizada 104,3 cajas/h
= = M — 0,57

- Capacidad Instalada ~ 180 cajas/h

El factor de utilizacién es de 0,57 (57%), con una capacidad de 104,3 cajas/hora
de Botellas PET 600ml x 12 Unidades

» Paquete Bolsas 350ml x 24 Unid

Para la produccion de paquete de bolsas de 350ml x 24 Unidades, se destina el
34,9% de la capacidad horaria y productiva de la planta de purificacién, lo cual se
describe de la siguiente manera:

Fraccion de la capacidad de la planta por hora: 951 L
Fraccién de la capacidad de la planta por jornada de 8 horas: 2,8 h
Fraccién de la capacidad de la planta por semana en horas: 15,4 h

Tabla 25. Determinacion productiva de cajas Pet de 600 ml por hora, segun factor
de capacidad

Paquete de Bolsas 350ml | 951 L/ h 2,8 h/ dia (80 segundos)
X 24 unidades

Paquete/ hora 113,2 45

Paquete /semana 49814 1980

Fuente: Equipo Investigador

» Factor de Utilizacion (u): representa las horas productivas con relacion al
namero de horas reales.

Capacidad Utilizada 45 Paquetes /h
= -~ .~ 0,397

- Capacidad Instalada 113,2 Paquetes/h

El factor de utilizacion es de 0,397 (40%), con una capacidad de 45 Paquetes de
Bolsa de350 ml x 24 Unidades.

» Garrafén de 20L (Unidad)
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Para la produccion de Garrafones de 20L, se destina el 17,3% de la capacidad
horaria y productiva de la planta de purificacion, lo cual se describe de la siguiente
manera:

Fraccion de la capacidad de la planta por hora: 471,4 L
Fraccion de la capacidad de la planta por jornada de 8 horas: 1,4 h
Fraccion de la capacidad de la planta por semana en horas: 7,7 h

Tabla 26. Determinacion de la produccién para los garrafones de 20 L por hora,
segun factor de capacidad

Garrafon 20 L (Unidad) 4714 L/ h 1,4 h/ dia (87,7 segundos)
Garrafones/ hora 23,57 41,04
Garrafones /semana 1037,08 1806,15

Fuente: Equipo Investigador

» Factor de Utilizacién (u): representa las horas productivas con relacién al
namero de horas reales.

_ Capacidad Utilizada __ 23,57 Unidades /h
Capacidad Instalada 41,04 Unidades /h

= 0,574

El factor de utilizacion es de 0,547 (54,7%), con una capacidad de 23,57
Garrafones de 20L por hora.

6.1.2 Analisis de la Capacidad Productiva “Vending Machine”.

La capacidad tedrica de la Maquina de Purificacion y Dispensadora de agua segun
informacion suministrada por el proveedor en la ficha técnica del producto a
parametros constantes de operacion es de Aprox. 165 Litros por hora.

Resulta de vital importancia la localizacion estratégica de las maquinas, identificar
un patron de llegadas para usar el servicio por parte del usuario y la clase de
recarga que serd de mayor demanda de acuerdo al tipo de cliente, los
mecanismos de atencion por fallas o0 mantenimientos de prevencion programados
para evitar paradas en el funcionamiento y servicio.
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Durante el proceso de recarga, lavado y llenado, la rapidez del servicio depende
del grado de manejo, pericia del usuario respecto al uso adecuado de la maquina,
a traves de las etapas que se describen a continuacion.

1. Disposicion del envase y la tapa dentro de la maquina (10 segundos)

2. Seleccién digital de la opcién de servicio segun el envase o la cantidad
deseada a recargar (12 segundos)

3. Disposicion de dinero en la maquina dispensadora (10 segundos)

4. Verificar comando e Inicio del proceso (Oprimir botén OK) (3 segundos)

5. Lavado, enjuague y esterilizacion del envase (30 segundos)

6. Cambio de posicion vertical del envase para iniciar el proceso de llenado
(10 segundos)

7. Verificar comando e Inicio de recarga (Oprimir boton OK) (3 segundos)

8. Fin de la recarga, se retira el envase y la tapa esterilizada. (15 segundos).*®

La tasa de llegada de personas a la maquina dispensadora es desconocida, asi
que se trabaja bajo el supuesto de que las recargas son continuas y secuenciales
durante un lapso de 10 horas diarias, tiempo estimado en el cual los posibles sitios
de ubicacién desarrollaran sus actividades, (Gimnasios, Universidades, Centros
Comerciales).

Al efectuar la suma de los tiempos, (10s +12s +10s +3s +30s +10s +3s +15s), el
tiempo que tarda en promedio el servicio de recarga son 93 segundos, Aprox. 1.55
minutos en promedio. En una hora se podrian realizar Aprox. 38 recargas de agua
para envases de 600 ml o0 1000 ml y 8 recargas para garrafones de 20 litros.>’

56 . . . . . . .
Estimacion subjetiva del tiempo promedio en que tarda el proceso de recarga de agua en una “Vending
Machine”
57 . . . . .
Asumiendo caudal de aprovisionamiento de agua constante y recargas simultaneas durante una hora de

operacion.
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Diagrama de Operaciones para la produccion de agua
purificada

Elaborado por: Fecha:
Jorge Manuel Duran 29 de Octubre de 2012
Harvey Alexander Pinzén
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OSMOSIS INVERSA*

“Opcional, calidad del agua entrante
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Plastico Termoencogible
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Fuente: Equipo Investigador
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DESCRIPCION DEL PROCESO DE PURIFICACION DE AGUA

PROCESO DESCRIPCION MAQUINARIA / ELEMENTOS MO
requerida

Recoleccidn- Agua provista por la red de distribucion | Tanque de almacenamiento de 2,000 L.
Sedimentacié | doméstica, la cual cuenta con un proceso | Blancos en polietileno virgen.
n y de potabilizacion previo.
Desinfeccion
Presurizacion | Proceso mecanico para dar fuerza al | Equipo de Presurizacién con mandmetro

caudal de agua mediante el bombeo por | de chequeo de presion.

presion y garantizar para el flujo optimoy | 2

continlo a través del sistema.
Filtraciéon por | Proceso para detener particulas disueltas | Filtro de arena Silicas fabricado en resina
Gravay Arena | n el agua por efectos de la grava y la | poliéster, fibra de vidrio, 4 vélvulas de

arena. presién tipo cierre rapido y lecho filtrante

25 micras.

Filtracién por | Se elimina el olor, sabor y cloro residual y | Filtro de carbon activado, fabricado en
carbén materia  organica por medio de | resina poliéster reforzado en fibra con 4
e membranas de fibra de coco. valvulas de cierre rapido.
Suavizador Proceso para eliminar la dureza generada | Fabricados en resina catiénica con

por particulas de magnesio y calcio | capacidad operativa de 20,000 granos de

resultantes en el agua a través del | dureza por pie’. L

intercambio i6nico. Supervision
Micro Detener la impurezas pequenias (solidas | Micro filracion en 25, 10 5y 1 Micron (es) | 2616 de
filtracién hasta 5 micras) Invisibles al ojo Humano Produccion
Osmosis Se utiliza para separar solidos disueltos, | Equipos de ultra baja presion, alto rechazo,
inversa orgénicos y pirogénicos a través de la | nano filtracion, para agua salobre y para la

presion para hacer pasar el agua por una | potabilizacién de agua de mar.

membrana.
Desinfeccion Particulas y baterias son eliminadas por | Columna de luz ultravioleta, con camara en
por rayos U.v | mediode luz ultravioleta. ace2rg inoxidable, cuarzo de lampara U.V

de 20"

Ozonizacién El ozono actla como un germicida, | Sistema automatico de generacion

bactericida y antivirico eliminando por | independiente e inyeccion de ozono

oxidacién todos los elementos nocivos,

Evita cambios de color en el envase.
Recoleccidon Recoleccion de agua purificada para el | Tanque de almacenamiento de 2,000 L.

embalaje
Lavado- Proceso asistido para garantizar la | Meson de lavado en acero inoxidable. Operario 1
Llenado inocuidad de los envases y el llenado de | Llenadora de botellas

los mismos.
Sellamiento Postura de tapas Maquina Tapadora Automatico
Etiquetado Postura de etiquetas Manual Operario 2
Inspeccién Conformidad con los aspectos relevantes | Manual Operario 2
final de calidad, en caso contrario se retiran

del proceso.
Embalaje *Botellas : embalaje en paquetes de 12 | Manual Almacenista

unidades
*Garrafones: Embalaje por Unid.

Fuente: Equipo Investigador
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

Actividad: Proceso de purificacion, lavado y | Actividad Total
envase de agua Operaciones 15
Elaborado por: Jorge Manuel Duran Transportes 7
Harvey Alexander Pinzon Esperas 3

Inspecciones 12
29 de Octubre de 2014 Almacenamiento 2
Actividades Simbolo

1. Encender maquinas

)

2. Abrir valvula de agua

41

3. Transportar ~ muestra
para examen de calidad
en laboratorio

/

4. Revisar mandmetros

5. Revisar caudales de
entrada y salida

00000

6. Iniciar proceso

A

7. Verificar disponibilidad
de insumos y aditivos
Si— Continuar 9°
No — Abastecer 8°

\U

8. Transporte de insumos
y aditivos, abastecer

§ 0300

\

y

9. Verificar funcionalidad de
componentes
Si - continuar 11°
No — Corregir

|

10. Identificar y corregir
fallas

\

/

10 MOea

y

11. Cerrar valvulas

0900 ©OO00

4

UV

NN

Fuente: Equipo Investigacion
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12. Apagar maquinas

Actividades Proceso de Lavado

1. Transporte de envases
al ciclo de lavado

2. Revisar caudal de agua
y manémetros

3. Verificar disponibilidad
de insumos
Si - Continuar
No — Abastecer

4.  Abrir valvulas

5. Regular presion de la
llave

6. Enjuagar envases

7. Desinfectar envases

8. Lavar envases

9. Secar envases

10. Inspeccion del proceso

11. Sellar envase

12. Transporte ciclo de
llenado

13. Almacenar envases
limpios

Fuente: Equipo Investigacion
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Actividades proceso de llenado

1. Transporte de envases
limpios

2. Revisar materiales de
sellado y etiquetado
Si — Continuar
No — Abastecer

3. Revisar caudal vy
manémetros

4. Evaluacion de analisis
de calidad del agua

5. Espera de autorizacién

6. Situar envase en la
maquina

7. Abrir valvula

8. Inspeccién de cantidad

Si — Continuar
No -  Completar
contenido

9. Unir plastico de sellado
el envase

10. Quemar con el soplete
para sellar la tapa

11. Inspeccion final
Si — continuar
No- Transporte PNC

12. Almacén PT

00/ O ROOOO OO

ﬂgﬁg&m 300 ¢4

000N UONOU o

<< Q<4< <<

Fin del proceso

Fuente: Equipo Investigacion
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6.2 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

Fecha:
4 de Noviembre de 2014

Producto:

e Garrafén de agua purificada

e Recargas de

dispensado

agua

Elaborado por:
Jorge Manuel Duran
Harvey Alexander Pinzon

segun contenido

Nombre Genérico

AGUA POTABLE TRATADA Y PURIFICADA

Descripcién del producto

Producto que se obtiene al someter el agua de cualquier sistema de
abastecimiento a los tratamientos fisicoquimicos necesarios para su purificacion,
el cual debe cumplir con los requisitos establecidos en la resolucion Min. Salud
12186 de 1991. Para la obtencion del producto se efectuaran los siguientes
tratamientos: Sedimentacién, Floculacién, Grava y Arena, Ozonizacién, Rayos
U.V. Cualquier otro tratamiento no contemplado debe ser sometido a estudio y
aprobacion por los entes sanitarios correspondientes.

Insumos

Agua, aditivos quimicos de conservacion.

Requisitos Fisico-Quimicos

Caracteristicas Unidad de medida Valor Maximo permitido
Color Unidades de Platino y | 15
Cobalto
Olory sabor Inobjetable
Turbiedad Unidades Nefelometrias 2
Solidos Totales Mg/L 200
PH 6.5-9.0

Otras caracteristicas

El agua debe presentar un aspecto limpio e inocuo, libre de cuerpos extrafios,
sedimentos o materiales en suspension. No debe presentar olor y sabor extrafios
a las caracteristicas originales. El proceso debe cumplir con buenas practicas de
manufactura durante las fases de captacidn, elaboracién, y comercializacion

) Contenido neto 19.5LGarrrafon “1G”

(1
Contenido (2) Contenido neto Recarga 600ml Maquina dispensadora “2R”

(3) Contenido neto Recarga 19.5L Maquina dispensadora “3R”

o 1G: Plastico de sellado termoencogible, Envase tipo Pet de primer uso
y grado alimentario color verde, cierre hermético y resistente a la

Empaque manipulacién y dafio mecanico resultado del almacén o transporte.

e 2R - 3R: Provisto por el cliente. Maquina se encarga del proceso de
desinfeccién y lavado del envase para garantizar la inocuidad e higiene
del servicio y el consumo del producto.

Rotulado impreso en el envase segun lo contempla la Res. Min. Proteccién
Rotulado 5109/2005.
Vida Util El producto tendré una vida util minima de tres (3) meses.

Condiciones de Embalaje

Embalado con placas de termo encogido

Certificaciones y/o requisitos de
cumplimiento del proveedor

Certificado en: Diagnostico técnico-sanitario de Invima (Visita Sanitaria)

Requisitos Normativos

NTC 3535, Res. Min. Salud 12186 de 1991

Fuente: Equipo Investigacion

106




6.3 Tecnologia Requerida

Descripcidén Técnica de la planta de purificacion de agua
Modelo:

Planta No. WP-PT-002-12,

Capacidad: 12 GPM

Costo: $ 29.210.000 + IVA

Agua de alimentacion: Agua tratada — Acueducto

6.3.1 Procesos.

>
>

A\ 4

VVVVYYVYYVYVYYVYYVYY

YV V VY

YV VVY

Desinfeccion Inicial del agua, automéatica

Filtracion con arena silice-filtro multimedia industrial americano marca
Structural (arena silice al 99%) de tipo industrial, altura total de 1.80 mts, con
valvula multiport para funciones de retro lavado, enjuague Yy filtrado.

Filtraciébn con carbén activado- filtro industrial americano marca Structural para
carbon activado granular aleméan de tipo industrial, altura total de 1.80 mts, con
valvula multiport para funciones de retro lavado, enjuague Yy filtrado.
Manometros con glicerina en material de acero inoxidable para cada uno de los
filtros industriales.

Carcasas americanas para micro filtracion , de 20” tipo industrial (4 unidades)
Soportes en material de aluminio industrial

Micro filtracion paso 1 en 25 micrones

Micro filtracién paso 2 en 10 micrones

Micro filtracion paso 3 en 5 micrones

Micro filtracion paso 4 en 1 micrén

Llave americana para mantenimiento

Bomba No. 1 en acero inoxidable 1 HP, Italiana

Bomba No. 2 en acero inoxidable 1 HP, Italiana

Tablero de control

Tanques de almacenamiento de 2000 L C/U, blancos, en polietileno  virgen
(2 unidades)

Sistema de Generador industrial de ozono, independiente y automéatico
Sistema de inyeccion de ozono

Distribuidor para tanque

Equipo de rayos ultravioleta en acero inoxidable — equipo americano 15 GPM
VIQUA, con modulo digital indicador de la vida util de la lampara.

Supresor de picos

Aplicacion del cloro residual automatico, exigido por el INVIMA

Sistema Novedoso de Mantenimiento para garantizar una desinfeccion éptima
Sistema de llenado con equipo de alta presion
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>
>
>

Accesorios de armado.

Mueble de armado en aluminio, protegido con electrostatica.
Instalacién técnica y con normatividad

Manual de operacién y mantenimiento de la planta y fichas técnicas.

6.3.2 Equipo de nano filtracion (con dos membranas).

Capacidad: 10 litros/minuto (10 LPM) = 2,5 GPM
Costo: $ 12.200.000= MAS IVA

VVVVVVVYVYYY

Dos membranas 4” x 40”, Hydranautics Americanas
Dos Housings de 4” x 40”, en acero inoxidable
Bomba de alta en acero inoxidable

Mueble de armado en aluminio estructural
Tablero hidraulico

Medidor de flujo de agua de rechazo

Medidor de flujo de agua permeada

Vélvula de control

Mandmetro inoxidable con glicerina de alta
Mandmetro inoxidable con glicerina de baja
Equipos de control

6.3.3 Mueble para lavado y desinfeccién de botellas.

>

A\

VVYVY

Mueble con una cabina de lavado para funcionamiento semiautomatico WPLB
— 01 en acero inoxidable con tapa de vidrio y marco, en acero inoxidable.
Bomba en acero inoxidable de 1 HP, con sistema hidroneumatico Arrancador
protector

Vélvulas solenoides americanas (3)

Arrancador protector

Vélvula, cheques, tuberia

Caneca especial para el producto latinizante

Accesorios necesarios para su adecuado funcionamiento.

6.3.4 Equipo para Llenado.

>
>
>

Mueble en acero inoxidable
Mueble debidamente disefiado y estructurado en angulo para soportar peso.
Cuatro boquillas en acero inoxidable para el llenado en diferentes medidas
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6.3.5 Artesa para Lavado Manual de los Botellones.

» Mueble y lAmina en acero inoxidable, para el lavado manual de los botellones
incluye manguera, boquilla, cepillo, accesorios.

Costo de Equipos en este item: 13.200.000= Més IVA

6.4 NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

» Materia prima requerida

El agua es el principal elemento para llevar a cabo el proceso de tratamiento y
purificacion. El agua proviene de la red doméstica de acueducto para el AMB, la
cual precede a un proceso de potabilizacién principalmente para la distribucion
residencial y micro industrial en la regidén. Por agentes externos a los procesos de
tratamiento en la empresa prestadora del servicio se deben recolectar muestras
periodicas para evaluar la calidad del agua que se recibe al iniciar el proceso y la
necesidad de efectuar procesos complementarios como el de osmosis inversa
para garantizar los atributos del producto final.

6.4.1 Insumos requeridos
Tabla 27. Determinacion de los insumos requeridos para los productos de la
planta

VALOR .
CONCEPTO UNITARIO Valor (Kg o Lb) Galén PROVEEDOR PROCESO
Tipo A $2800 Kilo - $1500 Lb Teecnoquimicos Je Bta
Sulfato de , _ . I
Aluminio Tipo B $1800 Kilo $1000 Lb Quimicos y Sabores Bga | Purificacion
Tipo A $2000 Kilo Insoplast Bga
Solucién 70% $7500 Kilo $4000 Lb Teecnoquimicos Je Bta
Hipoclorito de Solucion 91% $1800 Kilo Teecnoquimicos Je Bta | Purificacion
Calcio Solucién 70% $8000 Kilo Quimicos y Sabores Bga
Solucion 91% $8500 Kilo Quimicos y Sabores Bga
Cloro liquido Solucién 15% $8500 Galon Quimicos y Sabores Bga Purificacion
Plastico 4000 unidades $70.000 Insolpast Bga Sellado
Termoencogible $6500 Kilo Carlixplast Ltda.

Fuente: Equipo Investigacion
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6.4.2 Suministros Requeridos

Tabla 28. Determinacion de los suministros requeridos por la planta

INSUMOS
CONCEPTO VALOR UNITARIO PROVEEDOR PROCESO
§317 Solpascol Ltda. Bta
Envases 600 ml $350 Multicaps Ltda. Bta Llenado
$392 incluye tapa Insoplast Bga
$37 Solpascol Ltda. Bta
Tapas 600 m| : Sellado
$32 Multicaps Ltda. Bta
$12.000 Solpascol Ltda. Bta
Garrafon 20 L $16.000 Multicaps Ltda. Bta Llenado
$15000 incluye tapa valvula Insoplast Bga
. Sellado
Garrafon $ 442 Multicaps Ltda. Bta
) $170 Multicaps Ltda. Bta
Tapa sello Garrafon Sellado
$163 Solpascol Ltda. Bta
Etiqueta $300 Publicipack. Bga Embalaje
$35 Industrias Madecel Ltda. Bga

Fuente: Equipo Investigacion
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6.5 REQUERIMIENTOS DE INSTALACION

6.5.1 Planta de purificacion.

NS NENENENEN

ASANEN

Abastecimiento de agua *

Luz eléctrica de 120 — 127 VCA (Voltaje de Corriente Alterna

Distribucién local con minimo 5 contactos eléctricos distribuidos en todo el local
Coladera pléastica tipo cespol a nivel de piso

Locacién planta con equipo Osmosis Inversa Aprox. 30 m2

Espacio area administrativa, almacén de productos e insumos y servicio al
cliente 40 m?

Piso ceramico blanco o cemento pulido color claro

Paredes y techos pintados de color blanco con pintura 100% lavable

Acceso de entrada a la planta minimo para la adecuacion de tanques (2.25 m
alto por 2.10 m ancho)

Regulador de voltaje de 250 watt para equipo de ozonificacién, Rayos U.V y
maquina de presurizado.

6.5.2 Maquinas Dispensadoras Automaticas “Vending”.

<\

ASANE VRN

Tomacorriente con polo a tierra instalado exclusivo para el sistema a ho mas
de 2m de distancia al equipo.

