UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Laureate Internacional Universities

Facultad de Ciencias Administrativas y Comerciales

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE

PAPEL DE TALLOS DE ROSAS EN LA CIUDAD DE QUITO

Trabajo de titulaciéon presentado conforme a los requisitos para obtener el

titulo de Ingenieria Comercial con mencién en Administracion de Empresas

Profesor Guia: Dr. Manuel Maria Herrera

AUTORES
José Luis Suarez

Andrés Molina

Quito, 2008



AUTORIA

Por el contenido del presente trabajo de investigacion se hacen responsables los

autores:

77 Andrés Molina

AUTOR



I

CERTIFICACION

Certifico que el presente trabajo de investigacién ha sido realizado por los sefiores

José Luis Suarez y Andrés Molina, bajo mi direccion.

Manuel Maria Herrera Pefia

Profesor Guia



Quito, febrero 11 del 2009

Ec. Joaquin Morillo
Decano de la Facultas de Ciencias Econémicas y Administrativas
Presente

De mis consideraciones:

Una vez concluido el trabajo de titulacién “Plan de Negocios para la produccion y
comercializacion de papel de tallos de rosas en la ciudad de Quito”, preparado por los
estudiantes ANDRES MOLINA y JOSE LUIS SUAREZ, pongo a su consideracién el
presente informe sobre su realizacion.

El trabajo fue elaborado por un tiempo aproximado de 12 meses calendario. La idea fue
desarrollada por los alumnos quienes con su trabajo reflejan el deseo de poseer una
empresa propia que contribuya a su desarrollo personal y profesional.

El trabajo cumple en forma y fondo con los objetivos planteados y los resultados
obtenidos alientan a llevar adelante el negocio planteado.

El trabajo de los alumnos, se lo califica con la nota de 9.0/10

Si otro particular. Me suscribo de Usted

Atentamente

Manuel Maria Herrera Pefia
Profesor Guia



Quito, Abril 15 del 2009

Ec. Joaquin Morillo
Decano de la Facultas de Ciencias Econémicas y Administrativas
Presente

De mis consideraciones:

"Declaramos que este trabajo es original, de nuestra autoria, que se han citado las

fuentes correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones legales

que protegen los derechos de autor vigentes."

Atentamente,




M1

AGRADECIMIENTO

Realizar este plan de negocios ha sido una experiencia conjunta en
la que han intervenido personas que merecen un agradecimiento
muy especial. En primer lugar, mis padres, quienes me han
inculcado valores como la perseverancia, responsabilidad y
dedicacion, sin los cuales no habria llegado a concluir esta etapa de
mi vida. En segundo lugar, mis profesores, quienes con su paciencia
y conocimiento abrieron una infinidad de puertas en mi vida que me
permitieron llegar a este punto y ambicionar triunfos para mi futuro.
En tercer lugar, Manuel Maria, quien ha apoyado desde un principio
la elaboracion de esta tesis y fue un guia incondicional para
desarrollar paso a paso este proyecto. Finalmente, quiero agradecer
a todas las personas que directa o indirectamente han colaborado
conmigo en este camino para lograr este tan ansiado objetivo.

José Luis Suérez Salazar

Quiero expresar un especial agradecimiento a mis padres, quienes
me han apoyado desde el inicio de mi carrera hasta la conclusion de
la misma, permitiendo obtener un desarrollo personal para forjar mi
carrera profesional. Quiero agradecer a Manuel Maria, quien nos
guié en la conclusion de nuestra carrera universitaria con todo el
apoyo que necesitabamos; a todos los profesores que dejaron
ensefianzas en nosotros; y, a toda la gente que nos apoy6 en la
consecucion de este objetivo.

Andrés Femando Molina Martinez



IV

DEDICATORIA

Dado el valioso esfuerzo que esta tesis representa para mi, quiero
dedicarla a mi familia, por ser el eje fundamental de mi vida y
haberme dado todo su apoyo en los momentos mas dificiles de la
carrera. Especialmente a mi hermano, quien con su ejemplo de
lucha y perseverancia me ha ensefiado que la vida requiere de
esfuerzo para lograr alcanzar nuestras metas.

Esta tesis constituye el fin de una etapa muy importante en la que
mis padres me han brindado sustento incondicional, y a partir de la
cual se proyectan mis nuevas aspiraciones.

José Luis Suarez Salazar

La conclusién de este objetivo quiero dedicarlo a mis padres,
quienes me dieron la oportunidad de estudiar y han estado a mi lado
en todos los momentos buenos y malos de mi vida con un apoyo
incondicional; dedicarlo a Dios, quien siempre me acompana
guiandome por un buen camino y es el soporte para la culminacion
de todas las metas que me proponga; finaimente, lo dedico a mis
hermanas, quienes con sus consejos y apoyo, me han ayudado para
desarrollar toda mi carrera de la mejor manera.

Andrés Femando Molina Martinez



RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo de este plan es determinar la oportunidad de crear un negocio dedicado
a la comercializacion y produccion de papel en base a tallos de rosas, en la ciudad
de Quito.

La industria de pulpa y papel en el Ecuador no alcanza a cubrir la demanda
interna, ya que en el pais se producen principalmente papeles absorbentes, como
kraft para empaque y lamina exterior de cartén; esto generé la idea de producir
papel con un valor agregado que es la proteccién del medio ambiente, al no tomar
la madera sino los tallos de rosas para elaborarlo.

El presente plan de negocios se estructuré en ocho capitulos:

En el primer capitulo se analizaron los aspectos generales de la produccion
de papel, su justificacion y objetivos, y se determiné una hipotesis.

En el segundo capitulo se analizé el micro y macro entorno y las variables
que influyen en el sector y la industria. Se pudo comprobar que la industria del
papel ha crecido, mientras que el de madera esta disminuyendo. En el pais
existen siete empresas papeleras reconocidas por su gran volumen de produccioén,
siendo el principal referente la empresa Papelera Nacional, con un promedio anual
de produccién de 77 000 toneladas. En su mayoria, estas empresas importan la
materia prima, lo que deja como resultado una industria nacional de produccion de

papel limitada y dependiente de importaciones sea de pulpa o papel en forma de
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producto terminado, incrementando las posibilidades de desarrollo de empresas
orientadas a la produccion de papel con materias primas alternativas, de bajo
costo y beneficios medioambientales.

El capitulo tres se concentra en investigar el mercado del papel en la ciudad
de Quito, para determinar las necesidades y consumo de papel de las empresas y
personas. En la investigacion se descubrié que el papel ecolégico puede competir
con el papel regular de otras marcas cuyo soporte comercial e imagen de marca
es superior.

En el capitulo cuarto, una vez detectada la oportunidad de mercado, se
forma la empresa, se establece su direccionamiento empresarial, mision, vision,
objetivos generales y especificos, y su escala estratégica a cinco afos.

Posteriormente, para el lanzamiento del producto, el capitulo quinto
muestran las estrategias de posicionamiento, soportadas en una campafa
publicitaria para darse a conocer como la primera empresa que abastecera el
mercado protegiendo el medio ambiente, aprovechando los desechos de otras
industrias y entregando a los clientes un producto de calidad elaborado con altos
estandares.

La evaluacion financiera, ya en el capitulo sexto, se basa en supuestos y
detalla la inversion, los costos, gastos, capital de trabajo, flujo de efectivo y otros
indices de interés. Al efectuar la proyeccion los valores de TIR y VAN en los
diferentes escenarios, se obtuvo una situacién positiva para la implantacion de la

empresa.
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En el capitulo 7 se presentan acciones de contingencia sobre hechos que
pueden afectar en un momento dado al negocio. Se plantean, ademas, posibles
soluciones.

Finalmente, se concluye que el negocio se puede implantar tomando en

consideracion ciertas recomendaciones.
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INTRODUCCION

La industria papelera del Ecuador se ha caracterizado por estar
tradicionalmente enfocada en la produccién de papel de empaque y en la
importacion de producto terminado y materia prima. Por otro lado, la industria
floricola nacional -que ha convertido al pais en un exportador de rosas por
excelencia-, en su operacién regular genera desperdicios que actualmente,
lejos de aprovecharse, se desechan representando un problema logistico para
las empresas dedicadas a esta actividad.

Estos dos aspectos, ligados a la complicada sustitucion del papel como
material de trabajo de oficinas y personas, generan la inquietud de aprovechar
las fibras de tallos de rosas, a través de su reciclaje, para ser procesadas y
convertidas en papel.

El presente trabajo de investigacion comprende un plan de negocios
para evaluar si hay las condiciones adecuadas para transformar la inquietud

descrita, en un proyecto viable en el entorno del pais y el mundo.

Los Autores



CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES DEL PLAN DE NEGOCIOS

El presente plan de negocios tiene como fin investigar la posibilidad de la
creacién de una empresa productora de papel hecho con base en tallos de

rosas, en la ciudad de Quito.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Ecuador, a pesar de ser un pais rico en fibras no-maderables/vegetales
adecuadas para la produccion de papel, sigue invirtiendo una cantidad
significativa de recursos econoémicos en la importacion de papel y materia
prima (alpha celulosa).