Regulador de voltaje 1500 Watts

Drenaje plastico tipo cespol a no mas de 2m de distancia del equipo
Abastecimiento de agua con llave a no mas de 2m de distancia del equipo
Presion maxima de suministro 0.20 kg/cm2 o (2.84 psi)

Locacion abierta para la instalacion del equipo*
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Ficha Técnica General

Maquina Dispensadora Automatica de
Agua Purificada

1. Caracteristicas y
componentes

e Ventana puerta en policarbonato
transparente pintura epoxica
horneada, despachador de agua en
acero inoxidable

e Sistema de iluminacion del area de
llenado

e Bomba multi-pasos de acero
inoxidable de 1 HP,

e Valvula check de 1” de retencién del
agua cruda,

e Filtro pulidor multi-retencién,

e Lampara de luz ultravioleta,

e Filtro de carbono activado.

e Tanque de reserva de agua
purificada

e Sistema de alarma contra golpes y
apertura del vending. Incluye dos
controles remotos
*Cuenta con la opcién de llenado de
Medio Garrafbn y  Garraféon
Completo

o Forrada en Vinyl de alta resolucién

¢ Monedero Electrénico

2. Dimensioén

Altura: 1.87 m
Ancho: 1.32m
Profundidad 1.00 m

3. Modo de Operacion

Arranque Manual, introduccion mecanica
de efectivo (Monedas), Manual de
instruccién, Botén de apagado de
emergencia,

4. Procesos

Tecnologia de filtracion de contaminantes
suspendidos, desinfeccion bacterioldgica,
retencion de metales pesados, purificacion
guimica, esterilizacion ultravioleta,
activador para mejoramiento de sabor vy la
méas alta tecnologia de osmosis inversa.

5. Certificacion Internacional

Segun las NORMAS NOM-201-SSA1-
2002, NOM-179-SSA1-1998, NOM-160-
SSA1-1995
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6.6 Mano de Obra Requerida

Para el primer afio de operacién se estima la mano de obra requerida segun la
proyeccién de ventas y la capacidad disefiada de la planta en la tabla 23.

Tabla 29. Mano de Obra requerida

Mano de Obra Directa

Cargo Proceso y/o Operacion de trabajo
Jefe de Produccion Supervision y mantenimiento
Operario 1 Lavado y Llenado

Operario 2 Sellado, Etiquetado y Almacén

Fuente: Equipo Investigador

6.7 DISENO Y DISTRIBUCION DE PLANTA (Ver ANEXO 5)

6.8 LOCALIZACION

Generalmente para determinar la localizacion del proyecto, es necesario analizar
algunos factores tales como medios y costos de transporte, disponibilidad y costo
de la mano de obra, fuentes de abastecimiento, cercania al cliente, aspectos
ambientales, disponibilidad de terrenos, estado de suelos, suministro de servicios
publicos y comunicaciones etc.

Se tiende a localizar proyectos en cercania a las fuentes de materias primas en las
cuales el factor predominante es el costo del transporte de las mismas, o en su
defecto cuando la materia prima es procesada para obtener los productos
terminados la premisa es la ubicacion hacia la fuente de insumos; en cambio,
cuando el proceso requiere materias e insumos diversos para la fabricacion del
producto la localizacion tiende hacia el mercado.

Al analizar la localizacién de proyectos similares se evidencia una tendencia hacia
la ubicacion cercana de fuentes de abastecimiento de agua, como rios,
manantiales, lagos, yacimientos y demas afluentes del liquido.

Al realizar un analisis de los factores mencionados, se determina la localizacion
del proyecto bajo los siguientes supuestos.

113




» EIl transporte, es el costo mas alto en el cual incurren las empresas
adicionalmente se corre el riesgo de alterar las caracteristicas fisicoquimicas
del agua, la cual se considera la principal fortaleza del producto.

» Los procesos de la planta son sencillos y no se requieren mano de obra
altamente calificada, se encuentra disponibilidad de personas en la region.

» Puesto que el mercado directo (AMB) debe estar cerca de la planta, la posible
localizacidon cuenta con acceso inmediato a conectores vitales del casco
urbano, suficientes vias en buen estado.

» Calle 45 conexiones diagonal 15, carrera 27, Avenida la Rosita, Avenida
Gonzalez Valencia para el acceso a la zona oriental.

» Calle 45 conexiones Diagonal 15, Carrera 27, Carrera 33 para el acceso al sur
de la ciudad de Bucaramanga, Floridablanca y Piedecuesta.

» Carrera 9 conexion viaducto la 9° para el acceso a la ciudadela real de minas,
Provenza y ruta alternativa al municipio de giron.

» Carrera 9 conexién troncal quebrada seca y carrera 9 para el acceso al norte
de la ciudad.

» El terreno dispuesto para la instalacion es de propiedad familiar, por lo tanto los
costos de arrendamiento disminuyen considerablemente; aunque se hace
necesaria una adecuacion del inmueble para cumplir con las normativas
legales y sanitarias.

» El terreno cuenta con suministro residencial de servicios publicos (Agua, Luz,
Internet); se considera aceptable para el desarrollo de las actividades de la
planta pero se debe disefiar un sistema para contrarrestar eventualidades por
fallas en el suministro de los servicios y asi no se altere el desarrollo
operacional.

La Region comprendida por la ciudad de Bucaramanga y los municipios de
Floridablanca, Girdn y Piedecuesta seran el mercado inicial para la distribucion de
la planta, la cual se ubicara en la parte noroccidental del casco urbano del Area
Metropolitana de Bucaramanga, que presenta las siguientes caracteristicas
geogréficas.
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“El Area Metropolitana de Bucaramanga se localiza en el costado occidental de la
Cordillera Oriental a los 7°08’ de latitud norte con respecto al meridiano de Bogota
y 73°08’ de longitud al Oeste de Greenwich, con una influencia de la circulacion
general del Valle del Magdalena Medio, afectada por la accion del relieve sobre la
temperatura, vientos y precipitacién, que determina la presencia de una serie de

microclimas”.®®

El punto de ubicacion de la planta se encuentra sobre la regién centro occidente
del AMB, comuna 5 Garcia Rovira, la ciudad de Bucaramanga, con direccién
Carrera 10 # 36-11 Barrio La Joya. (Ver ANEXO 6).

>8 DIAGNOSTICO TECNICO Y OPERATIVO 2006, PLAN DE GESTION INTEGRAL DE RESIDUOS SOLIDOS DEL AREA
METROPOLITANA DE BUCARAMANGA. UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
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7. CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

A continuacion se describe los aspectos legales que se requieren para la
constitucion de la empresa, es importante antes de comenzar los tramites saber
qué tipo de empresa va ser, es por eso que se crea la sociedad por acciones
simplificadas (S.A.S). Segun la ley N°1258 del 5 de diciembre de 2008
contempla en el articulo 1° “la sociedad por acciones simplificada podra
constituirse por una o varias personas haturales o juridicas, quienes solo seran
responsables hasta el momento de sus respectivos aportes”, es por este motivo
gue la empresa sera este tipo de sociedad con persona juridica por que la integra
mas de 2 accionistas.

Segun el doctor Carlos Alberto Velasquez Restrepo “la sociedad por acciones
simplificada tiene como caracteristica principal la libertad de reglamentacién de la
gue gozan el o los socios que hacen parte de ella, razén por la cual se ha
denominado, también, sociedad-contrato. Esto se explica por la creciente
necesidad que enfrentan los paises desarrollados o en vias de hacerlo de ofrecer
a los inversionistas esquemas de inversion cada vez mas flexibles, de suerte que

le permita un amplio margen de control sobre el capital invertido y sobre la

administracién de los negocios”.®°

La sociedad por acciones simplificadas se constituye mediante un documento
privado ante la Camara de Comercio o0 escritura publica ante notario con uno o
mas accionistas quienes responden hasta por el monto del capital que han
suministrado a la sociedad, en el cual se expresa la siguiente documentacion:

Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas, el domicilio
principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan.

El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, numero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas deberan
pagarse.

La estructura organica de la sociedad, su administracion y el funcionamiento de
sus 6rganos pueden ser determinados libremente por los accionas. En todo caso,
debera designarse un representante legal de la compafiia.

>® http://camara.ccb.org.co/documentos/3772_ley_1258 08.pdf
% http://carlosvelasquezasociados.com/SAS.pdf
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» Su razdn social sera la denominacién que definan sus accionistas pero seguido de
las siglas sociedad por acciones simplificada” o de las letras S.A.S.%*

7.1 DOCUMENTOS REQUERIDOS PARA EL REGISTRO COMO PERSONA
JURIDICA

Formularios de registro Unico empresarial
Formato unico con otras entidades
Documento de constitucion

Boleta de pago impuesto de registro Pre Rut.

vvyvyyY

Los siguientes datos fueron tomados de la Camara de comercio para la
formalizacién de la empresa

7.2 REQUISITOS ANTE LA CAMARA DE COMERCIO

Verificar la disponibilidad del nombre ante la Camara de comercio.

Presentar el acta de constitucion y los estatutos de la sociedad en una notaria.

Firmar escritura publica de constitucion de la sociedad y obtener copias.

Inscribir la sociedad y el establecimiento de comercio en el registro mercantil.

Obtener copia de certificado de existencia y representacion legal, en la Camara de
comercio.

» Obtener numero de identificacion tributaria (NIT) para impuestos del orden
nacional.

Abrir una cuenta bancaria y depositar la totalidad del capital social.

Inscribirse ante la administracién de impuestos.

Obtener el uso de suelo en la secretaria de planeacién o curaduria urbana.

Inscribir la empresa ante una administradora de riesgos profesionales.

Afiliacion de los empleados a la seguridad social.

Obtener certificado de higiene y sanidad.

YV V VYV

VVVVYY

El registro mercantil que se hace ante la Camara de comercio, de acuerdo a los
activos de la empresa estipulada para el afio®?, dinero que corresponde al pago del
inicio de la empresa.

Otras obligaciones para la constituciéon de la empresa es el pago de industria y
comercio ante la secretaria de hacienda, el registro Unico Tributario (RUT), documento
expedido ante la DIAN (no tiene costo).

® http://www.sintramites.com/sintramites/General/TipoDeEmpresa.aspx
®2 http://www.sintramites.com/sintramites/General/Tarifas.aspx
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7.2.1 Tarifas

» Inscripcion de libros y documentos:
Nombramientos $ 32,000
Libros mercantiles $10,700
Prendas sobre maquinarias y otro $ 0

» Formularios $4,988

» Servicio de registro de proponentes:
Valor derechos certificado proponentes $37,000
Derechos inscripcion RUP $412,000
Derechos renovacion RUP $412,000
Actualizacién RUP $220,000
Impugnacion $0
Formularios RUP $0
Expedicién copias RUP $2,200

» Certificados:
Certificado matricula $2,200
Otros certificados $4,300
Certificado proponente $37,000

Los siguientes valores son encontrados en la pagina de la cAmara de comercio®.

7.3 TRAMITES PARA OBTENER EL REGISTRO INVIMA (Ver ANEXO 7)

7.4 BENEFICIOS OTORGADOS POR LA LEY 1429 DE 2010

Las personas naturales y juridicas que desarrollan pequefias empresas, cuyo personal
no supera a cincuenta (50) trabajadores y cuyos activos totales no superan cinco mil
salarios minimos mensuales legales vigentes (5.000 SMMLYV).

Progresividad en el pago del impuesto sobre renta. No pagara el registro mercantil
durante los dos primeros afios gravables, a partir del inicio de la actividad econémica.
Pagara el 25% para el afio tercero, el 50% para el cuarto afio gravable, 75% para el
guinto afo gravable y el 100% para el sexto afio gravable.

® http://www.sintramites.com/sintramites/General/Tarifas.aspx
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Progresividad en el pago de los parafiscales y otras contribuciones de nbmina, aportes
al Sena, ICBF, y cajas de compensacién familiar, aporte en la salud, en los siguientes
aspectos:

» pago del 0% para los dos primeros afos.

» Pago del 25% para el tercer afo

» Pago del 50% para el cuarto afio.

» Pago del 75% para el quinto afio

» Pago del 100% para el sexto afo.

Teniendo en cuenta que estos descuentos se hacen del total de los aportes
mencionados anteriormente®.

7.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Gréfico 6. Estructura Organizacional de la planta
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Fuente: Equipo Investigador

o4 http://www.ley1429.com/
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7.5.1 Perfil de Cargos

Durante el primer afio de operacion, la planta generara 7 empleos directos para
desarrollar su operacion y son los siguientes

Coordinador

Jefe de Produccién
Jefe de Ventas
Vendedor
Operario

YV VYV VYV

Para cada uno de ellos se determinara un perfil ocupacional, el cual contiene
funciones y responsabilidades propias del cargo, las cuales se encuentran
estipuladas en el manual de funciones.
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8. ANALISIS FINANCIERO

Con base en la informacion obtenida en los estudios de Mercado y Técnico, se
procede a realizar la cuantificacion de las inversiones requeridas para poner en
funcionamiento la planta de agua purificada.

8.1 INVERSION FIJA.
Esta compuesta por los equipos, maquinaria, muebles y enseres requeridos para
el establecimiento fisico y operativo del a planta.

8.1.1 Maquinaria y Equipo
Se describen a continuacién las maquinas y equipos de acuerdo a las
necesidades previstas para la fabricacion de cada producto:

Tabla 30. Inversién en Maquinaria y equipo

Maquinaria

Planta de Purificacion $ 29.120.000
Equipo de Nano filtracién (2 Mem) $ 12.200.000
Maquina de Llenado y sellado de bolsas $ 8.000.000
Maquinas Dispensadoras Automaticas (8) $ 64.000.000
Maquina de Llenado $ 8.200.000
Méquina de Lavado $ 4.000.000
Artesa lavado de Botellones $ 1.000.000

TOTAL $ 126.520.000

Fuente: Equipo Investigador

8.1.2 Muebles y Equipo de Oficina.

Tabla 31. Inversion en Equipo de Oficina

Equipo de Oficina
Muebles y Enseres $ 4.000.000
Equipo de Oficina $ 1.200.000
Otros $ 950.000
TOTAL $ 6.150.000

Fuente: Equipo Investigador

121



8.1.3 Inversién Diferida.

Dentro de los items requeridos para el inicio de la planta, sumando los gastos de
Publicidad en consideracion a la inversion diferida

Tabla 32. Inversién Diferida

Gastos de Constitucion y Legalidad

Registro Mercantil $ 700.000
Registro Invima $ 3.203.000
Pendones $ 700.000
Cufias $ 1.000.000
Afiches $ 1.300.000

TOTAL $ 6.903.000

Fuente: Equipo Investigador

8.1.4 Inversidn Capital de Trabajo

A continuacion se describen los recursos que requiere la empresa para poder
operar, cabe resaltar que el capital de trabajo se incrementa cada mes debido a la
variacion de las unidades a producir para cada uno de los productos estimados en
el plan de penetracion del mercado.

Tabla 33. Inversion Capital de trabajo.

Capital de Trabajo ( 3 primeros meses de operacion)

Tipo Cantidad Precio Unit. Valor Total

Botellas Pet 600 ml 2.976 315 $ 937.440
Tapas 2.976 32 $ 95.232
Rollo plastico Termoencogible 3 70.000 $ 210.000
Etiquetas 2.976 40 $ 119.040
Plastico Vinipel 6 25.000 $ 150.000
Liquido Desinfectante (Galon) 3 60.000 $ 180.000
Valvula Garrafén 970 428 $ 415.160
Tapa sello Garrafén 970 163 $ 158.110
Sulfato de Aluminio (kilo) 2 2.800 $ 5.600
Hipoclorito de Calcio (Kilo) 2 7.500 $ 15.000
Cloro Liquido (Galén) 2 8.500 $ 17.000
Garrafones 170 12.500 $ 2.125.000
TOTAL $ 4.427.582

Fuente: Equipo Investigador
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8.1.5 Total Inversién Inicial.
Tabla 34. Inversién Inicial

Inversion Inicial

Maquinaria $ 126.520.000
Adecuacion local $ 10.686.871
Equipo de Oficina $  6.150.000
Publicidad $  3.000.000
Constitucién y Legalidad $  3.903.000
Capital de Trabajo (3 meses) $ 4427582
Costo Instalacion "Vending Machine" | §  1.800.000

TOTAL $ 156.487.453

Fuente: Equipo Investigador

Finalmente se determina el valor de la inversion inicial para la planta de
purificacion, las maquinas dispensadoras automaticas y los garrafones, los cuales
se incluyen como inversion y no como costo dentro de los gravamenes de la
produccion del garrafon de 20L por el intercambio con el cliente y la vida util
proyectada segun el manejo, la cual ronda los 12 meses (condiciones rudas) o 36
meses (condiciones suaves).

8.2 COSTOS DE PRODUCCION
Tabla 35. Costos de Produccion

Materia Prima
Costo Agua (M?) $ 1.500
Consumo Anual (L) 512.788
Consumo Mensual (M) 512,788
TOTAL $ 769.182

Fuente: Equipo Investigador

8.2.1 Materia Prima (MP):

La materia prima para la fabricacion de los productos es el agua proveniente de la
red de abastecimiento municipal, la cual tiene un costo de $1.500 por metro cubico
(m3). Se requieren de 512.788 Litros de agua durante el primer afio para cumplir
con las cantidades estimadas a producir de cada producto, las cuales tienen un
costo descrito a continuacién
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1. Bolsa de agua de 350 ml
» 0,5 $/ unidad producida
» 12,6 $/ Paquete producido

2. Botella de agua de 600 ml
» 0,9 $/ botella producida
» 10,8 $ /caja producida

3. Garrafon de 20L
» 30 $/ unidad producida

8.2.2 Insumos

Cada producto que desarrolle la planta de purificacion, requiere de insumos
diferentes para su produccién como se describe a continuacion.

Tabla 36. Costos unitarios bolsa de 350 ml y paquete por 24 unidades

Costos Paquete bolsa 350ml x 24 Unid

Concepto Valor $ Unid $ Paquete
MP Agua M3 1500 $ 05(% 126
Plastico rollo 4000 70000 $ 1751 9% 4200
Otros insumos $ 121$% 288
Total $ 192 | $ 4614

Fuente: Equipo Investigador

El total del costo unitario de insumos por bolsa es de $ 19,2 y el costo por paquete

es de $ 461,4.

Tabla 37. Costos unitarios botella de 600 ml y caja x 12 unidades.
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Costos caja botella 600ml x 12 Unid

Concepto M3 $ Unid $ Paquete
MP Agua 1500 $ 091]$ 10,8
Envases $ 3150 | $ 3.780,0
Tapas $ 320( $ 384,0
Etiquetas $ 400 $ 480,0
Carton $ 60| $ 72,0
Oftros insumos $ 15| 9% 18,0

Total $ 3954 $ 4.744,8

Fuente: Equipo Investigador



En el caso de la caja de botellas de 600 ml de agua, se requiere para su
produccion los envases, la tapas de sellado, etiquetas, agua purificada, el carton
de apoyo y el plastico para el embalaje, al analizar los costos unitarios, la
fabricacion de una caja de este producto incurre en los costos mas altos de la
produccion total de la planta.

Tabla 38. Costos unitarios botella de 600 ml y caja x 12 unidades

Costos Garrafon 20L
Concepto Mme $ Unid $ Paquete
MP Agua 1500 30 30
Valvula 428 428
Sello 163 163
Otros insumos 3,2 3,2
Tofal 624 624
Fuente: Equipo Investigador

Para la produccion de un garrafon de 20L, se requieren insumos como la tapa
valvula, sello de seguridad, y otros insumos, incurriendo en un costo unitario de
$624 por unidad producida.

8.2.3 Mano de Obra Directa (MOD) y Costos Indirectos de Fabricacion (CIF)

La mano de obra directa que necesita la planta de produccién es de 2 operarios y
1 jefe de produccion. A continuacion se describe el salario mensual de estas tres
personas.

Dentro de los costos indirectos de fabricacion se tienen en cuenta los suministros
necesarios para realizar el proceso de purificacion, como lo son el sulfato de
aluminio, el Hipoclorito de Cloro, el cloro en solucion liquida. Ademés el costo del
embalaje en plastico Termoencogible, el liquido desinfectante y el plastico vinipel.

8.2.4 Transporte

El costo del transporte de los productos, es un servicio que se subcontrata con
una persona con el vehiculo y disposicion del tiempo adecuado para realizar las
rutas semanales y entregar los pedidos respectivos a clientes en el AMB, por un
valor aproximado de $1°500.000 mensualmente.
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8.2.5 Otros costos de Fabricacion

Existen otros costos de fabricacion como lo son el mantenimiento preventivo, la
compra de repuestos en el periodo, costo que se amortiza mensualmente durante
el afo por un valor de $145.000 mensuales o $1°160.000 al afio, y otros servicios
como luz, teléfono, internet entre otros, por un valor de $450.000 mensuales o
$5'400.000 al afio.

Resumen de costos para el primer afio de operacion:

Debido a que en el primer afio de operacion se tendran tres meses improductivos,
porque es el tiempo estimado para realizar la adecuacion del local y la instalacion
fisica de la planta, realizar el tramite de los permisos legales, establecer y localizar
de las maquinas dispensadoras automéaticas en los sitios estratégicos, durante
este tiempo no se incurrird en costos de operacion.

A partir del cuarto mes, se empiezan a asumir todos los costos derivados de la
produccién. Tanto la materia prima (MP) como la Mano de Obra Directa (MOD)
son costos variables, ya que aumentan o disminuyen dependiendo el volumen de
unidades producidas contempladas en el plan de penetracion en el mercado
durante el primer afio de operacion. Por lo tanto se ha realizado un promedio
estos costos por unidad fabricada para uno de los productos y se ha multiplicado
por las unidades producidas durante cada vez para determinar el costo total
mensual. Los otros costos de fabricacion son fijos para cada mes.

8.3 GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

8.3.1 Gastos de Administracion

Los gastos de administracion mensuales seran el salario del coordinador general
de la planta y el pago realizado al contador, quien sera una persona externa a la
empresa, y en total suman $2'742.593 mensuales, o $24'683337 en el primer afo
de operacion.

8.3.2 Gastos de Ventas y Publicidad
Este rubro se descompone basicamente en el equipo encargado de las ventas y el
dinero destinado para publicidad en el primer afio. El Equipo de Ventas se

compone de un (1) Jefe de Ventas y dos (2) vendedores a un costo de $ 4'061.597
mensuales o $ 36'554.376 en el primer afio de operacion.
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8.4 POLITICA DE PRECIOS

Tabla 39. Estimacion de precios para los productos

Demanda Estimada Unidades Precio Unitario
S $ S
3.104 4.960 1.615 4.500 9.500 5.000
Ventas en Unidades Ventas en Pesos
Bolsa Botella Garrafén Bolsa 350ml Botella Garrafén
350ml 600m| 20L 600ml 20L
Paquete Caja Unidad Paquete Caja Unidad

Fuente: Equipo Investigador

8.5 PUNTO DE EQUILIBRIO
El punto de equilibrio es el indicador de actividad en el cual los ingresos totales
son exactamente equivalentes a los costos totales asociados con la venta de los
productos de la planta, en este punto no existe utilidad ni pérdida, en la siguiente
tabla se describe la cantidad por cada producto que se debe producir y vender
para que no se presenten pérdidas durante el primer afo.

Tabla 40. Célculo del Punto de Equilibrio para los productos de la planta.

Unidades a % Costo
vender Participacion | Precio por unitario Margen de Fraccion de Punto de
Producto | Primer Aiio | sobre ventas producto Variable contribucion | costos por asumir | Equilibrio
Paquete
bolsas 14.096 32,3% $ 4500 | $ 461 $§ 4.039 $ 34.086.664 8.440
Cajade
botellas 22.524 51,6% $ 9500 | § 4.745 § 4755 $ 54.467.039 11.454
Garrafones 7.043 16,1% $ 5.000 | § 624 § 4376 $ 17.032.003 3.892
43.664 $ 105.585.705
Fuente: Equipo Investigador

Tabla 41. Calculo del punto de Equilibrio para los productos de las Maquinas
Dispensadoras.

Costo

Unidades a % Variable Margen de Fraccion Costo Punto de
Producto vender Participacién Precio Unitario Contribucién por asumir Equilibrio
Recargas

600 ml 157.262 97% $ 500 | § 105 | § 499 | § 28.834.951 57.791
Recargas
20L 4.718 3% $ 4.000 | $ 3B |$ 3.965| §  865.049 218
161.980 $ 29.700.000

Fuente: Equipo Investigador
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8.6 PROYECCION DE VENTAS

8.6.1 Plan de Penetracion en el mercado para el 1° afio de Operacion.

Debido a que en el primer afio de operacion se tendran tres meses improductivos,
porque es el tiempo estimado para realizar la adecuacion del local y la instalacion
fisica de la planta, realizar el tramite de los permisos legales, seleccionar y
contratar el personal establecer y localizar de las méaquinas dispensadoras
automaticas en los sitios estratégicos, durante este tiempo no se registraran
ventas. Para el cuarto, mes se espera conquistar el 10% del mercado estimado, y
durante el quinto y sexto mes se penetrara el 10% mas respectivamente, logrando
asi el 30% de la meta. Para el sexto y séptimo mes se espera incrementar un 15%
respectivamente logrando asi el 60% del mercado estimado. Durante el octavo y
noveno mes se conquistara el 20% para cada mes llegando a lograr la cobertura
del 100% del mercado estimado para cada uno de los productos.

8.7 ANALISIS DE ESCENARIOS

El analisis de escenarios se realizara para los primeros 5 afios de operacion de la
planta de purificacion. En éste apartado se contemplan el escenario mas probable,
el pesimista y el optimista. Para el respectivo analisis se evaluaran Estados
Financieros, como el Estado de Costos, Estado de Resultados, Balance General,
Flujo de Caja Libre entre otros indicadores financieros de interés.

Al hacer estas proyecciones se tuvo en cuenta la inflacion pronosticada para los
préximos 5 afios, tal y como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 42. Proyecciones IPC en Colombia para los préximos 5 afios.

Colombia: Proyecciones Macroeconémicas Largo Plazo

Proyecciones Helm Econémico

Inflacion cierre
afio, var.% anual 2014 2015 2016 2017 2018 2019

IPC 3,30 3,20 3,20 3,20 3,25 3,25

Fuente: Proyecciones www.grupohelm.com
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8.7.1 Estado de costos

Se realiza el estado de costos para determinar el costo de los productos
fabricados y vendidos, informacion necesaria para la elaboracion del estado de
pérdidas y ganancias. Dentro de estos costos se considera la materia prima, la
mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion que corresponde al
primer afilo de operacion (9 meses), y los venideros (12 meses).

8.7.2 Costo de la Mercancia Vendida

Este costo lo asumen tres componentes. El primero denominado Materia Prima, la
cual contempla el costo del agua proveniente de la red de acueducto el cual sirve
de materia prima inicial para cada uno de los productos de la planta, para el caso
de las bolsas de 350 el costo de los rollos de plastico que servirdn para su
empaque y presentacion, para las botellas de 600ml, el costo de los envases, las
tapas de sellado, las etiquetas, y los costos por suministros para el embalaje, y
para los garrafones las tapas valvula, los sellos y el plastico de seguridad. El costo
unitario para cada uno de los productos se multiplica por las cantidades
producidas y vendidas, que se han estimado para cada uno de los escenarios y
asi se obtiene el costo total anual. EI segundo componente es el Costo de la Mano
de Obra Directa, compuesta por los salarios devengados por el jefe de produccion
y los operarios requeridos para el proceso.

Finalmente los costos indirectos de fabricaciébn los componen los suministros
empleados, como el sulfato de calcio, el Hipoclorito de Calcio, el Cloro Liquido y el
plastico Termoencogible, el plastico vinipel, el liquido desinfectante, el transporte
necesario para llevar a los clientes las cantidades demandadas y otros costos
como el mantenimiento de los equipos, y los servicios.

8.7.3 Estado de resultados

Se realiza para determinar la utilidad obtenida por la planta afio por afio. Se
analiza previamente dos situaciones en cuanto a la determinacion de los recursos
para la inversion de la planta y las maquinas. En primera instancia se analiza la
obtencion de recursos bajo un aporte total en efectivo de socios, y en
contraposicion se estudia la adquisicion de una obligacion financiera con cualquier
entidad bancaria por el 70% del monto total de la inversion ($ 112.000.000) y el
30% restante como aporte de socio (S).
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Los items comprendidos en este estado financiero son las ventas netas realizadas
en el periodo, segun el plan de penetracion en el mercado que se haya
contemplado para cada escenario, las rebajas de ventas que se han estimado por
un promedio del 5% de las ventas totales, el total de materia prima y de mano de
obra, asi como otros costos (CIF), con lo cual se obtiene la utilidad bruta del
ejercicio. A esta utilidad se le descuentan los gastos de ventas y administracion
contemplados para cada afio y obtener la utilidad operativa. A continuaciéon se
descuentan los impuestos definidos por ley, y se obtiene la utilidad neta final.

8.7.4 Balance General

Estado financiero que muestra los bienes que la empresa posee, sus activos y la
forma en la cual han sido financiados, es decir pasivos y patrimonio. Los pasivos
son los derechos de los acreedores y el patrimonio el derecho de los socios.
Dependiendo del escenario que se adopte, los pasivos seran los impuestos y las
obligaciones financieras contraidas con el banco (Contingente). Se realiza un
andlisis detallado sobre la proyeccion de aspectos como la depreciacion de los
activos, las utilidades retenidas, reservas legales y utilidad del ejercicio para cada
periodo de operacion.

8.7.5 Flujo de Caja Libre

Este estado financiero tiene como objetivo cubrir dos destinos basicos, la
cobertura a los costos y gastos, pago de impuestos y dividendos a los socio. Con
el FCL se determina el Valor Presente Neto y la Tasa interna de Retorno,
indicadores con los cuales se determina la viabilidad del proyecto.

En el estado para el primer afio se tienen en cuenta las salidas producto de la
inversién requerida descrita anteriormente, la cobertura de los costos y gastos de
operacion. En el cuarto afio dependiendo el escenario y el nivel de ventas
alcanzado se estima una inversion para la extension de la planta mediante la
automatizacion del sistema de empacado y un nuevo sistema de membranas de
nano filtracion, asi como los costos de adecuacién para introducir este nuevo
equipamiento.
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8.7.1 Escenario Probable.

» Proyeccion de Ventas Escenario Probable.

En el escenario probable se ha determinado que durante el primer afo, el
aumento de las ventas estara dado por el plan de penetracion en el mercado (Ver
seccion 8.6.1) y basado en los resultados arrojados en la investigacion de
mercados se determina que las ventas netas seran de $ 410.134.788 que se
reparten por los ingresos devengados por la operacion de la planta y el negocio
del “Vending”. (Ver ANEXO 8).

Para el caso de la planta durante el primer afio se atendera el 5% de la demanda
potencial, en el afio dos se incrementara en 5% mas. Para el afio 3 un 10% masy
para el afio 4 y 5 un 15% respectivamente para culminar la proyeccion de ventas
del proyecto para la planta de purificacién en un 50% de la demanda potencial
estimada. (Ver ANEXO 9).

En el caso del vending durante el primer afio se atendera el 6% de la demanda
potencial, en el afio dos se incrementara en 1% mas. Para el afio 3 el 1% mas y
para el afio 4 y 5 el 2% respectivamente para culminar la proyeccion de ventas del
proyecto para las maquinas dispensadoras automaticas en un 12% de la demanda
potencial estimada. (Ver ANEXO 10).

Se puede observar con detalle la estimacion de ventas para cada uno de los
productos y las ventas netas derivadas del ejercicio.

Proyeccion costo de la Mercancia Vendida Escenario Probable (Planta).

El costo de materia prima estimado para el afio 1 se calcula para cada uno de los
productos segun la cantidad requerida de agua, los insumos necesarios (botellas,
tapas, etiquetas, etc.), y la produccién de unidades totales proyectadas para el
periodo; e incrementa con la variacion del IPC y las cantidades producidas para
los afios posteriores. La descripcion de costos unitarios de materia prima para
cada producto y la proyeccién a 5 afios se describe en el (Ver ANEXO 11).

El costo de MOD se calcula para cada uno de los productos durante el afio 1
segun el porcentaje de participacion sobre el total de las ventas cada ingreso neto
por ventas incurre proporcionalmente al costo total para ese afo. El costo de MOD
incrementa con la variacion del salario minimo estipulado por el estado y la
produccion de unidades por cada producto para los afios posteriores. La
descripcion de los costos unitarios de MOD para cada producto y la proyeccion a 5
afnos se describe con detalle en el (Ver ANEXO 12).
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En cuanto a los CIF y otros costos de fabricacion, se denominan constantes
durante el periodo de operacion, entre los cuales se encuentran los suministros, el
transporte, el mantenimiento de la planta y otros servicios (Servicios publicos,
Arrendamiento). Estos costos incrementan cada afio con la variacion del IPC y las
necesidades o0 requerimientos de operacion de la planta o actividades
complementarias. La descripcion de los CIF y otros costos de fabricacién para
cada afo se describen en el (Ver ANEXO 13).

En el caso de la planta, el costo total de la mercancia vendida proyectado a 5 afios
se describe de forma integral en el (Ver ANEXO 14).

El costo de materia prima estimado para el afio 1 se calcula para cada uno de los
productos segun la cantidad requerida y la produccion de unidades totales
proyectadas para el mismo afio, e incrementa con la variacion del IPC y las
cantidades producidas para los afios posteriores. La descripcibn de costos
unitarios de materia prima para cada producto y la proyecciébn a 5 afios se
describe en el (Ver ANEX 15).

» Proyeccion costo de la Mercancia Vendida Escenario Probable (Maquinas
Vending).

El costo de materia prima estimado para el afio 1 se calcula segun las cantidad
requerida de MP (agua) por el tipo de recarga a suministrar, y el total de litros
producidos para el periodo por cada maquina dispensadora, e incrementa con la
variacion del IPC y el total de litros producidos y vendidos para los afios
posteriores. La descripcién de costos unitarios de materia prima para cada tipo de
recarga y la proyeccién a 5 afios se describe en el (Ver ANEXO 16).

Entre los costos y gastos de operacion de las maquinas dispensadoras, se
encuentran el mantenimiento, el costo de localizacion o arrendamiento, los cuales
se denominan constantes para el ciclo de operacién, y aumenta con la variacién
del IPC o en su defecto por acuerdos contractuales con los duefios de los
establecimientos donde potencialmente se ubicardn las maquinas.®® La
descripcion de los costos y gastos anuales derivados de la operacién de las
maguinas dispensadoras se describen en el (Ver ANEXO 17).

® Contingente: Costos de adecuacién por reubicacién de la maquina causal de bajo rendimiento
operativo o termino de acuerdo contractual con el establecimiento o locacion.
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> Gastos de Ventas Escenario Probable

Para el primer afio se ha considerado un presupuesto de $ 6.000.000 en
publicidad, de los cuales el 50% ser& destinado para la fase de reconocimiento e
induccion de la marca en el mercado durante la etapa inicial del proyecto, y el 50%
restante se destinara para el posicionamiento y marketing de los productos en los
meses 6 y 7 del primer afio de funcionamiento.

Los gastos de ventas se completan con el salario del equipo de ventas, el cual
estard conformado por un Jefe de ventas y dos vendedores los cuales estaran a
su cargo. La empresa decide disefiar politicas de incentivos mediante comision de
ventas para promover el desempefio de los implicados en esta area
organizacional. Para el afio 4, debido a la posible expansion de la planta y con
miras al fortalecimiento comercial se decide afiadir un vendedor mas al equipo tal
y como se describe en la tabla 43.

Tabla 43. Gastos de ventas Escenario Probable.

Gastos de Ventas

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Publicidad (Afio) | § 3.000.000 | $§ 5.000.000 [ $§ 7.000.000 | $ 10.000.000 { $ 12.000.000
Jefedeventas | § 1.457.020 [ § 1.522.586 | $ 1.591.102 | § 1.662.702 | § 1.737.523
Vendedor 1 $ 1263559 (9% 1320419 § 1.379.838 [ $ 1.441930| § 1.506.817
Vendedor 2 $ 1263559 (9% 1.320419| § 1.379.838 | $ 1441930 § 1.506.817
Vendedor 3 $ - |9 - 19 - |§ 1.379.838 | $ 1.441.930
Total Mensual $ 3984137 % 4.163423| § 4350778 | § 5.926.400 | § 6.193.088
Total Anual $ 38.857.236 | $ 54.961.082 | § 59.209.331 [ $ 81.116.803 | $ 86.317.059

Fuente: Equipo Investigador

» Gastos de administracién Escenario Probable

Los gastos de administracion los componen el salario del Coordinador de la
planta, y el pago que se hace al contador por medio de un contrato de prestacion
de servicios. Afio tras afilo aumenta el salario segun las politicas de crecimiento
del estado o por condiciones laborales que se efectuen entre la direccion vy los
empleados. Lo mencionado anteriormente se describe en la tabla 43.
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Tabla 44. Gastos de Administracién Escenario Probable

Gastos de Administracion
Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Contador $ 235.000 | $ 245575 | $ 256.626 | $ 268.174 | $ 280.242
Coordinador $ 2002754 | $ 2092878 |[$ 2.187.057 | § 2285475 | §  2.388.321
TotalMensual [§$ 2237754 | § 2338453 |§ 2443683 | § 2553649 | §  2.668.563
Total Anual $ 20.139.782 | § 28.061.430 | $ 29.324.195 | § 30.643.783 | § 32.022.753

Fuente: Equipo Investigador

> Balance General Escenario Probable

El Balance General en el escenario Probable y su proyeccion a 5 afios se
encuentra en el (Ver ANEXO 18).

» Flujo de Caja Libre

Los Dividendos pagados, por acuerdo de los socios seran del 30% para todos los
afos, se describen los aportes al capital y el pago de intereses por la obligacion
financiera. El flujo de efectivo para el escenario Probable se encuentra en el (Ver
ANEXO 19).

> Estado de Resultados Escenario Probable

Se realiza para determinar la utilidad obtenida por la planta y las maquinas
dispensadoras durante los 5 afios. El Estado de Resultados para el escenario
Probable se encuentra en el (Ver ANEXO 20).

» Conclusiones del analisis para el Escenario Probable

Para analizar la viabilidad financiera del proyecto, se ha calculado la Tasa Interna
de Retorno (TIR), el Valor Actual Neto (VAN) y el Periodo de Recuperacién de la
Inversién (PRI). Segun los resultados mostrados por la tabla, bajo los parametros
del escenario Probable, el proyecto tiene aceptacion por parte del equipo de
Investigacion, puesto que la TIR es del 41%, y se encuentra por encima de la tasa
minima de rendimiento esperada que es del 20%. Ademas, el VAN es positivo
($90.073.808), y el periodo de recuperacién de la inversién es de 1,97 afios. Ver
tabla 44.
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Tabla 45. Criterios de Evaluacién Financiera Escenario Probable.

Criterios de Decision
Tasa minima de rendimiento esperada 20%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 41%
VPN (valor presente Neto) $90.073.808
PRI (Periodo Recuperacion de la Inversién) Afios 1,97
Duracion Fase Improductva (meses) 3
Nivel de Endeudamiento inicial 70%
Periodo Primera Expansion (meses) 36
Perido Segunda Expansion (meses) 0
Fuente: Equipo Investigador
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8.7.2 Escenario Pesimista.

» Plan de penetracion en el mercado y Proyeccion de ventas Escenario
Pesimista.

En el escenario optimista se han determinado que durante el primer afo, el
aumento de las ventas estara dado por el plan de penetracion en el mercado (Ver
seccion 8.6.1) y basado en los resultados arrojados en la investigacion de
mercados se determina que las ventas netas seran de $341.196.740 que se
reparten por los ingresos devengados por la operacion de la planta y el negocio
del “Vending”. (Ver ANEXO 21).

Para el caso de la planta durante el primer afio se atendera el 5% de la demanda
potencial del mercado, en el afio dos se incrementara en 5% mas. Para el afio 3
un 10% mas y para el afio 4 y 5 un 15% respectivamente para culminar la
proyeccién de ventas del proyecto para la planta de purificacién en un 50% de la
demanda potencial estimada. (Ver ANEXO 22).

En el caso del “Vending” durante el primer afio se atendera el 6% de la demanda
potencial del mercado, en el afios 2 se incrementara en 1% mas. Para el afio 3 el
1% mas y para el afio 4 y 5 el 2% respectivamente para culminar la proyeccion de
ventas del proyecto para las maquinas dispensadoras automaticas en un 12% de
la demanda potencial estimada. (Ver ANEXO 23).

» Proyeccién costo de la mercancia Vendida Escenario Pesimista (Planta)

El costo de la materia prima estimado para el afio 1 se calcula para cada uno de
los productos segun la cantidad de agua, los insumos necesarios (como botellas,
tapas, etiquetas, etc.), y la produccién de unidades totales proyectadas para el
periodo; e incrementa con la variacion del IPC y las cantidades producidas para
los afios posteriores. La descripcién del costo unitario de materia prima para cada
producto y la proyeccion a 5 afios se describe en: (Ver ANEXO 24).

El costo de MOD se calcula para cada uno de los productos durante el afio uno
de los productos, segun el porcentaje de participacion sobre el total de las ventas,
cada ingreso neto por ventas incurre proporcionalmente al costo de MOD total
para ese afo.

El costo de MOD incrementa con la variacion del salario estipulado por el estado y
la produccion de unidades por cada producto para los afios posteriores. La
descripcion de los costos unitarios de MOD proyectada a 5 afios se describe
en:(Ver ANEXO 25).
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En cuanto a los CIF y otros costos de fabricacion, se denominan constantes
durante el periodo de operacion, entre los cuales se encuentran los suministros, el
transporte, el mantenimiento de la planta y otros servicios (servicios publicos y
arrendamiento). Estos costos incrementan cada afio con la variacion del IPC y las
necesidades o requerimientos de operacion de la planta o actividades
complementarias. La descripcion de los CIF y otros costos de para cada afio se
describen en: (Ver ANEXO 26).

En el caso de la planta el costo total de la mercancia vendida proyectado a 5 afios
se describe de forma integral en: (Ver ANEXO 27).

» Proyeccion costo de la mercancia Vendida para las maquinas “Vending”

El costo de la materia prima estimado para el afio 1 se calcula segun las
cantidades requeridas de agua por el tipo de recarga y el total de litros producidos
para el periodo por cada maquina dispensadora, e incrementa con la variacion del
IPC y el total de litros producidos y vendidos para los afios posteriores. La
descripcion del costo unitario de materia prima para cada tipo de recarga y la
proyeccion a 5 afos se describe en: (Ver ANEXO 28).

Entre los costos y gastos de operacion de las maquinas dispensadoras, se
encuentran el mantenimiento, el costo de localizacién o arrendamiento, los cuales
se denominan constantes para el ciclo de operacién, y aumenta con la variacién
del IPC o en su defecto por acuerdos contractuales con los duefios de los
establecimientos donde potencialmente se ubicaran las maquinas.®® La
descripcion de los costos y gastos anuales derivados de la operacion de las
magquinas dispensadoras se describe en: (Ver ANEXO 29).

» Gastos de Ventas Escenario Pesimista.

Para el primer afio se ha considerado un presupuesto de 6millones en publicidad,
de los cuales el 50% seréa destinado para la fase de reconocimiento e induccién de
la marca en el mercado durante la etapa inicial del proyecto, y el 50% restante se
destinara para el posicionamiento y marketing de los productos en los meses 6y 7
del primer afio de funcionamiento.

Los gastos de venta se completan con el salario del equipo de ventas, el cual
estara conformado por un jefe de ventas y dos vendedores los cuales estaran a su
cargo. La empresa decide disefiar politicas de incentivos mediante comision de
ventas para promover el desempeiio de los indicados en esta area organizacional.

®® Contingente: costos de adecuacion por la ubicacién de una maquina por bajo rendimiento
operativo por termino de los acuerdos contractuales con el establecimiento o locacion.
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Tabla 46. Gastos de ventas Escenario Pesimista.