La elaboracion artesanal no promueve la eliminacién de papel hecho a
base de la madera sino el aprovechamiento de fibras no-maderables/vegetales
en la produccién de papeles. Su éxito puede servir como un modelo en el
desarrollo de una industria nacional de papel utilizando fibras no maderables.

Se escogié este tema puesto que Ecuador es productor de rosas y se
pueden obtener ventajas de esta fortaleza para elaborar papel con una nueva
materia prima que ofrece otra alternativa de compra a los consumidores: un
producto ecolégico que proporciona la misma utilidad y calidad que los papeles

actuales..
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OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General

Disefar un plan de negocios para determinar la viabilidad de implantar en la
ciudad de Quito, un negocio dedicado a la producciéon y comercializacion de

papel ecolégico, cuya materia prima son tallos de rosas.

Objetivos Especificos

- Realizar un analisis situacional del mercado maderero y de la industria
de produccion de papel a nivel nacional y local, mediante investigacion
secundaria.

- Obtener, por medio de fuentes primarias, informacién sobre la oferta,
demanda y condiciones de consumo de papel en la ciudad de Quito.

- Disenar el estudio técnico para la creacion de la empresa de produccion
y comercializacion de papel fabricado con tallos de rosas, en Quito,
determinando su ubicacion, estructura comercial y administrativa.

- Elaborar un plan de marketing para la empresa y el producto.

- Realizar un estudio econémico-financiero para medir montos de

inversion, rentabilidad, costos y gastos de la posible empresa a crearse.

HIPOTESIS

Existe un mercado atractivo para implantar una empresa productora de papel
elaborado con base en tallos de rosas, ya que hay un segmento importante de
la poblacion que prefiere consumir papel ecoldgico de iguales caracteristicas

que el tradicional, porque conserva el medio ambiente.



CAPITULO Il
EL ENTORNO

El presente capitulo investiga el micro y macroentorno en donde se desarrollara
el negocio, y se describen las diferentes variables que repercuten de manera

positiva y negativa en el sector, la industria y el negocio..

2.1. CLASIFICACION

Tabla 2.1 — ClIU de la Fabricacion de Papel

Sector:
Maderero

Industria:
Fabricacion de papel y productos de papel

Fuente: www.sri.gov.ec
Elaborado por: Autores

De acuerdo con la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CliU), las

empresas dedicadas a la fabricacion de papel se clasifican asi:

2.2. SECTOR MADERERO

La totalidad del sector maderero ecuatoriano se subdivide en diferentes areas
de explotacion y produccion. Los tableros contrachapados han alcanzado un
nivel tecnolégico alto por lo que se consideran dentro de los mejores de
Latinoamérica. Las industrias de este segmento productivo estan relacionadas
directamente con el bosque nativo y plantado. La procesadora de balsa,
producto de exportacién, es una de las mas antiguas del pais, pues tiene mas

de cincuenta arnos.



La mayor parte de madera aserrada que consume el pais es para la

elaboracion de muebles, molduras, pisos, puertas, ventanas y afines...

2.3. COMPOSICION Y DESCRIPCION DEL SECTOR

MADERERO

En Ecuador, al igual que en otros paises, existe una clasificacién o agrupacion
de las industrias segun varios aspectos, de los cuales los mas usados son:
grado de transformacion (industria primaria y secundaria) y tamafio (artesania,

pequena, mediana y gran industria).

2.3.1. Transformacion Prima

Se trata de industrias que utilizan como materia prima, madera rolliza o en
trozas, proveniente de bosques nativos y plantaciones.

- Industria de Chapas y Tableros

- Madera Aserrada

- Pulpay papel

2.3.2. Transformacion Secundaria

Son industrias que utilizan como materia prima, principalmente madera
aserrada y tableros.
- Muebles

- Procesadoras de Balsa



24. CONSUMO DE MATERIA PRIMA DEL SECTOR

MADERERO

El sector maderero consume como materia prima bosques nativos y
plantaciones especializadas segun el tipo de sector y sus derivados; sin
embargo, para la produccion papelera, el pais utiliza materias primas

importadas de Canada y los Estados Unidos, especialmente.

2.4.1. SITUACION ACTUAL DEL SECTOR MADERERO

2.4.1.1. Exportaciones

Durante el periodo 2000-2003, las exportaciones bajaron a un promedio de
alrededor de 80 millones debido a varios factores como: altos niveles de
inflacién, dolarizacién, migracion de mano de obra calificada con la
consiguiente disminucién de la productividad, incremento del riesgo pais, etc.
En el afio 2003 se pudo advertir una franca recuperacion de las exportaciones

gue fueron superiores a 130 millones de délares. (Ver Anexo A1)

241.2. Importaciones

La importaciones de productos forestales son relativamente bajas respecto a
las exportaciones; sin embargo, es importante analizar que la industria de
produccién de papel, contrario a la tendencia evidenciada por la mayor parte de
industrias relacionadas con la rama forestal, representa el 91% de las
importaciones, dejando claro el carente desarrollo de la industria y sus materias

primas. (Ver Anexo A2)



La balanza comercial nacional muestra que las exportaciones de rosas y
su produccion a nivel nacional son sustancialmente mayores a la materia prima
producida en el pais para la fabricacion de papel, lo que genera una
oportunidad para el procesamiento de tallos de rosas como materia prima para

la fabricacion de papel.

2.41.3. Generacion de Empleo en el Sector Maderero

Segun estimaciones del INEC, la mano de obra generada por la industria
forestal y maderera al afio 2003 fue de aproximadamente 177 500 plazas de
ocupadas en todos los niveles y tipos de organizaciones, cifra que representa

una de las mayores en comparacion con otras industrias.

2.4.2, PERSPECTIVAS FUTURAS DEL SECTOR MADERERO

La industria maderera ecuatoriana es reconocida en el mercado mundial por
ofertar productos con valor agregado y calidad, como es el caso de los
tableros, aglomerados y de fibras (MDF). Sus perspectivas futuras se
encuentran directamente ligadas al desarrollo de actividades de exportacion de
productos derivados de la industrializaciéon de la madera.

Segun el Ministerio de Relaciones Exteriores, el potencial de mercados
para esta industria esta en paises como: Estados Unidos, México, Venezuela,
Colombia y Cuba’. Los productos de mayor futuro para la exportaciéon son los

muebles de todo tipo y para usos diversos como: hogar, cocina y oficina.

" http://www.mmrree.gov.ec/mre/documentos/promocion/alianza/madera.htm



Actualmente, la Asociacidbn de Industriales Madereros (AIMA) se
encuentra desarrollando planes de reforestacién que garanticen la explotacion
de madera para el futuro; sin embargo, la escasa colaboracion logistica para

esta actividad por parte del gobierno limita este proyecto.

2.5. LAINDUSTRIA

2.5.1. Antecedentes de la Industria Papelera Nacional

La industria papelera en el Ecuador no se ha desarrollado al mismo ritmo que
la de algunos paises de Latinoamérica; ha sido relegada a la produccién con el
uso de materias primas importadas y netamente para consumo interno, sin que
se destaque mayormente.

Grafico 2.1 - Participacion de la Fabricacién de Papel en el Sector
Manufacturero Nacional
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Fuente: INEC Encuesta Manufacturera aifio 2005
Elaborado por: INEC

Segun la encuesta de manufactura realizada por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) en 2005, la fabricacion de papel representa el
5.1% del total de la produccién nacional. Comparativamente, el petroleo,
principal producto tanto en fabricacibn como en exportacion, representa el
17.50% del total de actividades de manufactura en el pais y su valor agregado
es de 98.5%, que contrasta con el 2.2% generado en la fabricacién de papel.
Esta tendencia no ha variado hasta la actualidad; la fabricacion de papel sigue
representando un minimo de la totalidad de manufactura en el pais y el

incremento de las importaciones de materia prima son cada vez mayores.

2.1.1 Situacion Actual de la Industria de la Produccion de Papel
En Ecuador no se produce papel; este producto es importado, lo que implica
que utiliza parte de la materia prima (madera) que se consigue en bosques

tropicales de otras naciones.

Tabla 2.2 - Empresas Productoras de Papel

PRODUCCION Tn.
Fabrica de Papel La Reforma C.A. 25.000
Fabrica de Papel Familia-Zancela. 5.000
Cartones Nacionales S.A.-CARTOPEL. 33.000
Papelera Nacional S.A. 77.000
Ecuapapel, localizada en Guayaquil 5.000
Industria Cartonera Asociada S.A. INCASA 3.000
Papelera-Cartonera del Grupo Wong y Encalada. 5.000

Fuente: Vasquez E - Informacion Basica para Estudio de Factibilidad de Instalacién de
una Industria de Pulpa y Papel en el Ecuador
Elaborado por: Autores

En el pais existen siete empresas papeleras reconocidas a nivel nacional por

su gran volumen de produccién; el principal referente en este sector es la
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empresa Papelera Nacional, con un promedio anual de producciéon de 77 000
toneladas, seguido por Cartopapel, con 33 000. En su mayoria, estas empresas
importan la materia prima para la produccion de papel.