Gastos de Ventas
Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicidad (Afio] $ 3,000,000 | $ 5,000,000 | $ 7,000,000 | $ 7,000,000 $ 7,000,000
Jefedeventas | § 1,457,020|$ 1,522,586 | § 1,591,102 | $§ 1,662,702 $ 1,737,523
Vendedor 1 $ 1,263559|% 1320419]|$ 1379838 | 9% 1441930|$ 1,506,817
Vendedor 2 $ 1263559 |9% 1,320419|$ 1,379,838 |$ 1441930 $ 1,506,817
TotalMensual | $ 3,984,137 | $ 4,163,423 | $ 4,350,778 | § 4,546,563 | $§ 4,751,158
Total Anual $ 38,857,236 | $ 54,961,082 | $ 59,209,331 | § 61,558,751 | $ 64,013,894
Fuente: Equipo Investigador

» Gastos de Administracion

Los gastos de administracion los componen el salario del administrador de la
planta, y el pago que se hace al contador por medio de un contrato de prestacion
de servicios. Afio tras afilo aumenta el salario segun las politicas de crecimiento
del estado o por condiciones laborales que se efectlen entre la direccion y los
empleados. Lo mencionado anteriormente se describe en la tabla 46.

Tabla 47. Gastos de administracion Escenario Pesimista.

Gastos de Administracion

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Coordinador | § 2,002,754 | $§ 2,092,878 | § 2,187,057 | § 2,285475| $ 2,388,321
Contador $ 235000 % 245575|% 256626 | § 268,174 | $ 280,242

Total Mensual | $§ 2,237,754 | § 2,338,453 | § 2,443,683 | $§ 2,553,649 | § 2,668,563
Total Anual $ 20,139,782 | $ 28,061,430 | $ 29,324,195 | $ 30,643,783 | $ 32,022,753

Fuente: Equipo Investigador

» Balance general escenario pesimista

El balance general en el escenario pesimista y su proyecciébn a 5 afios se
encuentra en el (Ver ANEXO AC).
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» Flujo de caja libre

Los dividendos pagados por acuerdo de los socios seran del 30% para todos los
afos, se describen los aportes al capital y el pago de intereses por la obligacion
financiera. El flujo de efectivo para el escenario pesimista se encuentra en: (Ver
ANEXO 30).

> Estado de resultados

Se realiza para determinar la utilidad obtenida por la planta y las maquinas
dispensadoras durante los 5 afos. El estado de resultados para el escenario
pesimista se encuentra en: (Ver ANEXO 31).

» Conclusiones del analisis para el Escenario Pesimista

Para analizar la viabilidad financiera del proyecto, se ha calculado la tasa interna
de retorno (TIR), el valor actual neto (VAN), y el periodo de recuperacion de la
inversion (PRI). Segun los resultados mostrados por la tabla, bajo los parametros
del escenario pesimista, el proyecto es indiferente, puesto que la tasa interna de
retorno es igual a la tasa de oportunidad establecida en el estudio. EI VAN es
positivo ($1.027.828), y el periodo de recuperacion de la inversion es de 4,4 afios.
Ver tabla 45.

Tabla 48. Criterios de decision Escenario Pesimista

CRITERIOS DE DECISION
Tasa minima de rendimiento esperada 20%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 20%
VAN (Valor actual neto) $ 1,027,8284
PRI (Periodo de recuperacién de la inversion) Afios 44
Duracion Fase improductiva (meses) 3
Nivel de endeudamiento inicial 70%
Periodo primera Expanxion (meses) 0
Periodo Segunda Expansion (meses) 0
Fuente: Equipo Investigador

139



8.7.3. Escenario Optimista.

» Plan de penetracion en el mercado y Proyeccion de ventas

En el escenario optimista se han determinado que durante el primer afo, el
aumento de las ventas estara dado por el plan de penetracién en el mercado (Ver
seccién 8.6.1) y basado en los resultados arrojados en la investigacion de
mercados se determina que las ventas netas seran de $597.214.515 que se
reparten por los ingresos devengados por la operacion de la planta y el negocio
del “Vending”. (Ver ANEXO 32).

Para el caso de la planta durante el primer afio se atendera el 5% de la demanda
potencial del mercado, en el afio dos se incrementara en 5% mas. Para el afio 3
un 10% mas y para el afio 4 y 5 un 15% respectivamente para culminar la
proyeccion de ventas del proyecto para la planta de purificacion en un 50% de la
demanda potencial estimada. (Ver ANEXO 33).

En el caso del “Wending” durante el primer afio se atendera el 6% de la demanda
potencial del mercado, en el afios 2 se incrementara en 1% mas. Para el afio 3 el
1% mas y para el afio 4 y 5 el 2% respectivamente para culminar la proyeccion de
ventas del proyecto para las maquinas dispensadoras autométicas en un 12% de
la demanda potencial estimada.

La estimaciéon de ventas para cada uno de los productos y las ventas netas
derivadas del ejercicio se pueden detallar en: (Ver ANEXO 34).

» Proyeccion costo de la mercancia Vendida para la planta

El costo de la materia prima estimado para el afio 1 se calcula para cada uno de
los productos segun la cantidad de agua, los insumos necesarios (como botellas,
tapas, etiquetas, etc.), y la produccion de unidades totales proyectadas para el
periodo; e incrementa con la variacién del IPC y las cantidades producidas para
los afios posteriores. La descripcidn del costo unitario de materia prima para cada
producto y la proyeccion a 5 afios se describe en: (Ver ANEXO 35).

El costo de MOD se calcula para cada uno de los productos durante el afio uno
de los productos, segun el porcentaje de participacién sobre el total de las ventas,
cada ingreso neto por ventas incurre proporcionalmente al costo de MOD total
para ese afo.

El costo de MOD incrementa con la variacion del salario estipulado por el estado y
la produccion de unidades por cada producto para los afios posteriores. La
descripcion de los costos unitarios de MOD proyectada a 5 afios se describe
en:(Ver ANEXO 36).
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En cuanto a los CIF y otros costos de fabricacion, se denominan constantes
durante el periodo de operacion, entre los cuales se encuentran los suministros, el
transporte, el mantenimiento de la planta y otros servicios (servicios publicos y
arrendamiento). Estos costos incrementan cada afio con la variacion del IPC y las
necesidades o requerimientos de operacion de la planta o actividades
complementarias. La descripcion de los CIF y otros costos de para cada afio se
describen en: (Ver ANEXO 37).

En el caso de la planta el costo total de la mercancia vendida proyectado a 5 afios
se describe de forma integral en: (Ver ANEXO 38).

» Proyeccion costo de la mercancia Vendida para las maquinas “Vending”

El costo de la materia prima estimado para el afio 1 se calcula segun las
cantidades requeridas de agua por el tipo de recarga y el total de litros producidos
para el periodo por cada maquina dispensadora, e incrementa con la variacion del
IPC y el total de litros producidos y vendidos para los afios posteriores. La
descripcion del costo unitario de materia prima para cada tipo de recarga y la
proyeccion a 5 afos se describe en: (Ver ANEXO 39).

Entre los costos y gastos de operacién de las maquinas dispensadoras, se
encuentran el mantenimiento, el costo de localizacién o arrendamiento, los cuales
se denominan constantes para el ciclo de operacién, y aumenta con la variacién
del IPC o en su defecto por acuerdos contractuales con los duefios de los
establecimientos donde potencialmente se ubicaran las maquinas.®” La
descripcion de los costos y gastos anuales derivados de la operacion de las
magquinas dispensadoras se describe en: (Ver ANEXO 40).

> Gastos de Ventas

Para el primer afio se ha considerado un presupuesto de 6millones en publicidad,
de los cuales el 50% seréa destinado para la fase de reconocimiento e induccién de
la marca en el mercado durante la etapa inicial del proyecto, y el 50% restante se
destinara para el posicionamiento y marketing de los productos en los meses 6y 7
del primer afio de funcionamiento.

Los gastos de venta se completan con el salario del equipo de ventas, el cual
estara conformado por un jefe de ventas y dos vendedores los cuales estaran a su
cargo.

®7 Contingente: costos de adecuacion por la ubicacién de una maquina por bajo rendimiento
operativo por termino de los acuerdos contractuales con el establecimiento o locacion.
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La empresa decide disefar politicas de incentivos mediante comision de ventas
para promover el desempenfio de los indicados en esta &rea organizacional. Para el
afo 4 debido a la posible expansion de la planta y con miras al fortalecimiento
comercial se decide afiadir un vendedor mas al equipo tal y como se describe en
la tabla 48.

Tabla 49. Gastos de ventas Escenario Optimista

Gastos de Ventas

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Publicidad (Afio] $ 3,000,000 | $ 5,000,000 | $ 7,000,000 $ 10,000,000 | $ 12,000,000
Jefedeventas | § 1,457,020 | § 1522586 |$ 1,591,102 $ 1,662,702|$ 1,737,523
Vendedor 1 $ 1263559 |9% 1,320419|$ 1,379,838 | $ 1441930] % 1,506,817
Vendedor 2 $ 1263559 |9% 1,320419|$ 1,379,838 |$ 1441930] % 1,506,817
Vendedor 3 $ - $ - $ - $ 1,379,838 | $ 1,441,930
TotalMensual | § 3,984,137 | $ 4163423 |$ 4,350,778 | $ 5,926,400 | $ 6,193,088
Total Anual $ 38,857,236 | $ 54,961,082 | $ 59,209,331 | $ 81,116,803 | $ 86,317,059

Fuente: Equipo Investigador

» Gastos de Administracion

Los gastos de administracién los componen el salario del administrador de la
planta, y el pago que se hace al contador por medio de un contrato de prestacion
de servicios. Afo tras afio aumenta el salario segun las politicas de crecimiento
del estado o por condiciones laborales que se efectien entre la direccion y los
empleados. Lo mencionado anteriormente se describe en la tabla 49.

Tabla 50. Gastos de administracion Escenario Optimista

Gastos de Administracion

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Coordinador $ 2002754 1% 2,092878|% 2,187,057 |$ 2,285475|9$ 2,388,321
Contador $ 235000]$ 245575| % 256,626 | § 268,174 | $ 280,242

TotalMensual | § 2,237,754 | § 2,338,453 | § 2,443,683 | $ 2,553,649 | § 2,668,563
Total Anual $ 20,139,782 | $ 28,061,430 | $ 29,324,195 | $ 30,643,783 | § 32,022,753

Fuente: Equipo Investigador
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» Balance general escenario optimista

El balance general en el escenario optimista y su proyeccion a 5 afios se
encuentra en: (Ver ANEXO 41).

» Flujo de caja libre

Los dividendos pagados por acuerdo de los socios seran del 30% para todos los
afos, se describen los aportes al capital y el pago de intereses por la obligacion
financiera. El flujo de efectivo para el escenario optimista se encuentra en: (Ver
ANEXO 42).

> Estado de resultados

Se realiza para determinar la utilidad obtenida por la planta y las maquinas
dispensadoras durante los 5 afios. El estado de resultados para el escenario
optimista se encuentra en: (Ver ANEXO 43).

» Conclusiones del analisis para el escenario optimista

Para analizar la viabilidad financiera del proyecto, se ha calculado la tasa interna
de retorno (TIR), el valor actual neto (VAN), y el periodo de recuperacion de la
inversion (PRI). Segun los resultados mostrados por la tabla, bajo los parametros
del escenario optimista, el proyecto es factible, puesto que la tasa interna de
retorno es 115% es mayor a la tasa de oportunidad establecida en el estudio. El
VAN es positivo ($539.166.473), y el periodo de recuperacion de la inversion es de
1.15 afios. Ver tabla 50

Tabla 51. Criterios de decision Escenario Optimista

CRITERIOS DE DECISION
Tasa minima de retorno esperada 20%
TIR (Tasa interna de retorno) 112%
VAN ( Valor actual neto) $ 471.782.835
PRI (Periodo de recuperacién de la inversién) Afios 1,11
Duracion Fase improductiva (meses) 3
Nivel de endeudamiento inicial 70%
Periodo primera Expansién (meses) 36
Periodo segunda Expansion (meses) 0
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Fuente: Equipo Investigador

9. IMPACTO

9.1 Impacto econémico

De acuerdo a los andlisis realizados en los diferentes escenarios, se observa que
posiblemente el pico maximo de venta podria presentarse en el escenario
optimista, para el primer afio de operacion se tiene pensado alcanzar un valor
aproximado a $487.885.751, dicho valor es generado por la planta de purificacion,
las maquinas “Vending” también generan ventas altas en el primer afo de
operacion aproximadamente de $109.328.764.

La empresa pretende generar gran impacto econdmico, contribuyendo al
crecimiento y fortalecimiento de indicadores econdmicos como el Producto Interno
Bruto, disminuyendo el desempleo que se presenta actualmente, generando
empleos directos e indirectos con la empresa, se fortaleceran la cadena productiva
de los posibles proveedores, generando oportunidades a personas que se
desenvuelven en este sector, en este caso todos los insumos, maquinaria y demas
elementos necesarios para la puesta en marcha de la empresa dedicada a la
purificacion de agua para el consumo humano.

9.2 Impacto social

La idea de este negocio radica en la innovacion y expansion de canales de
distribucion para la venta de agua envasada, la mitigacion de desechos por
empaques plasticos y el cambio de actitud por parte del consumidor hacia los
beneficios por la ingesta de agua tratada en el ambito cotidiano.

El montaje de la planta de purificacion abrira vacantes a siete empleos directos,
durante el primer afio de operacion, y dos indirectos, y se espera con la expansion
el afio 3 abrir 3 nuevas vacantes laborales mas.

Si el desarrollo econémico de la empresa es positivo en el corto plazo, la direccién
buscara la consecucion de certificados de manufactura y calidad cada vez mas
exigentes aplicables para el negocio o el tipo de productos a fabricar. Otro de los
rubros de interés se centra en la inversion de tecnologia de vanguardia y la
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actualizacion de informacion referente a procesos, tratamientos y extension de
productos o insumos para el mejoramiento continuo del proceso productivo.

El pilar fundamental en la fase de iniciacion sera la introduccion y fortalecimiento
de una nueva marca a nivel regional, mediante la promocién de la actividad fisica,
difusién de habitos saludables, y cobertura progresiva del mercado a travées de las
maquinas dispensadoras y la nocion hacia la reutilizacion de envases al garantizar
la inocuidad del proceso.

9.3 Impacto ambiental.

La sociedad tiene la mayor responsabilidad, una cultura de reciclaje y reutilizacion
bien establecida permite que se pueda realizar el primer paso en este proceso.
Actualmente el mundo atraviesa por una fase de avances tecnoldgicos, e
innovacion constante, que impulsa el consumismo y el derroche, por lo cual un
grupo selecto de la poblacion ha promulgado la mentalidad consciencia en temas
ambientales que solo se puede manifestar en masa si existe la intencién individual
y el apoyo gubernamental.

Con el nuevo canal de distribucién se pretende reducir el nUumero de botellas Pet
que actualmente genera el mercado del agua envasada, A través del sistema de
distribucién de maquinas automaticas dispensadoras la empresa pretende reducir
el consumo de alrededor de 294.864 botellas, producto de las recargas vendidas o
la masificacion del uso del garrafon. Se estima este dato por los resultados de la
investigaciéon y la proyeccion de ventas esperadas para el primer afio de
operacion.

Por medio de la reutilizacion de envases, se desea futuro masificar el uso de
termos personales para la recarga de agua, o el disefio de un tipo de envase
diferente al plastico, para que su mala disposicion no tenga un efecto tan
contaminante en el ambiente.
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CONCLUSIONES

El consumo per capita del agua embotellada en Colombia en comparacion con
otros paises de la regidén es bajo, aunque supone una tendencia al alza en los
préximos afos, siempre y cuando el entorno presente variaciones favorables
para el mercado en factores de incidencia directa como el cémo: altas
temperaturas, accesibilidad limitada de la poblacion al sistema de distribucion
doméstico de agua, desconfianza hacia el agua de grifo, y la creciente
conciencia hacia la adopcion de habitos saludables de vida, entre otros.

De la investigacion de mercados se obtienen las caracteristicas de las
presentaciones preferidas de agua envasada y su nivel de participacion en el
mercado actual. Para este proyecto se eligen los tres productos con mayor
demanda, los cuales seran fabricados en la fase de iniciacién de la planta y se
describen en la presentacién cajas botellas PET 600ml X 12 unidades, paquete
bolsas 350ml x 24 unidades, garrafén 20L°8.

La meta de ventas durante el primer afio sera llegar a vender mensualmente
2586 paquetes de agua en Bolsa 350ml, 4133 cajas de botellas de agua Pet
por 600ml y 1292 garrafones de agua de 20L, meta que se alcanzara
progresivamente cada mes Yy llegara a concretarse en el mes 9 del primer
afno.

Para la demanda de las maquinas “Vending”, el primer afio de operacion se
instalaran 6 maquinas distribuidas en los sitios de localizacion con mayor
participacion en la encuesta, segun los célculos obtenidos se estima que la
demanda total del vending sera de 1.024 recargas al dia / 24.572 recargas
mes, la cual se divide en gimnasios 173 recargas dia / 4.163 mes,
universidades 207 recargas dia / 4.965 mes y centros comerciales 132
recargas dia / 3.158 mes.

Legalmente la empresa se constituirdA como Sociedad por Acciones
Simplificada, por ser la figura legal mas favorable debido a la libertad de

68 7 .
La venta para el garrafén de 20L se puede dar en modo de recarga, o por venta directa con el envase
incluido.
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reglamentacion que gozan los socios, en el cual cada quien responde por el
monto de sus aportes.

El agua proveniente de la red doméstica de acueducto municipal (Materia
Prima inicial para la fabricacién de todos los productos de la planta), requiere
de un tratamiento de purificacion integral descrito detalladamente en la
descripcion del proceso (Ver seccion 6.1.3) para garantizar las caracteristicas
fisicoquimicas para el consumo del liquido y la normativas establecidas por el
INVIMA segun los criterios manipulacion y venta de alimentos en Colombia.

Para el funcionamiento de la planta, se requiere iniciar con tres personas en el
area de produccion (1 Jefe de produccién y 2 operarios) para cumplir con los
prondsticos de venta esperados. Se hace necesario la conformacién de un
Equipo de Ventas, integrado por un Jefe de ventas y dos Vendedores.

La inversion inicial que requiere la puesta en marcha del negocio es de
$160.000.000, los cuales seran destinados a la compra de maquinaria, equipo
de oficina, muebles y enseres, capital de trabajo para los tres primeros meses
de operacion, adecuacion de localizaciones, tanto de la planta como de las
maquinas dispensadoras y los gastos de constitucion y puesta en marcha del
negocio.
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RECOMENDACIONES

La innovacion del proyecto radica en el deseo de posicionar un nuevo sistema de
distribucion de agua purificada, crear un negocio que sea sostenible y en continuo
crecimiento en el tiempo; para ello se hace evidente persuadir al consumidor final
y generar un cambio de paradigma hacia la compra de agua a través de un canal
de compra no convencional, en este caso el “Vending”, instaurar la cultura de
reutilizacion de botellas, termos, garrafones y otro tipo de envases al garantizar la
inocuidad de los procesos de desinfeccion, lavado y recarga de agua.

Se recomienda documentar acuerdos contractuales con la figura administrativa de
los establecimientos de ubicacion de las Maquinas Dispensadoras Automaticas,
para garantizar el beneficio mutuo de las partes, el bienestar y entorno favorable
para el funcionamiento de las mismas.

Se evidencia la necesidad de realizar un estudio complementario para evaluar la
posibilidad de acondicionar maquinas dispensadoras de agua en estaciones de
servicio, Asi mismo, prestar el servicio de recargas de garrafones de 20L a
personas que abastecen su auto de combustible y carecen del tiempo para
realizar la compra en los sitios de venta habituales.

La normatividad exige el control periédico en términos de calidad a la materia
prima de productos alimenticios, en este caso, el agua potable del acueducto
municipal, puesto que esto permite establecer las condiciones iniciales de
produccién y asi la introducciébn de procesos o tratamientos complementarios
como las osmosis inversa para garantizar la calidad del producto final.

Uno de los puntos de enfoque en cuanto al marketing seran las estrategias
publicitarias, puesto que la competencia se vale promociones y patrocinios en
eventos sociales, culturales y deportivos de alto impacto, es por esto que la
localizacion de las vending sera una herramienta de publicidad valiosa junto con la
atencion y servicio personalizado a los intermediarios.
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Se recomienda al equipo investigador, realizar los tramites y demas diligencias
para participar en la convocatoria que promueve el Gobierno Nacional para
estudiantes interesados en iniciar un proyecto empresarial desde la formulacion de
su plan de negocio a través de la iniciativa denominada Fondo Emprender, en pro
de la obtencién del capital semilla para la puesta en marcha del negocio.
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Anexo 1. Cronograma del proyecto

ANEXOS

ago-14 sep-14 oct-14 nov-14 dic-14
Cronograma de Actividades - Proyecto de Grado g I P I I l
Semanas
Areas Temas Sub- Temas 3 4|l1 2 3 4|5 6 7 8|9 10 11 12]13 14 15 16
. Ficha técnica de la encuesta
Investigacion de .
Analisis del mercado
Mercados . :
Analisis de la competencia
Categoria del producto
1. Estudio de X Estrategias de Precio
Estrategia de X X
Mercados Estrategias de Promocion
Mercados . S
Estrategias de Comunicacién
Estrategias de Distribucion
Estimado de ventas
Proyeccion de Ventas |Clientes potenciales
Descripcion del producto
., Descripcion del proceso
Operacion . L
Necesidades y Requerimientos
2. Estudio Plan de Produccion
Técnico Plan de Compras |Consumo por unidad de produccidn
Costos Costos y gastos de Produccion
Infraestructura
Infraestructura X P .
Parametros técnicos especiales
Estrategia Analisis DOFA
. g Funciones del Cargo
. Organizacional o
3. Estudio Estructura Organizacional

Organizacional

Aspecto Legal

Constitucidn y Legalidad

Costos Politica de Néminas
Administrativos Requerimientos de Personal

Ingresos Fuentes de financiacion
Egresos Modelos Financieros

4. Estudio 8 - -

. Capital de trabajo Presupuestos

Econémico . . L. .
Analisis Financiero Evaluacion economica
Financiacion (VIR-TIR-VPN)

5. Impacto Social,
Ambiental y
Factibilidad

Evaluacion y Decision

Impacto Ambiental

Evaluacion de Parametros aplicables
Observacion

Conclusiones

Fuente: Equipo Investigador
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Anexo 2. Formato de Encuesta

Datos de identificacion

Nombre:

Edad:

Ocupacion:

Estrato:

Municipio en donde vive:

1.