Ecuador se concentra en la fabricaciéon de papel “kraft’, papel “tissue” o
papel higiénico y de tocador, siendo este ultimo uno de los pocos productos
derivados de la industria de papel ecuatoriana en exportarse.

La industria nacional actualmente se encuentra en el puesto 72 del
ranking mundial de productores de papel, muy por debajo de Colombia que
ocupa el puesto 41 y por delante de Perli que esta en el puesto 73. Cabe
mencionar que el mercado de exportacion de manufacturas hechas con papel y

papel ecuatoriano sélo se concentra en el sector andino.

2.1.2 Situacion Futura de la Fabricacion de Papel en Ecuador
Aparentemente, la fabricacion de papel en el Ecuador no indica cambios
futuros importantes; las condiciones de consumo y el ingreso de papel de
varios paises con costos de produccion menores y con una industria totalmente
desarrollada son algunos de los principales factores que afectan a este
producto.

No obstante, la potencialidad de desarrollar sistemas de produccién de
bajo costo, utilizando el bagazo de cafa de azucar, tallos de rosa e inclusive
fibras vegetales de totora, brindan una opcién de crecimiento para una industria
que en los ultimos diez aios ha concentrado su operacién en la importaciéon de

materias primas?.

% http://www.fao.org/docrep/x5342s/x5342s05.htm p. 15
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El futuro del negocio del papel en el Ecuador puede contribuir a una
industria nacional con costos mas bajos y con importantes niveles de
ocupaciéon de mano de obra, recuperando el terreno perdido frente al papel
importado de Colombia y Brasil, siempre que la calidad del producto nacional

sea de caracteristicas similares o mejores al que actualmente se consume.

2.2DEFINICION DEL NEGOCIO
Una vez establecidos el sector y la industria a la que el negocio pertenece, se

define la actividad en la que se desenvolvera la posible empresa.

Grafico 2.2 — Definiciéon del Negocio

SECTOR
MADERERO

INDUSTRIA

FABRICACION DE PAPEL Y
PRODUCTOS DE PAPEL

NEGOCIO

FABRICACION DE PAPEL CON
BASE EN TALLOS DE ROSAS

Fuente: ClIU
Elaborado por: Autores

El giro del negocio es la creacién de una empresa de fabricacion de papel con
tallos de rosas, destinado al uso diario de oficinas y publico en general, basado
en el mejoramiento del sector industrial y el cuidado del medio ambiente, al
utilizar materias primas recicladas de desechos de otro proceso productivo

(Cultivo de Flores).
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2.3ANALISIS DEL MACROENTORNO

2.3.1 Factores Econémicos

2.3.1.1 Inflacién

La inflacion en concepto es el alza sostenida de los precios en un periodo
determinado. La inflacién puede tener varias fuentes que provocan su aumento,
como la cantidad de moneda circulante, un mal manejo econémico en el pais,
la especulacion y/o redondeo de precios. En el mes de octubre de 2008 se
registré una inflacion mensual de 0,03%, inferior a la presentada en el mes de

septiembre del mismo afio (0,66%), y del mes de octubre de 2007 (0,13%).

Gréfico 2.3 - indice de Inflacién
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Fuente: Banco Central del Ecuador

La inflacion anual para el mes de octubre de 2008 fue de 9,85%, inferior a la
del mes de septiembre (9,97%), pero superior a la de octubre de 2007 (2,36%).
En cuanto a la inflacion acumulada, en el mes de octubre se ubicé en 8,69%. Al

comparar la inflacidbn anual y acumulada del mes de octubre de los ultimos
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anos se puede evidenciar que la del 2008 es superior a los registros
presentados a partir del afio 2003.

El incremento de la inflacion se refleja en el aumento del precio de los
productos y las materias primas que se usan para producirlos; el grado de
sensibilidad del papel ante la inflacion es alto debido a que constituye un

producto de uso basico en las empresas.

2.3.1.2 Tasas de Interés
Las tasas de interés activas efectivas, calculadas por el Banco Central,
presentan un incremento en los segmentos de crédito de consumo, vivienda,
microcredito de acumulacion ampliada, simple y microcrédito de subsistencia;
mientras que las tasas para crédito comercial corporativo, crédito comercial
PYMES y consumo minoristas registraron una disminucién.>

Con la posible aplicacion de la Ley de Seguridad Financiera, la
regulacion de las tasas de interés pasaria a formar parte de la responsabilidad
de cada institucién financiera y las tasas se regularian a través del mercado.
Segun la Asociacion de Bancos Privados del Ecuador (ABPE), el crecimiento
del crédito para los sectores productivos ha sido del 75% desde el afio 2002

hasta el 2008.

? http://www.cig.org.ec/uploads/pdf/documentos/3 15.pdf
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Grafico 2.4 — Tasa de Interés
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2007-2008
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Fuente: Banco Central del Ecuador

La tasa activa de interés fijada por el Banco Central del Ecuador para
préstamos de cualquier tipo es de 9.14%; a finales de 2008, la tasa pasiva se
ubicé en el 5.09% para inversiones en general.

Por otro lado, la tasa pagada como rendimiento a inversiones a plazo fijo
en las instituciones financieras del pais no ha pasado del 5.36% en lo que va

del aio, desfavoreciendo la captacién de capitales.

2.3.2 Factores Politicos
Los cambios en la estructura juridica y politica del pais han sido amplios en los
ultimos dos arfios. La elecciéon del presidente Rafael Correa, la propuesta de

creacién de la Asamblea Constituyente y los cambios generados luego de la
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aprobacion de la nueva Constitucion son factores de gran importancia en el

ambito empresarial.

Las decisiones politicas de incrementar el gasto publico y aumentar los
impuestos a la salida de capitales crean un entorno politico dificil; la puesta en
marcha de leyes y el desarrollo de un régimen de transicion hasta las
elecciones proyectadas por el Consejo Nacional Electoral (CNE) para el mes
de Abril del 2009, son parte de la realidad politica del pais. Estos hechos han
disminuido el indice de confianza empresarial en aproximadamente 7.6% al
mes de Octubre, con un indice de 77.8%.* Segin informe de la consultora
Deloitte, las consecuencias de esta disminuciéon son: los efectos de la crisis
financiera mundial, las condiciones econémicas del pais con la caida del precio
del petréleo en los mercados internacionales y el modelo econémico aplicado
con la nueva constitucion.

Entre los principales efectos de la vigencia de la nueva constitucion en el
sector empresarial, a noviembre de 2008 se resaltan los siguientes:

- Reduccién de la retencion del Impuesto a la Renta sobre el interés pagado
al exterior. Pasara del 25 al 0% para la banca, y al 5% para los empresarios
privados hasta diciembre de 2009. Se exceptuan capitales que provengan
de paraisos fiscales. Esto se cristalizara mediante reforma a la Ley, que
sera enviada en forma urgente a la Asamblea.

- Capitalizacién de utilidades de la banca. Se lo hara via resolucion.

- Estimulos fiscales para capitales de banca.

* http://www.presidencia.gov.ec/noticias.asp?noid=16521
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- Impuesto al stock de activos externos del sistema financiero y fondos de
inversion (actualmente llega a los 4 mil millones de délares). Pasara del 0,5
al 1% , mediante reforma legal.

- Ley de Seguridad Financiera. El Jefe de Estado destacé como principal
ventaja el hecho de juntar las reservas de la banca y administrarlas en
conjunto con el Estado.

- Incremento al 1% de Impuesto a la Salida de Capitales y reduccion de
excepciones.

- Lineas para economia popular — fondo para crédito de segundo piso con
entidades que concentren operaciones con remesas. En este sentido, el
Banco Nacional de Fomento y la Corporacion Financiera Nacional
entregaran 30 millones de doblares.

- Suspensién de reduccion de las tasas de interés hasta junio de 2009. Sera

viable mediante resolucion.”

2.3.3 Factores Tecnologicos
A pesar de la situacion econémica, Ecuador dispone de tecnologia de punta en
muchos ambitos; gracias a ello, las empresas pueden ser principales
productores y exportadores de muchos productos y servicios a nivel local y
mundial.

Tradicionalmente, el pais no realiza grandes inversiones en el desarrollo

de nuevas tecnologias de produccion; segun el MICIP, el pais ocupa el

5 http://www.presidencia.gov.ec/noticias.asp?noid=1652
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undécimo puesto en inversibn para mejoramiento tecnoldgico, quedando
inclusive por debajo de paises con menor desarrollo econémico, como Bolivia.

Entre los principales factores que afectan, no sélo a la industria
papelera, sino a la industria ecuatoriana en general, se describen los
siguientes:

- Carencia de una politica de estado orientada al mejoramiento
tecnolégico.

- Inestabilidad politica

- Asignacion de prioridad a gastos para otras actividades y sectores, en
lugar de inversion en tecnologia.

- Apertura unicamente de empresas privadas para el desarrollo
tecnologico.