¢Consume agua tratada?
Si No Si su respuesta es negativa responder la pregunta 2, por el contrario, si
Su respuesta es positiva pasar a la pregunta 3.

¢Por qué no consume agua tratada?

a) Precio_

b) No la considero importante_

c) Nolegusta

d) Otrarazén Ha finalizado la encuesta, GRACIAS!

¢Con que frecuencia consume agua tratada?
a) Unavezaldia

b) Dosomésvecesaldia__

c) Mas de 4 veces por semana_____

d) Unavezporsemana

¢En qué presentacion compra el agua? (Marque con X sus opciones).
a) Bolsa350mL__

b) Botella 600mL___

c) BotellalL

d) Garrafébn20L

e) Otra__ ¢Cuél?

¢Normalmente donde compra el agua tratada? (Marque con X sus opciones).

[ ] Tiendas ] Micro mercados [] Supermercados [ ]  Almacenes de
cadena

| Directamente en el vehiculo repartidor

] Otro ;Cudl?

¢SAl comprar agua tratada se fija en alguna marca en especial?
Sl No si su respuesta es positiva responder la pregunta 7 y 8, si su
respuesta es negativa pasar a la pregunta 9.

De las siguientes marcas de agua ¢,Cuédles compra con mayor frecuencia? (Marque
con X sus opciones).

a) Agua Brisa

b) Agua Cristal

c) Agua Oasis
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10.

11.

12.

13.

14.

d) Agua Manantial
e) Otra Jeual?

Ordene de 1 al 5 las prioridades que tiene al momento de elegir una marca de agua,
siendo 1 de mayor importanciay 5 de menor importancia

D Precio DTradicién D Sabor D Presentacién e Imagen D Tamafio

De los siguientes tipos de agua que existe en el mercado, usted compra: ? (Marque
con X sus opciones).

a) Agua Pura

b) Agua con Gas

c) Agua Saborizada

Se desea instalar un nuevo método de comercializacién de agua a través de un
sistema de méaquinas dispensadoras autométicas, simplemente introduciendo
monedas, y pulsando un botén para obtener Agua 100% Purificada. ¢usted
consumiria agua por este nuevo canal de distribucién de agua personalizado?
Si

No ¢ Por qué?
Si su respuesta es positiva continde con la siguiente pregunta, de lo contrario ha finalizado
la encuesta, GRACIAS.

Con este nuevo método, ¢estaria dispuesto(a) a llevar la botella o garrafén para la
recarga?
Si
No
¢Porqué?

¢en cual de los siguientes lugares cree usted que seria de mayor importancia
instalar dichas maquinas dispensadoras? (Marque con X sus opciones).
a) Parques més concurridos de la ciudad
b) Universidades
¢) Centros médicos deportivos (gimnasios)
d) Centros comerciales
e) Gasolineras
f) Otros___ |,
¢&Cudl?

SApoyaria el consumo de una nueva marca de agua, producida, envasaday
distribuida en la ciudad de Bucaramanga?

a) Si

b) No ¢ Por qué?

¢Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por cadarecarga de agua purificada, lista para
el consumo humano, de las siguientes presentaciones?

$600 mL SGarrafén 20. Litros
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¢,Con qué frecuencia adquiere o0 compra agua envasada en la presentacion de
Garrafones 20L?

e) Unavez porsemana___

f) Dos o mas veces por semana_____
g) 3omasvecesalmes

h) Cadames__

i) Cada dos meses 0 mas

) Nocompra

¢,Por qué razén la compra? (Marque con X sus opciones).

]
Salud ] calidad

| | Desconfianza hacia el agua de grifo
| Dtra

¢&Cudl?

¢Normalmente donde compra el agua? (Marque con X sus opciones).

[ ] Directamente al vehiculo repartido [ ] Puntos de distribucion [ ] Almacenes

de cadena
|| Sobre pedido a un vendedor ]
Otro ¢ Cual?

¢En su decisién de comprar se fina en alguna marca en especial?

Sl No Si su respuesta es (POSITIVA), marque con una X la (s) marca (s)
de su preferencia.

f) Agua Brisa
g) Agua Cristal

h) Agua Oasis
i) Agua Manantial
j) Otra écual?

¢Estaria dispuesto (a) a cambiar de proveedor, si una nueva marca le ofreciera
mejores condiciones respecto a?

a) Calidad del producto

b) Servicio al cliente

c) Precio_

d) Métodos de distribucion____
e) Ofertasy promociones_
f) Formas de pago

g) Otra_ ¢Cuél?

¢Actualmente cuéanto paga por este producto?
a) $6.000--$7.500

b) $7.600-$9.000
c) $9000 o mas
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Anexo 3. Resultados de la investigacion

La informacion recolectada por medio de las encuestas realizadas se encuentra
resumida en las tablas y gréficos expuestos a continuacion.

> DATOS DE IDENTIFICACION

Tabla 1. Municipio

MUNICIPIOS
FRECUENCIA %
BUCARAMANGA 249 64,68%
FLORIDABLANCA 88 22,86%
GIRON 15 3,90%
PIEDECUESTA 33 8,57%
TOTAL 385 100,00%

Fuente: Eauipo Investigador

Tabla 2. Sexo
SEXO
FRECUENCIA %
MASCULINO 202 52,47%
FEMENINO 183 47,53%
TOTAL 385 100,00%
Fuente: Eauipo Investigador
Tabla 3. Edad
EDAD
FRECUENCIA %
14-25 201 52,21%
25-35 94 24,42%
35-45 45 11,69%
45 o mas 45 11,69%
TOTAL 385 100,00%

Fuente: Equipo Investigador
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Tabla 4. Ocupacion

OCUPACION
FRECUENCIA %
ESTUDIANTE 177 45,97%
EMPLEADO 149 38,70%
INDEPENDIENTE 59 15,32%
TOTAL 385 100,00%

Fuente: Eauipo Investigador

» CONSUMO

Tabla 5. Agua tratada consumo

1. (CONSUME AGUA TRATADA?

Nombre Frecuencia %
Si 323 84,1%
No 61 15,9%
Total 384 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Gréfico 1. Consumo agua

CONSUMO AGUA
15,9%

mSi

B No

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 6. No consume agua

2. ¢(POR QUE NO CONSUME AGUA TRATADA?

Nombre Frecuencia %
Precio 14 23,0%
No la considero importante 20 32,8%
No le gusta 13 21,3%
otra razén 14 23,0%
Total 61| 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 2. No consume agua

TRATADA?

¢POR QUE NO CONSUME AGUA

M Precio

B No la considero
importante
No le gusta

M otra razon

Fuente: Eauipo Investigador

» FRECUENCIA DE CONSUMO

Tabla 7. Frecuencia consumo agua tratada

3. ¢CON QUE FRECUENCIA CONSUME AGUA

TRATADA?
Nombre Frecuencia %
Una vez al dia 81 25,0%
Dos o mas veces al dia 135 41,7%
Mas de 4 veces por semana 43 13,3%
Una vez por semana 65 20,1%
Total 324 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador
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Grafico 3. Frecuencia consumo

Frecuencia de Consumo

® Una vez al dia

m Dos 0 mas veces
al dia

1 Mas de 4 veces
por semana
Una vez por
semana

Fuente: Eauino Investigador

Tabla 8. Presentacion

Grafico 4. Presentacion

4. (EN QUE PRESENTACION COMPRA EL AGUA?

Nombre Frecuencia %
Bolsa 350mL 111 30,4%
Botella 600mL 152 41,6%
Botella 1L 9,9%
Garrafén 20L 15,1%
Otra 3,0%
Total 365 100%

Fuente: Eauipo Investigador

15,1%

9,9%

PRESENTACION COMPRA DEL AGUA

M Bolsa 350mL
H Botella 600mL
 Botella 1L

Garrafén 20L
H Otra

Fuente: Eauipo Investigador
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> CANAL DE DISTRIBUCION

Tabla 9. Lugar de compra

5. iNORMALMENTE DONDE COMPRA EL AGUA
TRATADA?
Nombre Frecuencia %

Tiendas 195 42,2%
Micro mercados 91 19,7%
Supermercados 85 18,4%
Almacenes de cadena 35 7,6%
Dlrect'?\mente en el vehiculo 4 9,1%
repartidor

Otro 14 3,0%
Total 462 100,0%

Fuente: Equipo Investigador

Grafico 5. Lugar de compra

LUGAR DONDE COMPRA EL AGUA TRATADA
H Tiendas

B Micro mercados
m Supermercados

Almacenes de
cadena
M Directamente en el
vehiculo repartidor
m Otro

Fuente: Eauipo Investigador
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» MARCA

Tabla 10. Fijacion de marca

6. (AL COMPRAR AGUA TRATADA SE FIJA EN ALGUNA
MARCA EN ESPECIAL?

Nombre Frecuencia %
Si 125 38,6%
No 199 61,4%
Total 324 100,0%
Fuente: Eauipo Investigador
Grafico 6. Fijacion de marca
FIJACION DE MARCAS
mSi
® No

Fuente: Eauipo Investigador

Tabla 11. Preferencias de marcas

7. DE LAS SIGUIENTES MARCAS DE AGUA ¢ CUALES
COMPRA CON MAYOR FRECUENCIA?

Nombre Frecuencia %
Agua Brisa 80 47,9%
Agua Cristal 55 32,9%
Agua Oasis 10 6,0%
Agua Manantial 16 9,6%
Otra 6 3,6%
Total 167 | 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 12. Precio

Grafico 6. Preferencia de marcas

PREFERENCIA MARCAS EN EL MERCADO

m Agua Brisa
6‘73' m Agua Cristal
0
W Agua Oasis

Agua Manantial

H Otra
Fuente: Equipo Investigador
PRECIO
Categoria Frecuencia %
1 34 28,6%
2 28 23,5%
3 26 21,8%
4 13 10,9%
5 17 14,3%
(en blanco)
305 1
Total 119 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 7. Precio

PRECIO

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 13. Tradicion

Tabla 14. Sabor

TRADICION
Categoria Frecuencia %
1 13 10,7%
2 26 21,5%
3 23 19,0%
4 32 26,4%
5 26 21,5%
(en blanco)
392 1
Total 121 100,0%
Fuente: Eauipo Investigador
Grafico 8. Tradicion
TRADICION
mil
w2
3
27%
0 19% 4
m5
Fuente: Equipo Investigador
SABOR
Categoria Frecuencia %
1 63 51,2%
2 20 16,3%
3 4 3,3%
4 17 13,8%
5 18 14,6%
(en blanco)
273 1
Total general 123 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador
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Grafico 8. Sabor

SABOR
ml1
m2
m3
4
m5
Fuente: Equipo Investigador
Tabla 15. Presentacion e imagen
PRESENTACION E IMAGEN
Categoria Frecuencia %
1 10 8,55%
2 17 14,53%
3 25 21,37%
4 35 29,91%
5 29 24,79%
(en blanco)
404 1
Total general 117 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Gréfico 9. Presentacion e imagen

PRESENTACION E IMAGEN
9%

15% =1
oo "2

m3
4
m5

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 16. Tamaiio

TAMANO
Categoria Frecuencia %
1 11 9,3%
2 25 21,2%
3 40 33,9%
4 17 14,4%
5 24 20,3%
(en blanco)
369 1
Total general 118 100,0%
Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 10. Tamaiio

TAMANO
21% 9% m1l

-l . 2
21% : 3

15% 34% 4
ms

Fuente: Eauipo Investigador

Tabla 17. Tipo de agua

9. DE LOS SIGUIENTES TIPOS DE AGUA QUE EXISTE EN
EL MERCADO. USTED COMPRA?

Nombre Frecuencia %
Agua Pura 273 71,3%
Agua con Gas 71 18,5%
Agua Saborizada 39 10,2%
Total 383 | 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador
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Gréfico 11. Tipo de agua

PREFERENCIA TIPOS DE AGUA

B Agua Pura
W Agua con Gas
1 Agua Saborizada

Fuente: Eauipo Investigador

> NUEVO CANAL DE DISTRIBUCION

Tabla 18. Nuevo canal distribucion

10. ¢USTED CONSUMIRIA AGUA POR ESTE NUEVO
CANAL DE DISTRIBUCION DE AGUA

PERSONALIZADO?
Nombre Frecuencia %
Si 296 91,6%
No 27 8,4%
Total 323 100,0%

Fuente: Equipo Investigador

Grafico 12. Nuevo canal distribucion

mSi

NUEVO CANAL DE DISTRIBUCION

m No

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 19. Disposicion para cargar el envase

11. CON ESTE NUEVO METODO, ¢ESTARIA
DISPUESTO(A) A LLEVAR LA BOTELLA O GARRAFON
PARA LA RECARGA?
Nombre Frecuencia %
Si 263 88,0%
No 36 12,0%
Total 299 | 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 13. Disposicion para cargar envase

DISPOSICION PARA CARGAR EL ENVASE

mSi
® No

Fuente: Eauipo Investigador

Tabla 20. Instalacién de maquinas

12. ¢EN CUAL DE LOS SIGUIENTES LUGARES CREE
USTED QUE SERIA DE MAYOR IMPORTANCIA
INSTALAR DICHAS MAQUINAS DISPENSADORAS?

Nombre Frecuencia %

Parques mas concurridos de la o
ciudad 159 19,8%
Universidades 204 25,4%
Ce.ntros'medlcos deportivos 21.3%
(gimnasios) 171

Centros comerciales 126 15,7%
Gasolineras 106 13,2%
Otros 36 4,5%
Total 802 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador
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Grafico 14. Instalacion de maquinas

LUGARES PARA LA INSTALACION DE LAS MAQUINAS

B Parques mas

concurridos de la ciudad
H Universidades

H Centros médicos
deportivos (gimnasios)
1 Centros comerciales

B Gasolineras

H Otros

Fuente: Eauipo Investigador

» NUEVA MARCA

Tabla 21. Aceptacién nueva marca

13. (APOYARIA EL CONSUMO DE UNA NUEVA MARCA
DE AGUA, PRODUCIDA, ENVASADA Y DISTRIBUIDA EN
LA CIUDAD DE BUCARAMANGA?

Nombre Frecuencia %

Si 282 94,3%

No 17 5,7%

Total 299 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 15. Aceptacion nueva marca

ACEPTACION NUEVA MARCA

m Si

No

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 22. Sector

Anexo 4. Resultados encuesta garrafones

Sector
Nombre Frecuencia %
Domestico 29 58,0%
Servicios 16 32,0%
Salud 5 10,0%
Total 50 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 16. Sector

10% SECTOR

m Domestico

W Servicios

Salud

Fuente: Eauipo Investigador

Tabla 23. Frecuencia

1. éCon qué frecuencia adquiere o compra agua
envasada en la presentacion de Garrafones 20L?

Nombre Frecuencia %
Una vez por semana 6 12,0%
Dos 0 més veces por semana 3 6,0%
3 0 mas veces al mes 13 26,0%
Cada mes 17 34,0%
Cada dos meses 0 mas 11 22,0%
No compra 0,0%
Total 50 100,0%

Fuente: Equipo Investigador
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Grafico 17. Frecuencia

0% 12%

mes

mas

FRECUENCIA DE COMPRA

B Una vez por

6% semana
M Dos o0 mas veces

por semana
B 3 0 mas veces al
= Cada mes

H Cada dos meses o

B No compra

Fuente: Eauipo Investigador

Tabla 24. Razén de compra

2. éPor qué razén la compra?

Salud 29| 34,5%
Calidad 34| 40,5%
Desconfianza hacia el agua de grifo 17| 20,2%
Otra 4 | 4,8%

Total 84 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 18. Razén de compra

5%

RAZON DE COMPRA

m Salud

M Calidad

m Desconfianza hacia
el agua de grifo

Otra

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 25. Canal de distribucion

Tabla 26. Marca

3. éNormalmente donde compra el agua?

Nombre Frecuencia %

Directamente con el vehiculo

repartidor 24 38,7%
Puntos de distribucion 11 17,7%
Almacenes de cadena 6 9,7%
Sobre pedido a un vendedor 20 32,3%
Otro 1 1,6%
Total 62 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 19. Canal de distribucion

LUGAR DE COMPRA

1% M Directamente con el

vehiculo repartidor
® Puntos de

distribucion

Almacenes de

cadena

Sobre pedido a un

vendedor
m Otro

Fuente: Eauipo Investigador

4. ¢En su decisidon de comprar se fila en alguna
marca en especial?

Nombre Frecuencia %
Si 41 82,0%
No 9 18,0%
Total 50 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador
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Grafico 20. Marca

SE FIJA EN ALGUNA MARCA EN
ESPECIAL

mSi

® No

Fuente: Eauipo Investigador

Tabla 27. Fijacién de marca

4. ¢En su decision de comprar se fija en alguna
marca en especial?
Nombre Frecuencia %

Agua Brisa 22 42,3%
Agua Cristal 23 44,2%
Agua Oasis 2 3,8%
Agua Manantial 5 9,6%
Otra 0 0,0%
Total 52 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 21. Fijacion de marca

PREFERENCIAS DE MARCA

o, 0%
10% M Agua Brisa

(+]

m Agua Cristal
W Agua Oasis
Agua Manantial

B Otra

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 28. Cambio de proveedor

5. ¢Estaria dispuesto (a) a cambiar de
proveedor, si una nueva marca le ofreciera
mejores condiciones respecto a?

Nombre Frecuencia %
Calidad del producto 26 17,8%
Servicio al cliente 24 16,4%
Precio 15 10,3%
Métodos de distribucién 35 24,0%
Ofertas y promociones 41 28,1%
Formas de pago 5 3,4%
Otra 0 0,0%
Total 146 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 22. Cambio proveedor

CAMBIO DE PROVEEDOR

M Calidad del

0% producto

m Servicio al
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M Precio

3%

L

Métodos de
distribucion
B Ofertasy
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10%

Fuente: Eauipo Investigador
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Tabla 29. Precio

6. ¢Actualmente cuanto paga por este producto?

Nombre Frecuencia %
$6.000--$7.500 11 22,0%
$7.600--$9.000 23 46,0%

$9000 o0 mas 16 32,0%
Total 50 100,0%

Fuente: Eauipo Investigador

Grafico 23. Precio

PAGO POR EL PRODUCTO

22,0%

m $6.000--$7.500
m $7.600--$9.000
m $9000 o mas

100,0%

Fuente: Eauipo Investigador
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Anexo 5. Disefio y distribucion de la planta

Fuente: Eauino Investigador
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Fuente: Eauipo Investigador
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Anexo 6. Localizacién

Representacion grafica a través de satélite del punto de localizacion de la planta de purificacion de agua
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Anexo 7. Tramites para obtener el registro Invima

» Documento de identidad: indicar el numero del documento de identidad segun
corresponda, cédula de ciudadania, o en caso tal cédula de extranjeria, Nit.

» Transaccion Bancaria: aporte recibo original de la consignacion por el valor de la
tarifa vigente del codigo correspondiente al tramite solicitado.

» Codigo de la tarifa: para solicitud de permiso sanitario coédigo 4046, para
modificacion la tarifa corresponde al valor asignado al cédigo 4001, certificacion y
autorizacion la tarifa corresponde al valor asignado al codigo.

» Sirealiza su tramite a través de un apoderado, presente el correspondiente poder
otorgado a un abogado (este debe ser con presentacion personal).

» Modalidad del permiso sanitario: fabricar y vender.

» Ficha técnica independiente por cada variedad (diligenciar segin modelo INVIMA)
» Nombre del producto: indiqgue el nombre del producto de conformidad con lo
establecido en el numeral 5.1 de la Resolucién 5109 de 2005 del Ministerio de la
Proteccion Social. Si el producto tiene normatividad especifica, debe indicar el nombre
establecido.

» Composicién: Relacione todos los ingredientes en orden decreciente de peso
inicial (m/m) en el momento de la fabricacion del alimento. Si un ingrediente es a su
vez producto de dos o mas ingredientes indique la composicion de éstos, entre
paréntesis y en orden decreciente de peso inicial (m/m). Si el ingrediente compuesto
tiene un nombre establecido en la legislacion sanitaria vigente y constituye menos del
5% del alimento, declare unicamente los aditivos que cumplen una funcion tecnolégica
en el producto terminado. No declare el agua u otros ingredientes volatiles que se
evaporan durante la fabricacion. Declare los aditivos con nombre genérico y
especifico. Para alimentos con declaraciones de propiedades nutricionales,
propiedades de salud o declaracién de nutrientes, tenga en cuenta la Resolucién 333
de 2011 o norma que la modifique. Aporte composicion cuantitativa para: férmulas
para lactantes, alimentos enriquecidos, adicionados, fortificados y bebidas cafeinadas.
NOTA: Los productos que presentan normatividad especifica deberan cumplir con los
lineamientos fisicoquimicos y microbiolégicos establecidos por la norma.

» Tipo y material de envase: indique el tipo de envase (por ejemplo: botella, bolsa,
envoltura, caja), y el material de empaque y/o envase. Ej. polietileno, polipropileno,
vidrio.

» Presentaciones comerciales: declare en unidades del sistema métrico (Sistema
Internacional) el peso neto del producto a comercializar en unidades de peso ao
volumen dependiendo del tipo de alimento (consulte numeral 5.3 de la Resolucion
5109 de 2005).
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» Indique las condiciones de conservacion y almacenamiento del producto, que
garantizan la vida util estimada para el mismo.

» Describa el proceso de elaboracién del producto (sea en forma descriptiva 0 en
diagrama de flujo).

» Aporte los documentos que soporten la informacion nutricional. Estos pueden ser:
analisis de laboratorio, tablas de composicion de alimentos o demostracion a partir de
la composicion cuantitativa del producto.

» Aporte certificado de existencia y representacion legal cuando se trate de persona
juridica o matricula mercantil cuando se trate de persona natural del titular, con una
vigencia no superior a los tres meses a la fecha de radicacion del tramite.