Estos factores no contribuyen al desarrollo de una industria con
herramientas y recursos de ultima generacién. En el caso de la produccién de
papel hecho con base en tallos de rosa, se requiere de un minimo de
tecnologia concentrada mayormente en la maquinaria para el proceso de
produccion y equipos que se encuentran disponibles en el mercado y que se

pueden adquirir normalmente.

2.8.3.1 Tipo de Tecnologia

El tipo de tecnologia para la produccion de papel debe estar orientada al
cuidado del medio ambiente (reduccion de aguas residuales y menor consumo
de energia), y basada en el principio de produccion limpia. Es importante

analizar que el costo de este tipo de maquinaria es mayor al promedio y que su
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calibracion se ajusta anualmente. Otro factor tecnoldgico de importancia es el
desarrollo de sistemas informaticos basados en archivos electronicos que,
generalmente aplicados en empresas de gran tamafo, buscan reducir el
consumo de papel y la deforestacion. Pese a estos avances, el consumo de
papel no muestra una disminucién a nivel mundial, mucho menos a nivel del
pais, donde el acceso a la tecnologia y al conocimiento requerido para su uso
esta por debajo de la media latinoamericana, segun datos del Banco Mundial

del afo 2004°. .

2.8.3.2 Facilidad de Acceso Tecnoldégico

La produccion de papel es un proceso tecnolégicamente muy complejo y en
constante innovaciéon. Mayor velocidad, productividad, especializacion y
calidad de produccion, son las lineas generales de la evolucién de la tecnologia
papelera orientadas a la proteccién del medio ambiente.

Dentro de la industria, la posibilidad de creacién de una empresa de
produccion de papel basada en el uso de tecnologias limpias (sello verde) y
cuya materia prima es el residuo de otro proceso productivo es una opcién
importante para evitar el deterioro del medio ambiente, mas aln si se lo realiza

con tecnologia de punta.

2.8.3.3 Niveles de Inversion
En los ultimos afios, la industria papelera ha realizado un gran esfuerzo de

renovacioén tecnolégica, con elevadas inversiones y una decidida apuesta por la

8 AREA, M.C. Introduccion a la industria de pulpa y papel. Texto didéctico (45 paginas). UNAM
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calidad y la sostenibilidad. En continuo proceso de innovacioén tecnolégica, el
sector papelero es considerado como de capital intensivo; como tal, requiere
inversion sostenida para el desarrollo de nuevos productos y la mejora de la
calidad, como unica via para mantener la competitividad en mercados cada vez

mas exigentes.

2.3.4 Factores Socio-Culturales

El consumo de papel en la sociedad ecuatoriana es alto; factores como el bajo
acceso a la tecnologia informatica hacen que las empresas ecuatorianas
consuman grandes cantidades de este bien en sus labores diarias. El promedio
de consumo anual de papel, segun datos de la encuesta de manufactura y
mineria del INEC, del afo 2005, superan las 153 mil toneladas por ano.

El mercado del papel tiene varios usos que van desde el papel higiénico hasta
variedades utilizadas en actividades publicitarias en la que el gramaje y la
textura son diferentes. El papel de mayor demanda es el usado para la
fabricacién de periédicos, seguido por el utilizado en la produccion de libros y
consumo de oficina y en tercer lugar, esta el de uso sanitario’.

Segun un estudio de la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Agricultura y la Alimentacion (FAO), el consumo del papel en América Latina y
Ecuador se encuentra determinado por dos factores socio—culturales:
analfabetismo e ingreso per capita de la poblacién. Asi, los resultados de este
estudio reflejan que los paises con indices de analfabetismo menores al 50%

de la poblacion tienen un grado de consumo de papel menor que los que

7 Archivos digitales de la FAO, afio 2003
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registran indices superiores; complementario a esto, los paises
latinoamericanos que registran ingresos per capita bajos tienden a disminuir el
consumo de papel.

El Ecuador es uno de los paises cuyo consumo se ve afectado por los
dos factores mencionados. El fomento de una industria de produccion nacional
de papel utilizando tallos de rosa se muestra viable, debido a que la poblacion
tendra la posibilidad de acceder a productos terminados a menor precio y de
igual calidad, gracias a la disminucién de los costos de produccién generado

por la utilizacion de material reciclado como materia prima.

2.3.5 Factores Medio Ambientales

2.3.5.1 Impactos Ambientales de la Fabricacion de Pasta de Papel

El impacto de la fabricacidon de la pasta de papel en el medio ambiente
depende de muchos factores como son: la materia prima (tipo de madera,
papelote, residuos vegetales, etc.); el método de obtencién de la pasta a partir
de madera (kraft, sulfito, métodos mecanicos); el proceso de blanqueo de la
pasta (cloro gas, didéxido de cloro, oxigeno, ozono, sosa caustica, peréxido de
hidrégeno, tratamientos enzimaticos); los sistemas de depuracién que tengan
instalados o la ubicacién de las fabricas; y, las necesidades de transporte.

Asi, las fabricas de pasta mecanica generan resinas acidas altamente
toxicas que son dificiles de biodegradar y por tanto, necesitan un tratamiento
biolégico bastante sofisticado. Sin embargo, estas fabricas aprovechan mas la
madera que las de pasta quimica y no tienen problemas de emision de

sustancias azufradas, malos olores y la lluvia acida asociados a éstas. Las
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fabricas que emplean cloro o compuestos clorados producen residuos y

vertidos contaminados con sustancias érgano-cloradas de elevada toxicidad.

2.3.5.2 Otros Impactos Ambientales

a) Blanqueo de la Pasta de Papel

Uno de los aspectos mas preocupantes de la fabricacion de pasta de papel son
las emisiones, vertidos y residuos téxicos que se generan al utilizar
compuestos clorados para blanquear la pasta, pues son una de las familias de
sustancias mas toxicas que se conocen al producir dafio a los sistemas
endocrino, inmunoldgico y reproductor del ser humano. Ademas, muchas de las

sustancias 6rgano-cloradas son cancerigenas.

b) Tecnologias Limpias

El papel es un recurso natural renovable y reciclable, por lo que puede
convertirse en el sustituto de otros materiales con mayor impacto
medioambiental, como el plastico. En este sentido, la industria papelera esta
haciendo esfuerzos para poner en marcha procesos de produccién mas limpios
y eficientes que reduzcan el consumo de materias primas (fibras virgenes,
agua y energia) y la contaminacién ligada al proceso (mejorar los métodos para

eliminar la lignina, reutilizacién de productos quimicos, etc.).

c) Papel Reciclado y Papel de Fibra Virgen
Las ventajas ambientales del papel fabricado a partir de fibras

recuperadas frente al producido con fibras virgenes no se cifien Gnicamente a
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que evitan el uso de madera y los impactos ambientales relacionados con la
gestion forestal, sino que ademas, la utilizaciéon de fibras recuperadas ahorra
agua y energia en el proceso de fabricacién, reduce notablemente la carga

contaminante de vertidos y emisiones y genera menos cantidad de residuos.

2.4ANALISIS DEL MICROENTORNO

2.4.1 Modelo de Fuerzas Competitivas de Porter

Este analisis determina, con base a cinco fuerzas, la rentabilidad de un sector
industrial y de sus empresas, estableciendo las barreras de ingreso al mercado.
Para efectos de la evaluacion del modelo de fuerzas competitivas de Porter, se
ha establecido una calificacién entre 1 y 5 a cada uno de los componentes;
donde 5 es la calificacion mas alta y 1 la mas baja, identificando si las barreras

de entrada son altas, medias o bajas.

Grafico 2.6 — Diagrama de Porter

AMENAZA DE NUEVOS
COMPETIDORES
Intensidad Media

‘] PODER DE NEGOCIACION PODER DE NEGOCIACION
‘ DE LOS PROVEEDORES |« DE LOS CLIENTES
; Intensidad Media ] il Intensidad Alta

AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS
Intensidad Media

Fuente: PORTER, Michael, “Estrategia competitiva”. Afio 2001
Elaborado por: Autores



23

2411 Amenaza de Nuevos Competidores

El ingreso al mercado de la producciéon de papel en el pais muestra un cierto
nivel de riesgo, especialmente al considerar que la mayor parte de productos
que se comercializan son importados. Sin embargo, practicamente no existe

amenaza de nuevos fabricantes de papel blanco, debido a factores como:

" Economias de Escala

El mercado presenta una clara ventaja competitiva en el sentido de que los
productores nacionales mantienen una produccion en volumen basada en una
estructura de reduccién de costos a través de economias de escala, ya que su

proceso de produccién y su tecnologia es de ultima generacion.

. Diferenciacion del Producto

Tradicionalmente, el uso del papel no se ha ligado a la lealtad de marca; el
consumidor promedio no hace diferenciacion, salvo que el uso del papel sea
especifico. Esto otorga al papel de tallos de rosa una diferencia competitiva a

explotar, y por tanto, un gran potencial en el mercado obijetivo.

. Requisitos de Capital
Los requerimientos de inversién para ingresar a esta industria son elevados.
La produccién basada en economias de escala determina que el costo de

montaje de planta y equipos sea una barrera de ingreso al mercado.
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. Costos Cambiantes
La produccién de papel con base en tallos de rosa se enfoca en el reciclaje de
desechos de otra industria, lo que le otorga una ventaja competitiva sobre la

industria tradicional, cuya materia prima principal es importada en un 95%.

. Acceso a los Canales de Distribucion

La cobertura de mercado ampliada a cadenas de locales comerciales, oficinas
y publico en general beneficia al negocio en la reduccion de costos y gastos de
distribucién y logistica propios ya que se comparte la responsabilidad con los
distribuidores, a los que se les reconoce un margen de ganancia, precios

especiales y otras facilidades.

. Politica Gubernamental

Los cambios en la politica gubernamental son un factor que afecta
medianamente a la creacion de una nueva empresa del sector en estudio. El
incremento de los aranceles a la importacion de pasta de papel y papel como
producto terminado se convierten en una amenaza para los actuales

competidores.

2.41.2 Intensidad de la Rivalidad entre los Competidores Actuales

. La rivalidad se intensifica cuando hay muchos competidores o

igualmente equilibrados.
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El mercado actualmente esta compuesto por siete empresas con gran
capacidad de produccion, lo que evidencia un alto grado de rivalidad. Se suma
a esto, el numero de empresas que actualmente importan papel para
comercializarlo como suministro de oficina.

Actualmente no existen en el mercado empresas productoras de papel
blanco hecho con base en material reciclado, mucho menos con tallos de
rosas; por tal motivo, y para efectos del presente plan de negocios, se definen
como competidores a fabricantes e importadores de papel blanco,
independientemente de la materia prima utilizada. En la industria nacional, se
destacan en esta actividad, dos empresas: Papelera Nacional S.A. y PROPAL

SA.

. La rivalidad se intensifica cuando los costos fijos y de
almacenamiento son elevados.

La necesidad de grandes plantas de producciéon y areas de almacenaje de

materias primas y productos terminados intensifica la rivalidad. El correcto

manejo de costos y el disefio de procesos de compra eficientes son estrategias

basicas para mejorar la competitividad de las empresas papeleras actuales.

= La rivalidad se incrementa por falta de diferenciacion o costos
cambiantes.
La poca diferenciacion del papel hace que los actuales competidores
incrementen su rivalidad, compitiendo por precio y capacidad de generar

servicios adicionales. La evaluacion indica que la rivalidad entre competidores
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actuales del mercado es una barrera media, pues la escasa diferenciaciéon por

parte del consumidor respecto al producto, incrementa la rivalidad.

241.3 Amenaza de Productos Sustitutos
El grado sustitutivo de las marcas de papel y sus tipos es alto; mas, el grado de
sustitucion del papel es minimo. Es importante mencionar que no existe un
sustituto del papel para las empresas y el consumidor final; no obstante, entre
los sistemas que pretenden minimizar su consumo, se pueden citar:
- Sistema empresarial “0 papeles8, aunque poco practicado por las
empresas en el Ecuador.
- Sistemas de Intranet y herramientas Web que contribuyen al uso de
espacios virtuales para el desarrollo de documentacion.
Estas dos tendencias, poco explotadas en Ecuador, no constituyen una
amenaza para la industria de produccion de papel ya que su implementacion es

de alto costo y requiere un cambio de cultura organizacional.

2.41.4 Poder de Negociacion que Ejercen los Proveedores

Antes de evaluar el grado de importancia de la relaciéon con los proveedores en
el mercado, es importante definirlos a fin de establecer una posicion clara en la
evaluacién competitiva. Los principales proveedores para una nueva empresa
de la industria en analisis son aquellos cuyo servicio se requiere para disponer

de materia prima, insumos de produccion y de gestion, facilidades técnicas y

% Sistema de Gestion Digital de Documentacién
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logisticas, servicios basicos y otros ligados con el giro del negocio. En el

mercado local, algunos de los proveedores mas destacados, son:

Cadena de Fincas ROYAL FLOWERS, empresa de cultivo y

comercializacion de rosas, proveedora de materia prima..

- PAPCEL A.S: Empresa de origen checo con representacion en el
Ecuador, dedicada a la venta de productos quimicos.

- Empresa “Transportes y Servicios”: Proveedor de servicios de transporte
y soluciones logisticas.

- PACO, Juan Marcet: Conocidos proveedores de suministros de oficina.

El poder de negociacién de los proveedores de la industria se considera

medio; el uso de tallos de rosa como materia prima y el numero de

empresas floricolas repartidas en la provincia de Pichincha permiten que

sea de facil acceso y que el costo de cambio de proveedor sea

realmente bajo.

2415 Poder de Negociacion que Ejercen los Clientes o Compradores
En el mercado de papel, el cliente posee un gran poder de negociacién puesto
que la decision de compra depende del precio y calidad del producto. En la
industria se reconocen clientes con personeria natural y juridica, mayoristas y
detallistas. Por definicién, los consumidores son empresas con un nivel diario y
regular de consumo de papel blanco y personas que utilizan este insumo para
sus actividades de trabajo.

La amenaza de la presencia de productos sustitutos y la facilidad de

acceso a otras marcas hace que el potencial consumidor pueda establecer
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reglas de compra. El poder de negociacién de los clientes constituye la barrera
mas alta para el ingreso al mercado; ésta se puede disminuir con estrategias

de mercado y planes tacticos agresivos.

2.4.2 Intensidad de las Fuerzas Competitivas respecto al Negocio
Al determinar las fuerzas que convergen en el mercado y evaluarlas, se mide la

intensidad competitiva sobre la base de esta tabla:

Tabla 2.3 - Intensidad Competitiva

SINTESIS DE LA INTENSIDAD COMPETITIVA DEL SECTOR

Muy Débil Débil Mediana Fuerte Muy Fuerte
(5a8) (9a12) (13a17) (18 a21) (22 a 25)

Elaborado por: Autores

La sumatoria de los promedios obtenidos en la evaluaciéon de cada una de las
fuerzas indica la intensidad competitiva del sector y el nivel de barreras de
entrada para la creacion de la empresa de produccion de papel con tallos de

rosa. (Ver Anexo A3).

Tabla 2.4 — Evaluacién de las Fuerzas Competitivas del Mercado

FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER EVALUACION
Amenaza de entrada de nuevos competidores 2,83
Rivalidad entre competidores actuales 3,33
Amenazas de servicios sustitutos 3,50
Poder de negociacion de los proveedores 2,50
Poder negociacion de los compradores 4,00
TOTAL 16,17

Elaborado por: Autores

La evaluacion obtenida es de 16.17 sobre 25 puntos y se encuentra en el rango
de intensidad mediana, lo que permite el ingreso de la nueva empresa sin

mayores dificultades alentando al plan de negocios.



Gréfico 2.5 - Matriz Radial de Evaluacién de las
Fuerzas Competitivas del Mercado
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CAPITULO Ill
ESTUDIO DE MERCADO

El mercado de consumo de papel es amplio. Con el fin de conocer el
comportamiento de los consumidores de este bien, que en su mayoria son
empresas, se aplicara el estudio de mercado como medio de obtencién de

informacién para la toma de decisiones gerenciales y estratégicas.

3.1 PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL
Conocer si las condiciones actuales del mercado, respecto al consumo de
papel en la ciudad de Quito, favorecen la creacién de la empresa de produccién

de papel elaborado con tallos de rosa.

3.1.1 Problema de Investigacion de Mercados

Se desconocen las condiciones actuales del mercado de consumo de papel en
las oficinas y publico en general en la ciudad de Quito; la frecuencia de compra;
los montos transados; los condicionantes de compra; las tendencias de

consumo; Yy, los clientes potenciales para el negocio de produccién de papel.

3.2 OBJETIVO GENERAL
Desarrollar un estudio de mercado que permita conocer el grado de aceptacion
de papel ecolégico fabricado con tallos de rosas, en empresas, papelerias e

imprentas de la ciudad de Quito.
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3.3 HIPOTESIS GENERAL
El papel producido con base en tallos de rosas es aceptado en oficinas,
imprentas y papelerias como un producto de uso y consumo que cubre sus

necesidades, al igual que otras marcas de papel blanco.

3.4 DISENO DE LA INVESTIGACION
La investigacion a realizarse es de tipo cualitativa y cuantitativa. Los datos
obtenidos se expresan en simbolos verbales para el caso de los cualitativos; vy,

matematicos y analisis estadisticos para los cuantitativos. °

3.4.1 Herramienta de Mercado
El estudio se realiza de forma personal a fin de interactuar con los
encuestados, lo que permite registrar opiniones y comentarios sobre los temas

planteados en la encuesta.

3.4.2 Poblacion Objetivo
El papel fabricado con base en tallos de rosas esta dirigido a empresas,
papelerias e imprentas relacionadas con la comercializaciéon del producto en la

ciudad de Quito.

® http://noemagico.blogia.com/2006/091301-la-investigacion-descriptiva.php
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PREGUNTAS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

- ¢Qué tipo de papel consumen usualmente las
empresas?

- Las empresas consumen papel blanco tradicional.

- Determinar los atributos buscados por los
consumidores al momento de elegir la marca y el
proveedor de papel.