» Aporte certificado de existencia y representacion legal o matricula mercantil del
fabricante cuando el alimento sea fabricado por persona diferente al titular, con
vigencia no superior a los tres meses a la fecha de radicacién del tramite.

» El formulario deber& estar suscrito por el representante legal cuando se trate de
persona juridica, el propietario del producto cuando se trate de persona natural, o el
respectivo apoderado.

» Aporte contrato de cesion determinando claramente el nombre del producto y el
namero del permiso sanitario, ademas debe estar suscrito por las partes que
intervienen en la cesion y con la debida (presentacion ante notario).

» Indicar las falencias por las cuales solicita agotamiento de etiquetas, de
conformidad con lo establecido en la Resolucion 243710 de 1999, expedida por el
INVIMA.

» Tener en cuenta los requisitos establecidos en la Resolucion 005109 de 2005
(rotulado general).

» Aportar concepto sanitario favorable vigente, expedido por el INVIMA con una
vigencia de (1) afio, solicitando la visita en la oficina regional del INVIMA que
corresponda de acuerdo a la ciudad donde se esté ubicada la fabrica.

La empresa se basa en el tratamiento y comercializacion de agua potable, teniendo
encuentra que el agua es considerada como alimento de alto riesgo epidemioldgico,
es necesario el registro INVIMA, y certificado de calidad, el costo que tendria este
permiso sanitario es de $ 3, 203,200.00 pesos, el certificado de calidad del agua es de
$ 1, 478,400.00, el certificado de calidad de envases y empaques, certificado de
buenas practicas de manufacturas, no tienen ningln costo, segun el simulador de
tarifas que se encuentra en la pagina web del INVIMA, el certificado de calidad .*°

® http://190.216.137.70:8080/SimuladorTarifasWeb/
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Anexo 8. Plan de penetracion Escenario Probable.

PLANTA DE PURIFICACION (PROBABLE)

Vending (probable)

Demanda Estimada Unidades Precio Unitario Demanda esfimada Precio Unitario
2586 | 4133 | 1292] s 4500 | 3 9500 [§ 5000 24572 737 50 | 4000
Ventas en unidades Ventas en Pesos Ventas Unidades Ventas en pesos
% Penetracion Bolsa Botella | Garra®n ] % Penetracion
Mes | o1 el Mercado | Acumulado wom | 600m 20l Bolsa 350ml Botella 600m | Garrafon 20L en el Mercado Recargnells 600 Recrgas 20L
Paquete | Caja Unidad Paquete Caja Unidad
1 0% 0% 0 0 0 $ $ - |8 - 0% 0 0 $ - |8 -
2 0% 0% 0 0 0 $ $ - $ - 0% 0 0 $ - $ -
3 0% 0% 0 0 0 $ - |$ - |8 - 0% 0 0 $ - |8 -
4 10% 10% 259 413 129 |$ 1163912 |$ 3926274 [$§  646.188 20% 4914 147 $ 2457224 |$  589.734
5 10% 20% 517 827 258 |$ 2327824 | % 7.852.547 [ § 1.292.376 40% 9829 295 $ 4914447 | $ 1.179.467
6 10% 30% 776 1.240 388 |$ 3491736 (% 11778821 | § 1.938.564 60% 14743 442 $§ 7371671 % 1.769.201
7 15% 45% 1.164 1.860 582 |$ 5237605|9% 17.668.231 | § 2.907.846 60% 14743 442 $ 7371671 % 1.769.201
8 15% 60% 1.552 2.480 775 |$ 6983473 [$ 23557641 |$ 3.877.128 100% 24572 737 $ 12286119 | § 2.948.668
9 20% 80% 2.069 3.306 1034 |§ 9311297 |§ 31410188 | § 5.169.504 100% 24572 737 $ 12.286.119 | $§ 2.948.668
10 20% 100% 2.586 4133 1292 |$ 11639122 |$ 39.262.735| § 6.461.880 100% 24572 737 $ 12286119 | § 2.948.668
11 0% 100% 2.586 4133 1292 |§ 11.639.122 | § 39.262.735 | § 6.461.880 100% 24572 737 $ 12.286.119 | $ 2.948.668
12 0% 100% 2.586 4133 1292 |$ 11639122 |$ 39.262.735| § 6.461.880 60% 14743 442 $§ 7371671 % 1.769.201
TOTAL ANUAL 14.096 | 22524 | 7.043 | $ 63433212 |$ 213.981.908 | § 35.217.247 Total anual 157.262 4718 $ 78.631.159 | § 18.871.478
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Anexo 9. Proyeccion de ventas planta de purificacion Escenario Probable.

Paquete de Bolsa 350ml x 24 unid. Caja botella PET600mI x 12 unid. Garraf6n 20 L unid.
Afio ?ni?ﬁ;rracggg Acumulado Séiféop%? Tquetes Valor Total \F/,;(tlop%? Cajas | ValorTotal | Preciode | Unidades | . . Togilu\;?géas
paquete nuales Ventas caia Anuales ventas venta Anuales
1 5% 5% 4.500 14.096 63.433.350 9.500 22,524 | 213.981.800 5.000 7.043 35.217.000 | 312.632.150
2 5% 10% 4.725 14.801 69.935.268 9.975 23.651 235.914.935 5.250 7.396 38.826.743 | 344.676.945
3 10% 20% 4.961 16.281 80.775.235 10.474 26.016 | 272.481.749 5.513 8.135 44.844.888 | 398.101.872
4 15% 35% 5.209 18.723 97.536.096 10.997 29918 | 329.021.712 5.788 9.355 54.150.202 | 480.708.010
5 15% 50% 5.470 21.532 117.774.836 | 11.547 34406 | 397.293.718 6.078 10.759 65.386.369 | 580.454.922

Fuente: Equipo de Investigacién

Anexo 10. Proyeccion de ventas maquinas vending Escenario Probable.
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Proyeccion de ventas a 5 afios Maquinas "Vending"
Recarga de 600 ml Recarga de 20L
Afio % Penetracion Acumulado i i Total ventas
en el Mercado Preciode | pRecargas | Valor Total | Pr€C0de | Recargas | Valor Total Anuales
Venta anuales Ventas Venta anuales Ventas

1 6% 6% 500 157.262 78.631.159 4.000 4718 18.871.478 97.502.638
2 1% 7% 500 158.835 79.417 471 4.000 4.765 19.060.193 98.477.664
3 1% 8% 500 160.423 80.211.646 4.000 4.813 19.250.795 99.462.441
4 2% 10% 500 163632 81.815.879 4.000 4.909 19.635.811 101.451.690
5 2% 12% 500 166904 83.452.196 4000 5.007 20.028.527 | 103.480.723
Fuente: Equipo de Investigacién




Anexo 11. Costo unitario de MP para la planta Escenario Probable.

Costo Materia Prima Proyeccion a 5 afos

Periodo Afio 1 Afio 2 1,03 Afio 3 1,03 Ario 4 1,03 Afo 5 1,03
Producto Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon
350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600m| 20L
: $ $ $
Costo Unit. MP | 454 4.745 624 476 4.897 644 491 5,053 665 507 5.215 686 524 5.385 708
$ $ $
Total Unid. Afio | 14.096 22524 7.043 14.801 23.651 7.396 16.281 26.016 8.135 18.723 29.918 9.355 21532 29.918 9.355
Total por $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
producto 6.504.033 | 106.873.773 | 4.396.490 | 7.047.770 | 115.808.421 | 4.764.037 | 8.000.628 | 131.465.719 | 5.408.135 | 9.495.146 | 156.023.515 | 6.418.374 | 11.274.299 | 161.094.280 | 6.626.971
. $ $ $ $ $
Uizl e 117.774.296 127.620.227 144.874.482 171.937.035 178.995.550
Fuente: Equipo de Investigacién
Anexo 12. Costo unitario de MOD para la planta Escenario Probable.
Costo MOD Proyeccién a 5 afios
Ao 1 Afio 2 1,05 Aiio 3 1,05 Aiio 4 (30per) 1,05 | Afio 5 (3° operarios) 1,05
Concepto Bolsas Botella Garrafén Bolsas Botella Garrafén Bolsas Botella Garrafén Bolsas Botella Garrafén Bolsas Botella Garrafén
350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600m! 20L
! $ $ $ $ $
Operarios 1.068.943 1.117.045 1.167.312 1.219.841,21 1.274.734.06
Jefe de $ $ $ $ $
Produccion 1.400.780 1.463.815 1.529.687 1.598.522,49 1.670.456,00
MOD $ $ $
Mensual 3.538.665 3.697.905 3.864.311 5.258.046 5.494 658
Costo Unit. | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MOD | 6348 5441 1511,3 842 722 2.006 800 686 1.905 947 812 2.254 860 737 2.048
Unidades $ $ $
Afio 14.096 22524 7.043 14.801 23.651 7.396 16.281 26.016 8.135 18.723 29.918 9.355 | 21532 34.406 10.759
TOTAL | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MOD | 8.947.792 | 12.255.142 | 10.645.052 | 12.467.257 | 17.075.498 | 14.832.107 | 13.028.284 | 17.843.896 | 15.499.551 | 17.727.175 | 24.279.627 | 21.089.751 | 18.524.898 | 25.372.210 | 22.038.790
$ $ $ $ $
TOTAL 31.847.987 44.374.862 46.371.731 63.096.553 65.935.898

Fuente: Equipo de Investigacion
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Anexo 13. Otros costos de fabricacion por producto para la planta Escenario Probable

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Suministros $ 1734300 [$ 2386397 | § 2462761 | $ 2541570 | §  2.624.171
Transporte $ 16.200.000 [$ 21.600.000 [ $ 22.291.200 [ $ 30.000.000 | $ 30.975.000
Mantenimiento | §  1.305.000 | $§ 1795680 [$ 1.853142 [$ 3.824.885 | §  3.949.193
Servicios $ 5400000 [$ 5572800 | $ 5751130 | $ 5935166 | §  6.128.059
Arriendo $ 5400000 [$ 7430400 | $ 7668173 | $ 7913554 | §  8.170.745
Total Anual | § 24.639.300 | § 31.354.877 [$ 32358233 | § 42.301.620 [ $ 43.676.423

Fuente: Equipo de Investigacién

Anexo 14. Proyeccion costo de la mercancia vendida planta Escenario Probable

Proyeccion costo de la mercancia Vendida a 5 afios

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Concepto Bolsas | oo eoomy | Gamafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon
350ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L
MP 6.504.019 | 106.873.827 4.396.521 | 7.047.770 | 115.808.421 | 4.764.037 8.000.628 | 131.465.719 | 5.408.135 9.495.146 | 156.023.515 | 6.418.374 | 11.274.299 | 161.094.280 | 6.626.971
MOD 8.047.792 | $12.255.142 | 10.645.052 | 12.467.257 | 17.075.498 | 14.832.107 | 13.028.284 | 17.843.896 | 15.499.551 | 17.727.175 | 24.279.627 | 21.089.751 | 18.524.898 | 25.372.210 | 22.038.790
CIF 24.639.300 31.354.877 32.358.233 42.301.620 43.676.423
Total por
producto
Total costo
Mercancia
Vendida 174.261.652 203.349.966 223.604.446 277.335.209 288.607.871

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 15. Proyeccion del costo de la MP (maquinas vending) Escenario Probable

Costo Materia Prima Proyeccion a 5 afos

Periodo Afio 1 Afio 2 1,03 Afio 3 1,03 Afo 4 1,03 Afio 5 1,03
Recarga Recarga Recarga Recarga Recarga

Producto 600l Recarga 20L 600m| Recarga 20L 600m| Recarga 20L 600ml Recarga 20L 600ml Recarga 20L
Costo Unit. MP $ 1,75 1,75 1,80 1,80 1,86 1,86 1,91 1,91 1,97 1,97
Total recargas. Afio 157.262 47179 158.835 4,765 160.423 4.813 163.632 4.909 166.904 5.007
Total litros afio § 94357 |§ 89.167,73 95.301 90.059 96.254 90.960 98.179 92.779 100.143 94.635
Total porproducto [ § 165125 | §  156.044 |§ 171.780|§ 162332 |§ 178703 |$ 168874 | 187.745|% 177.419|§ 197.245|§ 186.397

" $
Total Ao 321.169 $ 334112 $ 347.577 $ 365.164 $ 383.641

Fuente: Equipo de Investigacién

Anexo 16. Proyeccion de costos y gastos (maquinas vending). Escenario Probable
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Costos y Gastos de operacion Maquinas Dispensadoras
Numero
Maquina Mantenimiento Mensual | Costo de Localizacién Total Mensual
Magquina (1) | $ 50.000 | $ 400.000 | $ 450.000
Magquina (2) | $ 50.000 | $ 400.000 | $ 450.000
Magquina (3) | $ 50.000 | $ 400.000 | $ 450.000
Magquina (4) | $ 50.000 | $ 400.000 | $ 450.000
Magquina (5) | $ 50.000 | $ 700.000 | $ 750.000
Maquina (6) | $ 50.000 | $ 700.000 | $ 750.000
Total Mensual | $ 300.000 | $ 3.000.000 | $ 3.300.000
Total Afio
Total Aio1 | § 2.700.000 | $ 27.000.000 | $  29.700.000
Total Aio2 | § 3.715.200 | $ 37.152.000 | $§  40.867.200
Total Aio 3 | § 3.834.086 | $ 38.340.864 | §  42.174.950
Total Aio4 | $§ 3.956.777 | § 39.567.772 | §  43.524.549
Total Aio5 | § 4085372 | § 40.853.724 | $§  44.939.097
Fuente: Equipo de Investigacién




Anexo 17. Balance General Escenario Probable.

Fuente: Equipo de Investigacion
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Anexo 18. Flujo de caja libre Escenario Probable.

Fujo de caja libre Escenario Probable

Concepto Ano 0 Afio1 Afio2 Afio3 Afio 4 Afio 5
Entradas
Ingresos por ventas $ - | $410.134.788 | § 443.154.610 | § 497.564.313 | § 582.159.700 | $ 683.935.646
Aporte socios $ 160.000.000 | $ -
(-) Devoluciones en ventas | $ $ (18.556.687)| § (20.188.177)] §  (22.888.967)[ § (27.078.951)] $ (32.127.168)

Total entradas

$ 160.000.000

$ 391.578.101

$ 422.966.432

$ 474.675.346

$ 555.080.749

$ 651.808.478

Salidas

Magquinaria y Equipo $ 126.520.000 | $ $ $  80.000.000 $

Equipo de oficina $ 2150.000 | $ $ $ - $ $

Muebles y enseres $ 4.000.000|$ - $ $ $

Adecuacion Planta $ - $ 12.486.871

Adecuacion Extension $ $ - |$ 30.000.000 $ -
Gastos de Consfitucion $ 3.903.000 | § 731500 | $ 764418 | $ 798.816 | $ 834.763
Costos de produccion $ $ 174.261.652 | $ 203.349.966 | $§ 223.604.446 | $ 277.335.209 | $ 288.607.871
Provision cambio maquina $ 2.000.000 | $ 5.000.000 | $ 5.000.000 | $§ 5.000.000
Costos operacion Vending $ $ 30021169 | § 41201312 % 42522527 | § 43.889.713 | § 45.322.738
Gastos de Administracion $ $ 20.139.782 | $ 28.061.430|$ 29.324195| $ 30.643.783 | $ 32.022.753
Gastos de ventas $ $ 38.857.236 | $ 54.961.082| 9% 59.209.331 | $ 81.116.803 | $ 86.317.059
Impuesto de renta $ $ 24.369.002 ] $ 19.046.485|9% 15.027.981 | $ 27.918.751| $ 56.786.865
Intereses y capital de prestamo | $ $ 39.276.593 | § 39.276.593 | §  39.276.593 | § 39.276.593 | § 39.276.594
Pago de dividendos $ $ 16.556.587 | § 12940406 | $§ 10.210.187 | $ 18.968.328 | $ 38.581.664
Depreciacion $ 13.882.000] $ 13.882.000 | $ 21.882.000 | $§ 21.882.000 | $ 21.882.000
Total salidas $ 132.670.000 | $ 373.753.891 | $ 415.450.774 | $§ 556.821.676 | $ 546.829.997 | $ 614.632.307
Saldo (Entradas - Salidas) | $ 27.330.000 | § 17.824.210 | § 7.515658 | $§ (82.146.330)] § 8.250.752 | § 37.176.171
(+) Depreciacion $ - $ 13.882.000] $ 13.882.000 | $ 21.882.000 | $§ 21.882.000 | $ 21.882.000
(+) Amortizacién de diferidos $ $ 6571282|% 8.901.652|$ 9.302.227 | $ 9.720.827 | $ 10.158.264
(+)Reserva legal $

Total saldo Neto $ 27.330.000 )| § 38.277.492|$ 30.299.310 | § (50.962.104)] § 39.853.579] § 69.216.435
Saldo Inicial $ 27.330.000] $ 65607492 |$ 95.906.802 | § 44.944.698 | § 84.798.277
Saldo Final $ 27.330.000 | $ 65.607.492 | § 95.906.802 | § 44.944.698 | § 84.798.277 | § 154.014.712

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 19. Estado de resultados Escenario Probable.

Estado de resultados Escenario Probable

Ao 1

Afio 2

Afo 3

Afo 4

Ao 5

INGRESOS OPERACIONALES
Ventas (Planta)

(-) Dewoluciones en Ventas, Descuentos

$ 312.632.150

$ 344.676.945

$ 398.101.872

$ 480.708.010

$ 580.454.922

promociones $ 15.631.608| $ 17.233.847| $ 19.905.094 | $ 24.035.401| $ 29.022.746
(+)Ventas (Vending) $ 97.502.638| $ 98.477.664| $ 99.462.441 | $ 101.451.690 | $ 103.480.723
(-) Dewoluciones en ventas $ 2925.079|$ 2.954.330] $ 2.983.873| $ 3.043551| $ 3.104.422
Total Ventas $ 391.578.101 | $ 422.966.432 | $ 474.675.346 | $ 555.080.749 | $ 651.808.478
(-) COSTO DE VENTAS
(-) Insumos de produccién
(-) Materia Prima y Mano de Obra $ 149.622.352 | $ 171.995.090 | $ 191.246.213 | $ 235.033.589 | $ 244.931.448
(-) Otros costos de fabricacion $ 24.639.300| $ 31.354.877| $ 32.358.233| $ 42.301.620| $ 43.676.423
(-) Depreciacién (Muebles y enseres) $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000
(-) Depreciacién(Equipo de oficina) $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000
(-) Depreciacién (Maquinas y Equipo) $ 12.652.000| $ 12.652.000| $ 12.652.000| $ 12.652.000| $ 12.652.000
(-) Materia Prima "vending" $ 321.169 | $ 334.112| $ 347577 | $ 365.164 | $ 383.641
() Costos de Operacioén "Vending" $ 29.700.000 | $ 40.867.200| $ 42.174.950 | $ 43.524.549| $ 44.939.097
(-) Depreciaciéon Maquinaria Extension $ 8.000.000| $ 8.000.000| $ 8.000.000
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 173.413.280 | $ 164.533.154 | $ 186.666.373 | $ 211.973.827 | $ 295.995.869
(-) GASTOS
(-) Gastos de administracion $ 20.139.782| $ 28.061.430| $ 29.324.195| $ 30.643.783| $ 32.022.753
(-) Gastos de ventas $ 38.857.236| $ 54.961.082| $ 59.209.331| $ 81.116.803| $ 86.317.059
(-) Adecuacion planta y equipo $ 12.486.871 $ 30.000.000
(-) Gastos de constitucion $ 3.903.000| $ 731500 | $ 764.418 | $ 798.816 | $ 834.763
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 98.026.391| $ 80.779.142]| $ 67.368.430| $ 99.414.424| $ 176.821.293
(-) Intereses 26.352.857 22.760.068 18.168.487 12.300.450 4.801.103
(-) GASTOS NO OPERACIONALES 0 2.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 71.673.535 56.019.074 44.199.943 82.113.974 167.020.190
(-) IMPUESTO SOBRE LA RENTA (25%) 17.918.384 14.004.768 11.049.986 20.528.493 41.755.047
CREE 9% 6.450.618 5.041.717 3.977.995 7.390.258 15.031.817
(=) UTILIDAD Neta LIQUIDA 47.304.533 36.972.589 29.171.962 54.195.223 110.233.325
() RESERVAS
Reserva legal (10% utilidad liquida) 4.730.453 3.697.259 2.917.196 5.419.522 11.023.333
(-) Pago dividendos a socios 16.556.587 12.940.406 10.210.187 18.968.328 38.581.664
Reserva acumulada 4.730.453 8.427.712 11.344.908 16.764.431
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 26.017.493 $ 20.334.924 $ 16.044.579 $ 29.807.373 $ 60.628.329

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 20. Plan de penetracion Escenario Pesimista.