- Determinar tamanios y pesos de papel que se
consumen en el mercado.

- ¢Cuanto papel, en promedio, se consume semanalmente
en las empresas?

- ¢ En qué época del afio las empresas tienen mayor
consumo de papel?

- ¢ Qué monto mensual aproximado gastan las empresas
en la compra de papel?

- Las empresas consumen aproximadamente ....
papel por semana; su mayor consumo es en los
meses de......

- Mensualmente, las empresas pagan US$ .... por la
compra de papel blanco.

- Conocer la cantidad de compra, la frecuencia y
montos pagados por los consumidores en la
compra de papel.

- ¢ Qué caracteristicas buscan las empresas para elegir
una determinada marca de papel?

- Las empresas se basan principalmente en el precio
y la calidad para la compra de papel.

- Establecer las caracteristicas y condicionantes
para la compra de papel.

- ¢ Cuales son los proveedores mas conocidos de papel en
el mercado?

- ¢Cuales son las marcas de papel mas demandadas por
las empresas?

- Las empresas mas destacadas en el mercado
papelero nacional son Papelera Nacional S.A. y
PROPAL S.A.

- Identificar a las marcas competidoras presentes
en el mercado.

- ¢ Qué tipos de papel no tradicional conocen y usan las
empresas?

- ¢Las empresas conocen de la existencia de papel
ecologico?

- ¢Las empresas estarian dispuestas a comprar papel
alternativo o ecolégico para su uso diario?

- Las empresas son consumidoras de papel blanco
tradicional, pero estan abiertas a consumir papel
ecoldgico de similares caracteristicas, especialmente
porque cuida el medio ambiente.

- Determinar la demanda de mercado para el papel
fabricado con tallos de rosas, las tendencias de
consumo y principales condicionantes de compra.

- Establecer el grado de aceptacién del papel
ecoldgico por parte del consumidor.

- Cuantificar el tamano del mercado para la
comercializacion de papel en la ciudad de Quito

- ¢, Qué precio estarian dispuestas a pagar las empresas
por papel ecolégico? (100 Hojas, Papel Bond A4)

- Las empresas estan dispuestas a consumir papel
blanco ecologico siempre y cuando su precio sea
igual o inferior al papel tradicional

- Determinar el precio que el consumidor estaria
dispuesto a pagar por papel ecolégico.

- ¢ Cual es el medio apropiado para dar a conocer un
producto como el papel, a las empresas?

- Las empresas conocen sobre nuevos productos de
oficina mediante cartas de presentacion y visitas de
proveedores.

- .Establecer el medio mas apropiado para dar a
conocer el producto a las empresas.

- ¢ Coémo prefieren las empresas hacer su compra de papel
y acceder a éste?

- Las empresas prefieren al proveedor que les entrega
el pedido en su domicilio.

Definir el canal y servicio mas apropiado para
distribuir el producto.

Elaborado por: Autores
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3.6 INVESTIGACION CUALITATIVA — ENTREVISTAS A EXPERTOS

3.6.1 Objetivo General

Obtener informacion relevante por parte de expertos vinculados al proceso de
produccion y consumo de papel, sobre la creacion de la empresa de

produccion de papel con base a tallos de rosas.

3.6.2 Objetivos Especificos

- Definir una posicién de los expertos frente a la idea de crear una
empresa de produccién de papel con base en tallos de rosa.

- Conocer las perspectivas del experto, sobre la industria y su posicién
frente a la propuesta del papel elaborado con tallos de rosa.

- Conocer la opinion del experto sobre el proceso de produccién de papel

elaborado con base en tallos de rosas.

3.6.3 Procedimiento
Para la aplicacién de la investigacién cualitativa se seleccionaron dos grupos
de expertos:
a) Expertos 1: Usuarios del producto -para conocer sus habitos de
compra y preferencias (3 Profesionales de empresas graficas).
b) Expertos 2: Proveedores de la materia prima (3 Profesionales de
empresas floricolas).
Las empresas fueron seleccionadas al azar y sus datos estan basados

en el registro de miembros de la Asociacion de Industriales Graficos, para el
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caso de usuarios y compradores de papel, y en los datos de Expoflores, para el

caso de los proveedores de materia prima.

3.6.4 Formato de la Entrevista

La investigacion cualitativa se desarrollé a través de entrevistas a expertos,
(investigacién exploratoria) con el fin de obtener opiniones reales sobre las
tendencias y proyecciones del mercado del papel y del aprovisionamiento de

materia prima para la produccién del papel de tallo de rosas. (Ver Anexo B1)

3.6.5 Resultados de la Entrevista Cualitativa
Los resultados se han expresado sobre la base de tres ejes principales:

Mercado, Competidores Actuales, Proveedores.

. Mercado
La mayoria de los entrevistados coincidieron en el crecimiento continuo del
mercado de papel en el Ecuador y en que la posibilidad de fabricar e importar
papel hace que la tendencia se mantenga. Si bien se cree que los medios
magnéticos han remplazado en gran parte a este insumo, las facilidades de su
uso se mantienen desde toda perspectiva. En cuanto a los papeles alternativos
afirman que el mayor uso se da en areas publicitarias o campaiias ecologicas.
La opinién sobre el papel de tallo de rosas va de la mano con el
cuestionamiento de la capacidad de produccién, afirmando que si el volumen
producido por la empresa es alto tendra efectos importantes en el mercado

quitefio y nacional.
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. Competencia
A criterio de los entrevistados, el principal factor que condiciona la competencia
es la permanencia de empresas con mayor envergadura en el mercado y que
por afos llevan produciendo papel de forma tradicional. Gran parte de los
entrevistados opina, sin embargo, que el mercado ecuatoriano es susceptible a
la introduccion de este producto, por las ventajas de acceso a materia prima y
disminucién de los costos de produccién.

Los entrevistados puntualizan en la necesidad de producir papel de tallo
de rosas bajo los parametros de caracteristicas y calidad similar al tradicional,
siendo esa una razén determinante para el desarrollo del negocio y la creacion

de la empresa.

" Proveedores

Los principales proveedores son las empresas floricolas. Los floricultores
entrevistados ven como una oportunidad de gran desarrollo la fabricacién de
papel con base en tallos de rosa, y se muestran dispuestos a proporcionar la
materia prima, inclusive de forma gratuita, en algunos casos. El apoyo de este
sector a la produccién de este tipo de papel es total, dado el alto ahorro en los
costos de produccion al reutilizar el desperdicio.

Dentro de las entrevistas se incluyeron algunas realizadas a floricultores,
potenciales proveedores de materia prima para la produccién de papel. La
principal conclusién, favorable para el negocio, es que los desechos de las

floricolas siguen siendo un costo en su proceso productivo y actualmente no
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hay muchas maneras de reutilizacion; estas condiciones permitiran la firma de

convenios comerciales, lo que beneficia la implantacion de la empresa.

3.6.6 Conclusiones de las Entrevistas a Expertos

- La creacién de una empresa productora de papel en base en tallos de
rosa es bien vista por los expertos.

- Los entrevistados afirman que el crecimiento de la produccién vy
consumo de papel en el Ecuador es ascendente afo tras afio.

- El uso de tallos de rosas como materia prima para la fabricacion de
papel es, a criterio de los entrevistados, una excelente idea
especialmente porque permite reducir los costos de produccion del
papel.

- Se resalta la importancia de crear una organizacién que fabrique papel
con materias primas nacionales, siempre que el producto final sea de

iguales caracteristicas de las que se ofrece en el mercado actual.

3.7 INVESTIGACION CUANTITATIVA - ENCUESTAS

3.7.1 Objetivo General

Obtener informacion sobre la oportunidad de crear una empresa productora de
papel elaborado con tallos de rosas, examinando el grado de aceptacion en las

oficinas y empresas de la ciudad de Quito.
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3.7.2 Obijetivos Especificos

- Determinar los atributos buscados por los consumidores al momento de
elegir la marca y el proveedor de papel.

- Determinar la cantidad de compra, la frecuencia y montos pagados por
los consumidores al comprar papel.

- Determinar la demanda de papel fabricado con tallos de rosas, las
tendencias de consumo y principales condicionantes de compra.

- Determinar tamanios y pesos del papel que se consume en el mercado.

- Cuantificar el tamafio del mercado para la comercializacién de papel en
la ciudad de Quito.

- Determinar el precio que el consumidor esta dispuesto a pagar por
papel.

- Determinar los canales de distribucion para el producto en el mercado.

- Identificar a las marcas competidoras presentes en el mercado.

- Establecer el grado de aceptacion del papel ecolégico por parte del

consumidor.

3.7.3 Procedimiento

Para la investigacion de mercados se ha disefiado una encuesta orientada al
segmento de oficinas en la ciudad de Quito. A los datos recopilados se les dara
un tratamiento estadistico, y se presentaran en graficas para una mejor

representacion de los resultados obtenidos. (Ver Anexo B2)
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. Unidad de Analisis

La unidad de analisis para la aplicacion de la investigaciéon son las empresas,
papelerias e imprentas ubicadas dentro del perimetro urbano en la ciudad de
Quito. Se consideran los datos tomados de los registros de la
Superintendencia de Compaiias, que en su censo empresarial indica que
actualmente se encuentran en Quito 10 415 registros'® de empresas,

papelerias e imprentas, sin distincién de tamafio o tipo.

. Calculo de la Muestra
El método de seleccién de la muestra para la aplicacion de la investigacion
sera aleatoria simple; es decir, los elementos son seleccionados de tal manera
que cada muestra del mismo tamano tiene igual probabilidad de ser
seleccionada de la poblacién.

El universo seleccionado para el calculo de la muestra son las 10 415
empresas’ ', papelerias e imprentas; se consideran como un universo conocido
y finito puesto que es menor a 30 000 unidades muestrales.

El error maximo admisible para la aplicaciéon de la investigacién sera del
5%, con un grado de confianza del 95%; las variables P y Q tendran un valor
de 50% ya que no han sido aplicadas investigaciones anteriores en el sector
segmentado, dejando asi la oportunidad probabilistica en contra y a favor en un

punto medio.

'* Evaluaci6n de densidad empresarial DMQ — Plan de riesgo econémico Quito 2025
! Ibidem, p. 85
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. ZZ* * g% N
Formula'?: n=— pzq
e N+Z " *p*q

Donde;

Z= coeficiente de confianza
p= probabilidad de éxito

g= probabilidad de fracaso.
n= tamafo de la muestra
N= universo

e= error de estimacion

Reemplazando;
Z=1.96 (95%)

p= 0.5

g=0.5

N= 10415 empresas
e=5%

Total de elementos muestrales a encuestarse: 370 empresas.

3.7.4 Resultados de las Encuestas

Una vez obtenidos los resultados de las entrevistas a expertos, se aplicé la
investigacion cuantitativa con el objeto de conocer la percepciéon del mercado
respecto a tres ejes principales: tendencias de consumo de papel tradicional,
voliumenes de compra y predisposicion al uso del producto papel hecho con

tallos de rosas.

12 W. Cochran, 1990, Técnicas de Muestro, Editorial Continental p. 108
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3.7.41 Marcas de Papel Competidoras

Las marcas de papel mejor identificadas por los encuestados son: Xerox y
Copy Laser. Marcas como Kimberly, Norma y Digital Paper se encuentran
entre el 2% y 4% del consumo general. Es importante mencionar que el

56.67% de los encuestados admite no conocer la marca de papel que utilizan.

Grafico 3.1 — Marcas de Papel en el Mercado

Marcas que compran los encuestados

16,67%
2,22% & NO SABE
\ ® KIMBERLY
0 NORMA
16,67% 56,67%  OCOPY LASER
® DIGITAL PAPER
@ XEROX

4.44%
3,33%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autores

3.7.4.2 Principales Atributos Buscados por el Cliente

La calidad es el primer condicionante de compra de papel en el mercado de
empresas, papelerias e imprentas, segun el 64.44% de encuestados; la
eficiencia del proveedor en cuanto a entrega y cantidades, es el segundo, de
acuerdo con el 20%; el precio es un condicionante para el 10% de los
encuestados; mientras que el manejo de estandares y normas, asi como

politicas de compras, son condicionantes para el 5.56%.
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Los requerimientos son puntuales, por esta razén el proceso de
produccion de papel de tallo de rosas debera mantener la calidad del papel

tradicional para introducirse como una opcién comercial.

Grafico 3.2 — Atributos Buscados en el Producto

Atributos que debe tener el producto
5,56%
20,00% BUENA CALIDAD
W PRECIO ASEQUIBLE

OFACIL PROVEEDURIA

1 0,
0,00% 64,44% [CESTANDARES

CORPORATIVOS

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Autores

3.7.4.3 Aceptacion del Papel Ecolégico

Al preguntar si el papel fabricado con tallos de rosa (papel ecolégico) tendria la
misma acogida que el normal, el 64.44% de las empresas encuestadas
respondieron que si; mientras que el 35.56% afirman que no sera aceptado. La
diferencia entre las opiniones del mercado objetivo del proyecto indica un gran

potencial de comercializacién para la propuesta.

¢Por qué?
Entre las principales razones de los encuestados cuyas respuestas fueron

afirmativas, se encuentran:
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- Haber usado anteriormente papel ecolégico de marcas importadas cuyas
caracteristicas son similares al papel regular; y,

- No han palpado diferencias entre los papeles tradicionales y los ecolégicos.

Por el contrario, los encuestados cuya repuesta fue negativa, exponen
principalmente las siguientes razones:

- Desconocimiento de la existencia de papel ecolégico.

- Asociacion con el papel reciclado.

- Poca difusién de productos con esas caracteristicas.

- Poca importancia sobre el cuidado del medio ambiente.

Gréfico 3.3 — Grado de Aceptacién del Papel Ecolégico

Grado de aceptacién de la propuesta de
Papel Ecolégico

osl
m NO

64,44%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autores

3.7.4.4 Costo Pagado por Resma
El 44.44% de las empresas responden que estarian dispuestas a pagar hasta

US$ 1,00 por el paquete de cien hojas de papel bond ecolégico; un porcentaje
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similar de empresas podrian pagar hasta US$2,00; mientras que el 10%
pagaria sobre los US$3,00. Estableciendo una comparaciéon entre el costo
actual de una resma de papel tradicional (500 hojas) que es de US$ 6,00 y las
respuestas obtenidas, se concluye que el segmento de mercado de empresas,
papelerias e imprentas estarian dispuestas a pagar un precio similar al del

papel tradicional por cada resma.

Grafico 3.4 - Percepcion del Precio del producto

Percepcion del precio del producto

2,22%

8,89%

@ 1 dolar
44,44% ,

@ 2 dolares

O 3 dolares

0O 4 délares

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autores

3.7.45 Proveedores de Papel para Empresas

El 80% de las empresas encuestadas realizan pedidos de papel a empresas
comercializadoras de materiales o suministros de oficina, siendo el canal
comercial de mayor uso en la actualidad. Canales comerciales como la
importacién directa, son utilizados por el 11.11% de encuestados, mientras que
el 8% las empresas tercerizan la compra a través de un outsourcing con otras

empresas.
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Gréfico 3.5 — Proveedores

Proveedores actuales de las empresas

8,89% 0.00%

| BVPRESA
COMERCIALEZADORA

= IMPORTA
DIRECTAMENTE

a CONTRATO
TERCERZADO

a OTRO

80,00%

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Autores

3.7.4.6 Monto Mensual de Compra
El 43.33% de las empresas realizan compras mensuales entre US$300 y
US$501 en papel para cubrir necesidades cotidianas; el 20% supera consumos

de US$1000; y, el 14.44% gasta entre US$501 y US$1000.

Griéfico 3.6 — Monto Pagado por la Compra de Papel Mensualmente

Monto pagado por compra de papel
mensualmente

10,00%

20,00%

12,22% o $1-$100
‘ m $101 - $300
0 $301 - $500
0 $501 - $1000
@ MAS DE $1000

14,44%

43,33%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autores
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3.7.4.7 Volumen de Compra de Papel

El publico objetivo, en su gran mayoria, consume por lo menos tres cajas de
diez unidades de resmas de papel por mes. Este nivel de consumo se debe a
la necesidad primordial de la reventa para el caso de las papelerias e
imprentas y el uso regular de papel en las oficinas para las operaciones diarias,
volviendo muy atractivo el negocio si se manejan diferentes canales de

comercializacién y distribucion.

Grafico 3.7- Resmas Consumidas Mensualmente

Numero de Resmas compradas mensualmente

7.78%

» 16,67%

B 15 resmas
13,33% B 18 resmas
025 resmas
O30 resmas

@ mas de 30 resmas

43,33%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autores

3.7.4.8 Aceptacion del Papel Ecoldgico

La predisposicion de compra de nuevos tipos de papel, como el elaborado con
base en tallos de rosa, es positiva segun el 91.11% de las empresas. El 8.89%
no estaria dispuesto a comprar papeles alternativos. El potencial de la

comercializaciéon de papel alternativo es alto en el mercado.
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Grafico 3.8 — Intencion de compra de Papel Ecolégico

Intencién de compra del papele ecolégico

8.89%

o Si

@ NO

91,11%

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Autores

3.7.5 Conclusiones

Los resultados expuestos muestran las caracteristicas de los consumidores

finales. A continuacion se presentan las conclusiones de la investigacion

cuantitativa.

- Segun las encuestas realizadas a empresas, el papel mas solicitado es
el papel tipo Bond, tamafio A4.

- Cerca del 50% de las empresas consumen mensualmente un promedio
de 1000 hojas, lo que indica el potencial de creacién de la empresa.

- En general, la marca de los papeles es irrelevante para el consumidor,
definiendo la calidad y buen servicio como parametros importantes.

- El consumo de papel es regular en todos los negocios encuestados.

- El factor diferenciador de producir una hoja con sellos de proteccion al
medio ambiente no constituye una ventaja mayor frente a las empresas;
parametros como el precio y la calidad todavia estan sobre Ia

responsabilidad social.
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- El 65.44% del mercado expone razones validas para consumir papel
ecolégico.