PLANTA DE PURIFICACION (PESIMISTA)

Vending Pesimista (-10%)

Demanda Estimada Unidades Precio Unitario Demanda estmada Precio Unitario
2069 | 3306 | 1.077] 5 4500 | $ 9500 [$ 5000 22115 597 50 | 4000
Ventas en unidades Ventas en Pesos Ventas Unidades Ventas en pesos
% Penefracion Bolsa Botella | Garrafon X % Penetracion

M A | Bol | Botell | 20L

® | enelMercado | A“™P% [ ssom | goom | oo [ BOsa0m | Boela80m | Garraion20 en el Mercado Re‘:arﬁi‘s 6001 pecargas 201

Paquete | Caja Unidad Paquete Caja Unidad

1 0% 0% 0 0 0 $ - $ - $ - 0% 0 0 $ $ -

2 0% 0% 0 0 0 $ - $ - $ - 0% 0 0 $ $ -

3 0% 0% 0 0 0 $ - |$ - |$ - 0% 0 0 $ - | $ -

4 10% 10% 207 331 108 $ 931.130 | $ 3.141.019 | $ 538.490 20% 4423 119 $ 2211501 |$  477.684
5 10% 20% 414 661 215 $ 1862259 |$ 6.282.038 [ $ 1.076.980 40% 8846 239 $ 4423003|%  955.369
6 10% 30% 621 992 323 $ 2793389 (9% 9.423.056 [ $ 1.615.470 60% 13269 358 $ 6.634.504 [ § 1.433.053
7 15% 45% 931 1.488 485 $ 4190084 [$ 14134585 | $ 2.423.205 60% 13269 358 $ 6.634.504 [ $ 1.433.053
8 15% 60% 1.242 1.984 646 $ 5586778 | $§  18.846.113 | § 3.230.940 100% 22115 597 $ 11.057.507 | $ 2.388.421
9 20% 80% 1.655 2.645 862 $ 7449038 % 25128151 | $ 4.307.920 100% 22115 597 $ 11.057.507 | $ 2.388.421
10 20% 100% 2.069 3.306 1077 | $§ 9311297 [$ 31410188 | § 5.384.900 100% 22115 597 $ 11.057.507 | § 2.388.421
11 0% 100% 2.069 3.306 1077 |$ 9311297 |$ 31410188 | § 5.384.900 100% 22115 597 $ 11.057.507 | § 2.388.421
12 0% 100% 2.069 3.306 1.077 | § 9311297 | §  31.410.188 | § 5.384.900 60% 13269 358 $ 6.634.504 | § 1.433.053

TOTAL ANUAL 11.277 | 18.020 5870 | $ 50.746.570 | $§ 171.185.526 | $ 29.347.706 Total anual 141.536 3.821 $ 70.768.044 | $ 15.285.897

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 21. Proyeccion de ventas planta de purificacion Escenario Pesimista.

Proyeccion de ventas a 5 afios por producto

% Paquete de Bolsa 350ml x 24 unid. Caja botella PET600ml x 12 unid. Garrafén 20 L unid.
Afio Penetracion Acumulado | Precio d ; p § Valor Total Precio d ; Ca . Unidad Total ventas
en el fecio de venta aquetes alor fola fecio de venta ajas Valor Total ventas | Precio de venta nidades Valor Total Anuales
Mercado por paquete Anuales Ventas por caja Anuales Anuales
1 5% 5% $ 4500 | 1277 | § 50.746.570 [ § 9500 | 18020 | § 171.185526 | § 5000 | 5870 $ 20.347.706 | §  251.279.802
2 5% 10% $ 4.725 11.841 $ 55.948.003 [ $ 9.975 18.921 $ 188.732.043 | § 5.250 6.163 $ 32.355.846 | § 277.035.982
3 10% 20% $ 4.961 13.025 $ 64.620.048 | $ 10474 | 20.813 $ 217.985509 | $ 5.513 6.779 $ 37.371.002 [ § 319.976.559
4 15% 35% $ 5.209 14.979 $ 78.028.708 | $ 10.997 | 23.934 $ 263.217.502 | § 5.788 7.796 $ 45125485 | $  386.371.695
5 15% 50% $ 5.470 17.226 $  94.219.664 | $ 11.547 | 27.525 $§ 317.835.134 | § 6.078 8.966 $ 54.489.023 | $  466.543.821

Fuente: Equipo de Investigacién

Anexo 22. Proyeccion de ventas (maquinas vending) Escenario Pesimista.

Proyeccion de ventas a 5 afios Maquinas "Vending"
Recarga de 600 ml Recarga de 20L
.| % Penetracion Total ventas
Afo Acumulado ) )
en el Mercado Precio de Venta | Recargas Precio de Venta | Recargas Anuales

anuales Valor Total Ventas anuales Valor Total Ventas
1 6% 6% $ 500 141.536 $ 70.768.044 $ 4.000 4.787 $ 19.148.894 $ 89.916.938
2 1% 7% $ 500 142.951 $ 71475724 $ 4.000 4.835 $ 19.340.383 $ 90.816.107
3 1% 8% $ 500 144.381 $ 72.190.481 $ 4.000 4.883 $ 19.533.787 $ 91.724.268
4 2% 10% $ 500 147269 $  73.634.291 $ 4.000 4.981 $ 19.924.463 $ 93.558.754
5 2% 12% $ 500 150214 $ 75.106.977 $ 4.000 5.081 $ 20.322.952 $  95.429.929

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 23. Costo unitario de MP para la planta Escenario

Pesimista.
Costo Materia Prima Proyeccion a 5 afos
Periodo Ao 1 Afio 2 1,03 Ao 3 1,03 Afo 4 1,03 Afo 5 1,03
Producto Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon Bolsas Botella Garrafon
u 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L 350ml 600ml 20L
Costo $ $ $
Unit. MP | 461 4745 624 476 4.897 644 491 5.053 665 507 5.215 686 524 5.385 708
Total Unid. | ¢ $ $
Afo 11.277 18.020 5.870 11.841 18.921 6.163 13.025 20.813 6.779 14.979 23.934 7.796 17.226 29.918 9.355
Total por | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
producto | 5.203.215 | 85.499.062 | 3.663.768 | 5.638.204 | 92.646.783 | 3.970.059 | 6.400.489 | 105.172.628 | 4.506.810 | 7.596.100 | 124.818.875 | 5.348.683 | 9.019.419 | 161.094.280 | 6.626.971
~ $ $ $ $ $
Total Afio 94.366.044 102.255.045 116.079.928 137.763.658 176.740.670
Fuente: Equipo de Investigacién
Anexo 24. Costo unitario de MOD para la planta Escenario Pesimista.
Costo MOD Proyeccién a § afios
Ao 1 Afo 2 1,05 Aol 05 Afo 4 (2 Oper) 1,05 Afo § (2 oper) 05
<O Balsas 350ml | Botela G00mi Batellz 600m | Garrafon 200 | Bolsas 350mt | Botella 500 Garrafon 200 | Bolsas 350mi | Botela 600 Garrafon 200 | Bolsas Botella 600m | Garrafan 200
Operaras | § i 5 1274 734,06
- 5 33.815( § 5 870
Produccion
0D Mensual | 3538568 | 5 3897005 | 5 4219824
g 47| s 5 5
5 5
5083 8 §1482107] 5 1 5 518,
3.847.987 | § 44.374.862| S 5

Fuente:

Equipo de Investigacion
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Anexo 25. Otros costos de fabricacion para la planta Escenario Pesimista.

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Concepto ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Suministros $ 1.734300|9$ 2.381.772] % 24532251 % 2526.822|$ 2.602.627
Transporte $ 16.200.000 | $ 22.248.000 | $§ 22.915.440 | $ 21.600.000 | $ 22.248.000
Mantenimiento | § 1.160.000 | $ 1.792.200 | $ 1845966 | $§ 3.802.690 | § 3.916.771
Servicios $ 5.400.000 | $ 5.562.000 | $ 5.728.860 | $ 5.900.726 | $ 6.077.748
Arriendo $ 5.400.000|9$ 7.416.000]$ 7638480 | $ 7.867.634| % 8.103.663
Total Anual | $ 24.494.300 | $§ 31.983.972 | $§ 32.943.491 | § 33.830.238 | § 34.845.145

Fuente: Equipo de Investigacion

Anexo 26. Proyeccion costo de la mercancia vendida para la planta Escenario Pesimista.

Proyeccion costo de la mercancia Vendida a 5 aios

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Concepto

Bolsas 350ml| Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L
Materia Prima § 5203215|8  85499.062| § 3.663.768| $ 5.638.204 | $92.646.783 | § 3.970.059| § 6.400.489 | $ 105.172.628 | § 4.506.810] § 7.596.100 | $124.818.875 | § 5.348.683] § 9.019.419 | § 161.04.280 | § 6.626.971
Mano de Obra Directa § 87792 |§ 1225514241 [ § 10.645.053 | $12.467.257 | §17.075.498 | $14.832.107 | § 13.028.284 | § 17.843.896 | § 15.499.551| $13.614.557 | § 18.646.871 | $16.197.031 | $ 14.227.212 | § 19.485.980 | § 16.925.8%8
Otros costo de Fabricacion | $ 24.494.300 31.983.972 32.943.491 33.830.238 34.845.145
Total por producto | | | | |
Total costo Mercanca Vendida | $ 150.708.331 178.613.880 195.395.150 220.052.355 262.224.905

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 27. Proyeccion costo de la MP (maquinas vending) Escenario Pesimista..

Costo Materia Prima Proyeccion a 5 afos

Periodo Afo 1 Afio 2 1,03 Afo 3 1,03 Afo 4 1,03 Afo 5 1,03
Producto Recarga 600ml | Recarga20L | Recarga 600ml | Recarga 20L Rgggr;gla Recarga 20L | Recarga 600ml | Recarga 20L | Recarga 600ml | Recarga 20L
CostoUnit MP g 475 1,75 1,80 1,80 1,86 1,86 1,91 1,91 1,97 1,97
Total recargas. Afio 141.536 4.787,2 142.951 4.835 144.381 4.883 147.269 4.981 150.214 5.081
Total litros afio $ 84.922 $ 90.478,53 85.771 91.383 86.629 92.297 88.361 94.143 90.128 96.026
Total por prOdUCtO $§ 148613 $  158.337 $§  154.602 $§ 164.718 $ 160832 | § 171357 | § 168971 | § 180027 | § 177520 | § 189.137
. $ $ $ $
Total Afio $ 306950 319.320 332.189 348.998 366.657

Fuente: Equipo de Investigacién

Anexo 28. Proyeccion de costos y gastos de operacion (maguinas vending) Escenario Pesimista.

Costos y Gastos de operacién Maquinas Dispensadoras
NUmero Mantenimiento Costo de
Maquina Mensual Localizacién | Total Mensual
Méaquina (1) | $ 50.000| § 400.000 | §  450.000
Maquina (2) | $ 50.000| § 400.000 | §  450.000
Méaquina (3) | $ 50.000| § 400.000 | §  450.000
Maquina (4) | $ 50.000| § 400.000| §  450.000
Maquina (5) | $ 50.000| § 700.000| $§  750.000
Maquina (6) | $ 50.000| § 700.000|$  750.000
Total Mensual | $  300.000 | $ 3.000.000 | $ 3.300.000
Total Afio
TotalAfio1 | $ 2.700.000 | $§ 27.000.000 | $ 29.700.000
Total Afio2 | $ 3.715.200 | § 37.152.000 | $ 40.867.200
Total Afio3 | $ 3.834.086 | § 38.340.864 | $ 42.174.950
TotalAio4 | $ 3.956.777 | § 39.567.772 | § 43.524.549
Total Aio5 | $ 4.085.372 | § 40.853.724 | § 44.939.097
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Anexo 29. Balance General Escenario Pesimista.

BALANCE GENERAL ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Equipo de Investigacién

afno 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
ACTIVOS
Activo Corriente

Cajas y Bancos $ 27.330.000] $ 36.943678 | $ 36.135425|$ 40.663.483]|$ 53.768.738 | $§ 139.073.952
Total Activo Corriente $ 27.330.000 | $ 36.943.678 | $ 36.135425| $ 40.663.483 | $ 53.768.738 | $ 139.073.952

Activo Fijo
Maquinaria y Equipo $ 126.520.000 | $ 126.520.000 | $ 113.868.000 | § 101.216.000 | $ 88.564.000 | $ 75.912.000
Equipo de Oficina $ 2.150.000 | $ 2.150.000 | $ 1.720.000 | $ 1.290.000 | $ 860.000 | $ 430.000
Muebles y Enseres $ 4.000.000 | $ 4.000.000 | $ 3.200.000 | $ 2.400.000 | $ 1.600.000 | $ 800.000
Activos Diferidos
(-) Depreciacion Acumulada (Muebles y enseres) $ (800.000)| $ (800.000)] $ (800.000)| $ (800.000)| $ (800.000)
(-) Depreciacion Acumulada (Maquinaria y Equipo) $ (12.652.000)| $§ (12.652.000)] $ (12.652.000)] $§ (12.652.000)] $ (12.652.000)
(-) Depreciacion Acumulada (Oficina y muebles) $ (430.000)| $ (430.000)] $ (430.000)] $ (430.000)| $ (430.000)
Compra Maquinaria (extension) $ 50.000.000| $ 45.000.000
Adecuacion (extension)
(-) Depreciacién Maquinaria Extension $ (5.000.000)] $ (5.000.000)
(-) Depreciacion Adecuacion planta
Total Activos Fijos $ 132.670.000 | $ 118.788.000 | $ 104.906.000 | § 91.024.000 | $ 122.142.000 | $ 103.260.000
TOTAL ACTIVOS $ 160.000.000 | $ 155.731.678 | $ 141.041.425]| $ 131.687.483 | $ 175.910.738 | $§ 242.333.952
PASIVO
Obligaciones laborales por pagar $ 6.571.282 | $ 15472934 | $ 24775160 | $ 34.495.987 | $§ 44.654.251
Obligaciones fianncieras $ 112.000.000 | $ 80.899.837 | $§ 43.935.128 | $ - $ - $ -
TOTAL PASIVO $ 112.000.000 | $ 87.471.119 ]| $ 59.408.062 | $§ 24.775.160 | $ 34.495.987 | $ 44.654.251
PATRIMONIO
Capital social $ 48.000.000 | $ 48.000.000 | $ 48.000.000 | $ 48.000.000 | $ 48.000.000 | $ 48.000.000
Reserva Legal $ 2.894.366 | $ 1.910.401 ] $ 3.611.280 | $ 4928918 | $ 8.037.850
Utilidad del Ejercicio $ 17.366.194 | $ 11462403 |$ 21667679| % 29573510 | $ 48.227.100
Utllidades Retenidas $ 17366194 | $ 28.828597 | $ 32439877 | $ 37.368.795
Reserva legal acumulada $ 2.894.366 | $ 4804766 | § 26.472.445|$ 56.045.956
TOTAL PATRIMONIO $ 48.000.000 | $ 68.260.560 | $ 81.633.363 | $ 106.912.322 | $ 141.414.751 | $ 197.679.701
PASIVO + PATRIMONIO $ 160.000.000 | $ 155.731.678 | $ 141.041.425 | $ 131.687.483 | $ 175.910.738 | $ 242.333.952
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Anexo 30. Flujo de caja libre Escenario Pesimista.

FLUJO DE CAJA ESCENARIO PESIMISTA

Concepto Ao 0 Ano1 Ano2 Aino3 Ano 4 Ano 5
Entradas

Ingresos por ventas $ 341196740 | $ 367.852.089 | $ 411.700.827 | § 479.930.448 | $  561.973.750
Aporte socios 160.000.000

(-) Devoluciones en ventas $ (10.235.902)] $  (11.035.563)| $  (12.351.025)] $§  (14.397.913)] $  (16.859.212)
Total entradas 160.000.000 | $ 330.960.838 | § 356.816.526 | $  399.349.802 | $§ 465.532.535 | $§  545.114.537

Salidas
Maquinaria y Equipo 126.520.000 | $ - $ - $ - $ 50.000.000 | $ -
Equipo de oficina 2.150.000 | $ - 13 - |3 - |3 - |8 -
Muebles y enseres 4.000.000 | $ - $ - $ - $ - $ -
Adecuacion Planta $ 12.486.871 | $ - $ - $ - $ -
Adecuacion extension - $ - $ - $ - $ 15.000.000 | $ -
Gasto adecuacion planta $ 3.903.000 | $ 731.500 | $ 764418 | $ 798.816 | $ 834.763
Costos de produccion $ 150.708331 | $ 178.613.879|$ 195395150 | § 220.052.355 | $  262.224.905
Costos operacion Vending $ 30.044.507 | $ 41225591 | $ 42547784 1 $ 43.916.248 | $ 45.350.616
Gastos de Administracion $ 20.139.782 | $ 28.061.430 | $ 29.324.195 | $ 30.643.783 | $ 32.022.753
Gastos de ventas $ 38.857.236 | $ 54.961.082 | $ 59.209.331 | $ 61.558.751 | $ 64.013.894
Impuesto de renta $ 14.910.369 | $ 9.841.457 | $ 18.603.563 | $ 25.391.398 | $ 41.407.106
Intereses y capital de prestamo - $ 48.185.248 | $ 47.360.291 | $ 47445691 | $ - $ -
Pago de dividendos $ 8.683.097 | $ 5.731.202 | $ 10.833.840 | $ 14.786.755 | $ 24.113.550
Depreciacion $ 13.882.000 | $ 13.882.000 | $ 13.882.000 | $ 13.882.000 | $ 13.882.000
Total salidas 132.670.000 | $ 341.800.441 | § 380.408.432 | $§ 418.005.971 | $§ 476.030.106 | $§ 483.849.588
Saldo (Entradas - Salidas) 27.330.000 | $§  (10.839.603)] $§  (23.591.905)] $  (18.656.169)] $  (10.497.571)| $  61.264.950
(+) Depreciacion $ 13.882.000 | $ 13.882.000 | $ 13.882.000 | $ 13.882.000 | $ 13.882.000
(+) Amortizacion de diferidos $ 6.571.282 | $ 8.901.652 | $ 9.302.227 | $ 9.720.827 | $ 10.158.264
Toftal saldo Neto 27.330.000 | $ 9.613.678 | $ (808.253)| $ 4.528.058 | $ 13.105.256 | $ 85.305.214
Saldo Inicial - $ 27.330.000 | $ 36.943.678 | $ 36.135.425 | $ 40.663.483 | $ 53.768.738
Saldo Final 27.330.000 | $ 36.943.678 | $ 36.135.425 | $ 40.663.483 | $ 53.768.738 | $ 139.073.952
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Anexo 31. Estado de resultados Escenario Pesimista.

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA

Afio 1

Afio 2

Ano 3

Afio 4

Afio 5

INGRESOS OPERACIONALES
Ventas (Planta)
(-) Devoluciones en Ventas, Descuentos promociones
(+)Ventas (Vending)
(-) Devoluciones en ventas

$ 251.279.802
$ (7.538.394)
"5 89.916.938
$ (2.697.508)

$ 277.035.982
$ (8.311.079)

4
$ 90.816.107

$ (2.724.483)

$ 319.976.559
$  (9.599.297)

r
$ 91.724.268

$ (2.751.728)

$ 386.371.695
$ (11.591.151)

4
$ 93.558.754

$ (2.806.763)

$ 466.543.821
$ (13.996.315)

4
$ 95.429.929

$ (2.862.898)

TOTAL VENTAS

$ 330.960.838

$ 356.816.526

$ 399.349.802

$ 465.532.535

$ 545.114.537

(-) COSTO DE VENTAS
Materia Prima y Mano de Obra

$ 126.214.031

$ 146.629.907

$ 162.451.659

$ 186.222.117

$ 227.379.760

(-) Ofros costos de fabricacion $ 24494300 $ 31983972 | $ 32943491 | $ 33.830.238| $ 34.845.145
(-) Depreciacion (Muebles y enseres) $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000
(-) Depreciacion (Equipo de oficina) $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000
(-) Depreciacion (Maquinas y Equipo) $ 12.652.000 | $ 12.652.000 | § 12.652.000 | $ 12.652.000 | $ 12.652.000
(-) Materia Prima "vending" $ 344507 | $ 358391 $ 372834 | $ 3916991 $ 411.519
(-) Costos de Operacion "Vending" $ 29.700.000 | $ 40.867.200 | $ 42174950 | $ 43.524.549 | $ 44.939.097
(-) Depreciacion Maquinaria Extension $ 5.000.000| $ 5.000.000
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 136.325.999 | $ 123.095.056 | $ 147.524.868 | $ 182.681.932 | $ 218.657.017
(-) GASTOS

() Gastos de administracion $ 20139.782 | $ 28.061.430 | § 29324195 | $ 30.643.783 | $ 32.022.753
(-) Gastos de ventas $ 38.857.236 | $§ 54.961.082| $ 59.209.331| $ 61.558.751 | $ 64.013.894
(-) Gasto adcuacion planta $ 12.486.871| $ - $ - $ 15.000.000 | $ -
(-) Gasto constitucion empresa $ 3.903.000| $ 731500 | $ 764418 | $ 798.816 | $ 834.763
(-) Gasto financiero por intereses $ - $ -
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 60.939.110 | $ 39.341.044 | $ 58.226.925| $ 74.680.582 | $ 121.785.606
(-) Intereses 17.085.085 10.395.582 3.510.563

(-) GASTOS NO OPERACIONALES

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 43.854.025 28.945.462 54.716.362 74.680.582 121.785.606
(-) IMPUESTO SOBRE LA RENTA (25%) 10.963.506 7.236.366 13.679.090 18.670.145 30.446.401
CREE 9% 3.946.862 2.605.092 4924473 6.721.252 10.960.705
(=) UTILIDAD LIQUIDA 28.943.657 19.104.005 36.112.799 49.289.184 80.378.500
(-) RESERVAS

Reserva legal (10% utilidad liquida) 2.894.366 1.910.401 3.611.280 4.928.918 8.037.850
(-) Pago dividendos a socios 8.683.097 5.731.202 10.833.840 14.786.755 24.113.550
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO $17.366.194 $ 11.462.403 $ 21.667.679 $29.573.510 $ 48.227.100

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 32. Plan de penetracion Escenario Optimista

PLANTA DE PURIFICACION (POSITIVO)

Vending positivo (+10%)

Demanda Esimada Unidades Precio Unitario Demanda estimada Precio Unitario
4138 6613 | 1615 | 4500 | § 9500 | 5000 27029 892 500 | 4000
% Ventas en unidades Ventas en Pesos Ventas Unidades Ventas en pesos
Mes Penctacon Acumulado | Bolsa 350m | Botella 600ml | Garrafn 20L |  Bolsa 350ml Botella 600ml | Garrafon 20L 'o Peneractn Recargas 600
enel en el Mercado Recargas 20L | Recargas 600 ml| Recargas 20L
Mercado Paquete Caja Unidad Paquete Caja Unidad m
1 0% 0% 0 0 0 $ $ $ 0% 0 0 $ $
2 0% 0% 0 0 0 $ $ $ 0% 0 0 $ $
3 0% 0% 0 0 0 $ $ $ 0% 0 0 $ $
4 10% 10% 414 661 162 § 1862259 |§ 6282038 |5  807.735 20% 5406 178 § 2702946 | § 713578
5 10% 20% 828 1.323 323 § 3724519 (§ 12564.075 | § 1.615.470 40% 10812 357 $ 5405892 (§ 1427156
6 10% 30% 1.242 1.984 485 § 5586778 [$ 18.846.113 | § 2.423.205 60% 16218 535 $ 8108838 | § 2.140.733
7 15% 45% 1.862 2.976 721 § 8380167 [$ 28.269.169 | § 3.634.808 60% 16218 535 $ 8108838 | § 2.140.733
8 15% 60% 2.483 3.968 969 § 11173557 |§ 37692226 | § 4.846.410 100% 27029 892 § 13514731 |§ 3.567.889
9 20% 80% 3.311 5.290 1.292 $ 14898076 [$ 50.256.301 | § 6.461.880 100% 27029 892 $ 13514731 | § 3.567.889
10 20% 100% 4138 6.613 1.615 § 18622594 [$ 62.820.377 | § 8.077.350 100% 27029 892 $ 13514731 | § 3.567.889
11 0% 100% 4138 6.613 1.615 § 18622594 [$ 62.820.377 | § 8.077.350 100% 27029 892 § 13514731 | § 3.567.889
12 0% 100% 4138 6.613 1.615 § 18622594 |§ 62820377 | § 8.077.350 60% 16218 535 $ 8108838 | § 2.140.733
TOTAL ANUAL 22.554 36.039 8.804 $ 101493140 | § 342.371.052 | $ 44.021.559 Total anual 172.989 5.709 $ 86.494.275 | $ 22.834.489

Fuente: Equipo de Investigacion
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Anexo 33. Proyeccion de ventas para la planta Escenario Optimista

Proyeccion de ventas a 5 afos por producto

Paquete de Bolsa 350ml x 24 unid. Caja botella PET600ml x 12 unid. Garrafon 20 L unid.
Ao " Penetracion Acumulado | Precio de venta|  Paquetes Valor Total  |Precio de venta| . . Valor Total . Unidades Toel vents
en el Mercado . Cajas Anuales Precio de venta Valor Total Anuales
por paquete Anuales Ventas por caja ventas Anuales
1 5% 5% 4,500 22.554 101.493.140 9.500 36.039 342.371.052 5.000 8.804 44,021.559 | 487.885.751
2 5% 10% 4725 23.682 111.896.186 9.975 37.841 377.464.085 5.250 9.245 48.533.769 | 537.894.040
3 10% 20% 4,961 26.050 129.240.095 10.474 41.625 435.971.019 5.513 10.169 56.056.503 | 621.267.616
4 15% 35% 5.209 29.957 156.057.415 10.997 47.869 526.435.005 5.788 11.694 67.688.227 | 750.180.647
5 15% 50% 5470 34.451 188.439.329 11.547 55.049 635.670.268 6.078 13.448 81.733.534 | 905.843.131
Fuente: Equipo de Investigacién
Anexo 34. Proyeccion de ventas (maquinas vending) Escenario Optimista
Proyeccion de ventas a 5 afios M&quinas "Vending"
. Recarga de 600 ml Recarga de 20L
Afio % Penetracion Acumulado Tofal ventas
en el Mercado Precio de Venta|  Recargas Valor Total | precio de Venta|  Recargas Valor Total Anuales
anuales Ventas anuales Ventas

1 6% 6% 500 172.989 86.494.275 4.000 5.709 22.834.489 | 109.328.764

2 1% 7% 500 174.718 87.359.218 4.000 5.766 23.062.834 | 110.422.052

3 1% 8% 500 176.466 88.232.810 4.000 5.823 23.293.462 | 111.526.272

4 2% 10% 500 179995 89.997 467 4.000 5.940 23.759.331 113.756.798

5 2% 12% 500 183595 91.797.416 4000 6.059 24234518 | 116.031.934

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 35. Costo unitario de MP para la planta Escenario Optimista.

Costo Materia Prima Proyeccion a 5 afios

Periodo Ao 1 Ao 2 1,03 Ao 3 1,03 Aro 4 1,03 Ao 5 1,03
Producto Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L

Costo Unit MP $ 46119 4745( $ 624 476 4.897 644 491 5.053 665 507 5215 686 524 5.385 708

Total Unid. Afio §  140%]($ 22524 | § 7.043 23.682 37.841 9.245 26.050 41.625 10.169 29.957 47.869 11.694 34.451 47.869 13.448

Total por producto| § 6.504.033 | § 106.873.773 | § 4.396.490| § 11.276.407 | § 185.293.566 | § 5.955.088 | § 12.800.978 | § 210.345.256 [ § 6.760.216| § 15.192.200 | § 249.637.750 | § 8.023.024| § 18.038.839 | § 257.750.977 | $ 9.526.338

Total Afio $ 17.774.296| $ 202.525.062 | $ 229.906.450 | $ 212852975 | § 285.316.154

Fuente: Equipo de Investigacién
Anexo 36. Costo unitario de MOD para la planta Escenario Optimista.
Costo MOD Proyeccion a 5 afos
Afio 1 Afio 2 1,05 Afio 3 1,05 Afio 4 (30per) 1,05 Afo 5 (3° oper) 1,05

Concept

%P B isas 350mI| Botela 600m! | Garafen 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350mi | Botella 600mi | Garrafon 20L | Bolsas 350mi | Botella 600mi | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L
Operarios | $ 1.068.943| $ 1.117.045] $ 1.167.312] $ 1.219.841,21] $ 1.274.734,06

Jemd?, $ 1.400.780| $ 1.463.815] $ 1529687 $ 159852249 $ 1.670.456,00
Produccion
MOD Mensual| $ 3.538.665 | $ 3.697.905 | $ 3.864.311 5.258.046 5.494.658
Costo Unit.

MOD $ 3%,7|$ 3401 ($  1.2091]$ 52 | $ 4511% 1.604| $ 500 | $ 429 | $ 15241 $ 502 | $ 507 | $ 18031 $ 538 | $ 461 | $ 1.639
Unidades Afio 22.554 36.039 8.804 23.682 37.841 9.245 26.050 41.625 10.169 29.957 47.869 11.694] $ 34451 [ § 55.049 [ $ 13.448
TOTALMOD | § 8.947.792 | $ 12.255.142 | $ 10.645.052| §  12.467.257 | §  17.075.498 | $  14.832.107 | $ 13.028.284 | § 17.843.896 | § 15.499.551 | $ 17.727.175 | § 24.279.627 | $ 21.089.751 | $ 18.524.898 | § 25.372.210 | $ 22.038.790

TOTAL | $ 31.847.987| $ 44.374.862 | $ 46.371.731] § 63.096.553 | $ 65.935.898

Fuente: Equipo de Investigacidn
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Anexo 37. Otros costos de fabricacion para la planta Escenario Optimista.

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Suministros $ 1734300 $ 2386.397 | $ 2462761 | $ 2541570 | $ 2.624.171
Transporte $ 16.200.000 | $ 21.600.000 | $ 22.291.200 | $ 44.582.400 | $ 46.031.328
Mantenimiento | $ 1.305.000 | $ 1.795.680 | $ 1.853.142 | $ 3.824.885| $§ 3.949.193
Servicios $ 5.400.000| $ 5.400.000 | $ 5.572.800 | $ 5.751.130 | $ 5.938.041
Arriendo $ 5.400.000| $ 7.430400| % 7.668173| % 7.913.554 | $ 8.170.745

Total Anual | $ 24.639.300 | $ 31.182.077 | $ 32.179.903 | $ 56.699.984 | $ 58.542.734

Fuente: Equipo de Investigacion

Anexo 38. Proyeccion costo de la mercancia vendida para la planta Escenario Optimista

Proyeccion costo de la mercancia Vendida a 5 afios

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Concepto
Bolsas 350ml | Botella600ml | Garafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L| Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garrafon 20L | Bolsas 350ml | Botella 600ml | Garraftn 20L | Bolsas 350ml | Botella 600m! | Garrafon 201

Materia Prima $ 65040339 106.873.773|§ 4.396.490| 7.047.770 | 115808421 | 4.764.037 | 8.000.628 | 131.465.719 | 5.408.135 | 9.495.146 | 156.023.515| 6.418.374 | 11.274.299 | 161.094.280 [ 6.626.971
Mano de Obra Directa $ 8947792 | §12.255.141,55 | § 10.645.052 | 12.467.257 | 17.075.498 | 14.832.107 | 13.028.284 | 17.843.896 | 15.499.551 | 17.727.175 | 24.279.627 | 21.089.751 | 18.524.898 | 25.372.210 | 22.038.790
Ofros costo de Fabricacion $ 24.494.300 31.182.077 32.179.903 56.699.984 58.542.734

Total por producto | | | | | | |

Total costo Mercanca Vendida | § 174.116.581 203.177.166 223.426.116 291.733.573 303.474.182

Fuente: Equipo de Investigacidn
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Anexo 39. Proyeccion costo de la MP (maquinas vending) Escenario Optimista.

Costo Materia Prima Proyeccion a 5 afios

Periodo Afio 1 Afio 2 1,03 Afo 3 1,03 Afio 4 1,03 Afio 5 1,03

Producto Recarga 600ml Racarga 20L Recarga 600ml Racarga 20L | Recarga 600ml | Racarga 20L | Recarga 600ml [ Racarga 20L | Recarga 600ml [ Racarga 20L
Costo Unit MP $ 1,75 1,75 1,80 ! 1,80 1,86 1,86 1,91 [ 1,91 1,97 1,97
Total recargas. Afio 172.989 5.708,6 174.718 5.766 176.466 5.823 179.995 5.940 183.595 6.059
Total litros afio $ 103.793 | § 107.892,96 104.831 108.972 105.879 110.062 107.997 112.263 110.157 114.508
Total por producto | $ 181.638 | § 188.813] § 188.958 | § 196.422 | § 196.573| § 204.338| $§  206.520 | § 214.677| 8  216.969 | § 225.540
Total Ao $ 370.451 $ 385.380 $ 400.911 $ 421.197 $ 442.509

Fuente: Equipo de Investigacion

Anexo 40. Proyeccion de costos y gastos de operacion (maquinas vending) Escenario Optimista.

Costos y Gastos de operacion Maquinas Dispensadoras

Namero Mantenimiento Costo de

Maquina Mensual Localizacién | Total Mensual
Maquina (1) | $ 50.000 | $§ 400.000 | §  450.000
Maquina (2) | $ 50.000 | $§ 400.000 | $§  450.000
Maquina (3) | $ 50.000 | $§ 400.000 | $  450.000
Maquina (4) | $ 50.000] § 400.000 | $  450.000
Méaquina (5) | $ 50.000 | § 700.000| $§  750.000
Méaquina (6) | $ 50.000 | § 700.000| $  750.000
Total Mensual | $  300.000 | $§ 3.000.000 | $ 3.300.000

Total Afio

Total Afio1 [ § 2.700.000 | $ 27.000.000 | $ 29.700.000
Total Afio2 [ § 3.715.200 | $ 37.152.000 | § 40.867.200
Total Afio3 [ § 3.834.086 | § 38.340.864 | § 42.174.950
Total Ao 4 | § 3.956.777 | § 39.567.772 | § 43.524.549
Total Ao 5 | § 4.085.372 | § 40.853.724 | § 44.939.097
Fuente: Equipo de Investigacién




Anexo 41. Balance General Escenario Optimista

Balance General Escenario Probable

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

ACTIVOS

Activo Corriente

Cajas y Bancos $ 27.330.000 | $ 135.729.071 | $ 211.110.635 | $ 212.407.030 | $ 309.276.552 | $ 454.502.229
Total Activo Corriente $ 27.330.000 | $ 135.729.071 | $ 211.110.635 | $ 212.407.030 | $ 309.276.552 | $ 454.502.229
Activo Fijo

Maquinaria y Equipo $ 126.520.000 | $ 126.520.000 | $ 113.868.000 | $ 101.216.000 | $ 88.564.000 | $ 75.912.000
Equipo de Oficina $ 2.150.000 (% 2.150.000 | § 1.720.000 | $ 1.290.000 | $ 860.000 | $ 430.000
Muebles y Enseres $ 4.000.000|$ 4.000.000]$% 3.200.000|$ 2.400.000 | $§ 1.600.000 | $ 800.000
Activos Diferidos $

(-) Depreciacion Acumulada (Muebles y enseres) | $ $  (800.000)] $  (800.000)] $  (800.000)] $  (800.000)] $  (800.000)
(-) Depreciacion Acumulada (Maquinaria y Equipo) | $ $ (12.652.000)] $ (12.652.000)| $ (12.652.000)| $ (12.652.000)| $ (12.652.000)
(-) Depreciacién Acumulada (Equipo de oficina) $ $ (430000 $ (430000 $  (430.000)| $  (430.000)| $  (430.000)
Compra maquina extension $ $ 80.000.000 | $§ 72.000.000 | $§ 64.000.000
(-) Depreciacion extension $ (8.000.000)] $ (8.000.000)] $ (8.000.000)

Total Activos Fijos

$ 132.670.000

$ 118.788.000

$ 104.906.000

$ 163.024.000

$ 141.142.000

$ 119.260.000

TOTAL ACTIVOS $ 160.000.000 | $ 254.517.071 | $ 316.016.635 | $ 375.431.030 | $ 450.418.552 | $ 573.762.229
PASIVO

Obligaciones laborales por pagar $ 6571282 % 15472934 | $ 24775160 | § 34.495.987 | § 44.654.251
Obligaciones financieras $ 112.000.000 | $ 99.076.264 | § 82.559.739 | $§ 61.451.633 | § 34.475.491| §

TOTAL PASIVO $ 112.000.000 | $ 105.647.545 | $ 98.032.673 | $ 86.226.794 | $ 68.971.478 | $ 44.654.251
PATRIMONIO

Capital social $ 48.000.000 | § 48.000.000 | $ 48.000.000 | $ 48.000.000 | $ 48.000.000 | $ 48.000.000
Reserva Legal $ 15518389 $ 10.632.990 | § 10.956.965 | $ 14.191.206 | $ 22.717.062
Utilidad del Ejercicio $ 85.351.137 | § 58.481.446 | $ 60.263.309 | § 78.051.632 | $ 124.943.841
Utlidades retenidas $ $ 85.351.137 | § 143.832.584 | § 204.095.893 | § 282.147.525
Reserva Legal Acumulada $ 15518389 | § 26.151.379 ] § 37.108.344 | § 51.299.550
TOTAL PATRIMONIO $ 48.000.000 | $ 148.869.526 | $ 217.983.963 | $ 289.204.237 | $ 381.447.075 | $ 529.107.978

PASIVO + PATRIMONIO

$ 160.000.000

$ 254.517.071

$ 316.016.635

$ 375.431.030

$ 450.418.552

$ 573.762.229

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 42. Flujo de caja libre Escenario Optimista

FLUJO DE CAJA ESCENARIO OPTIMISTA

Concepto Aio 0 Ano1 Aino2 Aio3 Ao 4 Ao 5
Enfradas

Ingresos por ventas $ - $ 597.214.515 | $ 648.316.092 | $ 732.793.889 | $ 863.937.445 | $ 1.021.875.065
Aporte socios $ 160.000.000

(-) Devoluciones en ventas $ (41.805.016)] $ (45.382.126)] $ (51.295.572)| $ (60.475.621)| $  (71.531.255)
Total entradas $ 160.000.000 | $ 555.409.499 | $ 602.933.966 | $ 681.498.317 | $ 803.461.823 | $ 950.343.810

Salidas

Maguinaria y Equipo $ 126.520.000 | $ - $ - $ 80.000.000 $ -
Equipo de oficina $ 2.150.000 | $ - $ - $ - $ - $ -
Muebles y enseres $ 4.000.000 | $ - |8 - |8 - |8 - |83 -
Adecuacion planta $ - $ 12.486.871] $ - $ - $ - $ -
Adecuacion extensién $ - |3 - |8 - | $ 30.000.000 $ -
Gasto de consfitucion $ 3.903.000] $ 731500 | $ 764418 | $ 798.816 | $ 834.763
Costos de produccién $ 174.261.583 | $ 278.082.001 | $ 308.458.084 | $ 392.649.512 | $ 409.794.786
Costos operacion Vending $ 30.164.070 | $§ 41.349.972 | $ 42677178 | $ 44.052189| $  45.493.435
Gastos de Administracion $ 20374782 | $ 28.061.430 | $ 29.324195]| $ 30.643.783|$  32.022.753
Gastos de ventas $ 38857236 | $§ 54.961.082 | $ 59.209.331| $ 81.116.803 | $  86.317.059
Impuesto de renta $ 79943214 $ 54776.010 | $ 56.444972|$ 73.106.212| $ 117.027.289
Intereses y capital de prestamo | $ - $ 39.276.593 | $ 39.276.593 | § 39.276.593 | $§ 39.276.593 | §  39.276.594
Pago de dividendos $ 54314360 | $§ 37.215466 | $§ 38.349.378 | $§ 49.669.220 | $  79.509.717
Depreciacién $ 13.882.000 | $ 13.882.000 | $ 13.882.000 | $ 21.882.000 | $ 21.882.000
Provision cambio maquina $ 2.000.000|$ 5.000.000]$% 5.000.000| $ 5.000.000
Total salidas $ 132.670.000 | $ 467.463.709 | $ 550.336.054 | $ 703.386.148 | $ 738.195.128 | $ 837.158.397
Saldo (Entradas - Salidas) $ 27.330.000 | $ 87.945.790 | $ 52.597.912 | $ (21.887.832)] $ 65.266.695 | $ 113.185.413
(+) Depreciacion $ 13.882.000 | $§ 13.882.000 | $ 21.882.000 | $ 21.882.000 | $ 21.882.000
(+) Amortizacion de diferidos $ 6571282| % 8.901.652| % 9.302.227]| $ 9.720.827 | $ 10.158.264
Total saldo Neto $ 27.330.000 | $ 108.399.071 | $ 75.381.564 | § 9.296.395| $ 96.869.522 | § 145.225.677
Saldo Inicial $ - $ 27.330.000 | $ 135.729.071 | $ 211.110.635 | $ 220.407.030 | $ 317.276.552
Saldo Final $ 27.330.000 | $ 135.729.071 | $ 211.110.635 | $ 220.407.030 | $ 317.276.552 | $ 462.502.229

Fuente: Equipo de Investigacién
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Anexo 43. Estado de resultados Escenario Optimista

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INGRESOS OPERACIONALES
Ventas $ 487885751 $ 537.894.040 | $  621.267.616 | $ 750.180.647 905.843.131
(-) Devoluciones en Ventas, Descuentos
promociones $  (34.152.003)| $  (37.652.583)] §  (43.488.733)| $ = (52.512.645)| $ (63.409.019,2)
Ventas Vending $ 109.328.764 | $ 110.422.052 | $ 111.526.272 | $ 113.756.798 | $ 116.031.934
(-) Devoluciones en ventas $ (7.653.013,49)] $ (7.729.543,63)] $ (7.806.839,06)] $ (7.962.975,84)] $ (8.122.235,36)

Total Ventas $ 555.409.499 | $ 602.933.966 | $ 681.498.317 | $ 803.461.823 | $ 950.343.810
(-) COSTO DE VENTAS
Materia Prima y Mano de Obra $ 149.622.283 | $ 246.899.924 | $ 276.278.181 ] $ 335.949.528 351.252.052
(-) Ofros costos de fabricacion $ 24.639.300 | $ 31.182.077 | $ 32.179.903 | $ 56.699.984 58.542.734
(-) Depreciacion (Muebles y enseres) $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000
(-) Depreciacion Equipo de oficina $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000 | $ 430.000
(-) Depreciacion Maquinaria y Equipo $ 12.652.000 | $ 12.652.000 | $ 12.652.000 | $ 12.652.000 | $ 12.652.000
(-)Materia Prima Vending $ 464.070 | $ 482772 | $ 502.227 | $ 527.640 554.339
(-) costo de operaciéon Vending $ 29.700.000 | $ 40.867.200 | $ 42174950 | $ 43.524.549 44.939.097
(-)Depreciacion maquinaria extencion $ - $ - $ 8.000.000 | $ 8.000.000 | $ 8.000.000
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 337.101.846 269.619.993 308.481.055 344.878.123 473.173.589
(-) GASTOS
(-) Gastos de administracion $ 20.374.782 | $ 28.061.430 | $ 29.324.195 | $ 30.643.783 | $ 32.022.753
(-) Gastos de ventas $ 38.857.236 | $ 54.961.082 | $ 59.209.331 ] $ 81.116.803 | $ 86.317.059
(-) Gastos constitucion $ 3.903.000 | $ 731.500 | $ 764.418 | $ 798.816 | $ 834.763
(-) Adecuacion planta y equipo $ 12.486.871 | $ - $ 30.000.000 $ -
(-) Gasto Financiero por intereses $ - $ -
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 261.479.957 | $ 185.865.981 | $ 189.183.112 | $ 232.318.720 | $ 353.999.014
(-) Intereses $ 26.352.857 | $ 22.760.068 | $ 18.168.487 | $ 12.300450 | $ 4.801.103
(-) GASTOS NO OPERACIONALES $ - $ 2.000.000 | $ 5.000.000 | $ 5.000.000 | $ 5.000.000
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 235.127.100 161.105.913 166.014.625, 215.018.270 344.197.910
(-) IMPUESTO SOBRE LA RENTA (25%) 58.781.775 40.276.478 41.503.656 53.754.567 86.049.478
CREE 9% 21.161.439 14.499.532 14.941.316 19.351.644 30.977.812
(=) UTILIDAD LIQUIDA 155.183.886 106.329.903 109.569.652 141.912.058 227.170.621
(-) RESERVAS
Reserva legal (10% utilidad liquida) 15.518.389 10.632.990 10.956.965 14.191.206 22.717.062
(-)Pagos dividendos socios 54.314.360 37.215.466 38.349.378 49.669.220 79.509.717
Reserva acumulada 15.518.389 26.151.379 37.108.344 51.299.550
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 85.351.137 $ 58.481.446 $ 60.263.309 $ 78.051.632 $ 124.943.841

Fuente: Equipo de Investigacién
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