- Los principales competidores son Xerox, y Copy Laser a nivel de marcas
de papel (bond) en el mercado.

- El volumen de compras mensuales de papel para cada empresa esta
entre US$301 y US$500.

- La principal variable de consumo es la cantidad pagada por la calidad
recibida.

- El potencial de comercializacién del papel producido con base en tallos

de rosa es excelente, segun el 91.11% de respuestas afirmativas.

Los resultados de la investigacion cualitativa y cuantitativa permitieron concluir
que el negocio es atractivo para los consumidores y su creacion es factible
desde el punto de vista de mercado. Posteriormente, se obtuvo informacion
valida para orientar el negocio a través de la soluciéon del problema de decisién

gerencial y poder definir la oportunidad de negocio.

3.8 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
Tomando como referencia las posibilidades de crecimiento del negocio y el
desarrollo de una conciencia ambiental cada vez mas regular en las empresas
y los ejecutivos, la potencialidad de crear una empresa que produzca papel con
tallos de rosas es alta.

La necesidad de la empresas de comprar papel frecuentemente para

cubrir sus operaciones diarias otorga ventajas al desarrollo del negocio, mas
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CAPITULO IV
ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

En este capitulo, una vez identificadas las oportunidades del mercado, se
desarrollan aspectos ligados con la planeacién estratégica de la empresa,
como son filosofia, estructura y cultura organizacional; y, objetivos y metas

corporativos.

4.1NOMBRE O RAZON SOCIAL

El nombre seleccionado para la empresa es PAPELOGICO. Este se compone
de dos palabras superpuestas: “papel”, que es tomado de la actividad principal
de la empresa y “ecologico”, que transmite la idea de que la produccion se

realizara unicamente con fibras vegetales respetando el medio ambiente.

4.2TIPO DE EMPRESA
PAPELOGICO es una compafiia de caracter limitado; es decir, cada uno de los
socios responde por las obligaciones hasta el monto de aportaciones

individuales.

4.3LOCALIZACION DE LA PLANTA

4.3.1 Macro localizacion

Se han tomado parametros generales respecto a vias de acceso,
comunicacion, cercania con clientes y proveedores, como factores

determinantes de la ubicacién de la empresa.
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Se han seleccionado tres lugares para la planta, tanto dentro como fuera
de la ciudad de Quito, considerando como principal parametro la cercania a los
sectores de produccién floricola: Guayllabamba, Puembo, Cayambe. Con base
a estos criterios se elaboré una matriz de localizacién (Ver Anexo C1), la cual
permitié concluir que la ubicacion idénea de la empresa PAPELOGICO Cia.

Ltda. es el sector de Guayllabamba, con una calificaciéon de 3.50 sobre 4.

4.3.2 Micro localizacion
Se ha divido a la ciudad de Guayllabamba en tres zonas: Sur, Centro y Norte,
como sectores seleccionados para el analisis. Mediante una matriz, expuesta
en el Anexo C2, se consideraron diferentes parametros para determinar la
mejor zona de ubicacién de la planta.

Con un puntaje de 4.50, superior a los sectores centro y norte de la
ciudad, que obtuvieron valores ponderados de 3.40 y 2.95, respectivamente, se
seleccion6é como lugar idéneo el sector Sur de Guayllabamba, conforme con lo

que se detalla en el anexo mencionado.

4.4 TAMANO DE LA PLANTA

El tamafo de la planta permitira la produccién maxima de 120 000 resmas por
afno, un total de 240 toneladas, considerando una capacidad utilizada inicial
minima del 30% de la maquinaria y equipos, puesto que es necesario realizar
ajustes al proceso de produccién y calibrar la maquinaria para obtener un

correcto balance entre la produccion y el desperdicio.
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4.5INFRAESTRUCTURA /OBRA CIVIL
La produccion de papel es un proceso tecnolégicamente muy complejo y en
constante innovacion basado en la optimizacién de velocidad, productividad,
especializacion y calidad de produccion.

Dependiendo de su capacidad, una moderna linea de produccién
papelera puede llegar a medir 200 metros de largo y ocupar un espacio
equivalente a dos campos de futbol. Con una potencia superior a la de 500
modernos automdéviles, puede tener hasta 5 500 Km. de cables, 100 Km. de
tuberias y cientos km. de valvulas.'® Para iniciar la produccién, PAPELOGICO
Cia. Ltda. requerira de los siguiente equipos:

- Cortadora de disco: Para nucleo de roca cilindrica o geometria regular
equipada con dos discos de diamante de 20 cm.

- Cajon de entrada: Tela mévil donde se produce la formacion de la hoja
por el entrecruzamiento de las fibras.

- Tela: Elimina el exceso de agua por gravedad y vacio.

- Prensas Secadoras: Por presion y succion eliminan parte del agua.

- Cilindros Secadores: Por calor secan la hoja de papel humeda.

- Monolucido: Cilindro de gran diametro que tiene como objetivo entregar
una cara del papel mas lisa y brillante.

- Prensa Encoladora: Bafo de almidon con el que se sella la superficie del

papel.

" http://papcel.czechtrade. es/maquinas-papeleras
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- Lisa: Rodillos de acero por los cuales pasa el papel proporcionandole

tersura y un espesor homogéneo al ancho.

- Bobinadora: El papel se enrolla en el pope de la maquina para luego ser

bobinado y/o cortado a las medidas requeridas.

4.5.1 Distribucion de Planta

El modelo de distribucion de planta utilizado para ilustrar la empresa productora

es el de Integracion Total™

, cuya finalidad es la de obtener una visiéon general

de la importancia de cada area y los procesos de la empresa.

La planta tendra una superficie aproximada de 26 x 20 metros, es decir

un area de 520 metros cuadrados de los cuales aproximadamente 100 metros

cuadrados se destinaran a la instalacion de la linea de produccion.

Grafico 4.1 — Distribucion de Planta
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4.6 PROCESO DE PRODUCCION

'"* BARRENO , Luis, “Formulacién y Evaluacién de Proyectos”

ZONA DE
EMBARCUE

Elaborado por: Autores

Afio 2002



" INGRESO DE
MATERIA PRIMA

CORTE DE FIBRA DE
TALLOS DE ROSA

SECADO

RECOLECCION DE
FIBRA

CORTE DE FIBRA

HIDRATACION

COCCION

LAVADO

LICUADO
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Gréfico 4.2 — Proceso de Produccién (continuacién)

Gréafico 4.2 - Proceso de Produccion

Tallos de Rosa

Obtencién de celulosa utilizable

Se realiza al aire libre, la materia
prima debe perder el 50% de su
humedad.

La materia prima reducida forma
las “chingas” y posteriormente es
llevado a la zona de corte

La fibra seca es cortada en placas
de entre 3y 4 cm

Se hidrata la fibra con agua y Ca
(Oh),

La pasta resultante se somete a un
proceso de coccion por un tiempo
aproximado de 5 horas

Una vez cocida la pasta es lavada
con agua y se controla su ph.

La pasta cocida y lavada e licuada
nuevamente para producir micro
fibras

Finalmente se lava nuevamente
para eliminar el uso de quimicos

Elaborado por: Autores
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FILTRADO

ELABORACION DE
PAPEL

PRENSADO

CLASIFICACION Y
CONTROL DE CALIDAD

SEGUNDO
PRENSADO

PRESECADO

SECADO

CLASIFICACION POR TIPO DE
PRODUCTO TERMINADO

EMPAQUETADO

FIN

Elaborado por: Autores

Se Filtra la pasta con el fin de obtener
una mezcla mas concentrada

La pasta concentrada es colocada en
centrifugadoras que agitan la pasta hasta diluirla
y enviarla a los moldes de tamafios y pesos

El papel himedo es sometido a presién
para retirar excesos y cohesionar las
moléculas

Se realiza el control de calidad y se
retiran los productos no conformes

Se forman pacas para el segundo
prensado uniendo 2 o 3 hojas

Las pacas se dejan secar al sol o en
maquinas especializadas hasta reducir la
humedad del papel a 30%

El secado final se lo realiza por medio de
ventiladores de alta potencia para obtener
el acabado final

Se corta y clasifica el papel segun su
forma y peso para ser empacado y
embalado

Se empaca en sobres encerados
las hojas para su embalaje y
distribucion

54
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4.7MISION

PAPELOGICO Cia. Ltda. es una empresa productora y comercializadora de
papel hecho con materias primas obtenidas de los tallos de rosas; tiene como
fin primario satisfacer las necesidades de sus clientes, empleados y publico en

general con productos de alta calidad, protegiendo el medio ambiente.

4.8VISION

PAPELOGICO Cia. Ltda. sera la primera empresa ecuatoriana productora de
papel ecolégico, basada en parametros de responsabilidad social y ambiental
que promueven el desarrollo y crecimiento econémico del pais; asi,

incrementaremos nuestra participacion en el mercado en el plazo de 10 arios.

4.9VALORES EMPRESARIALES
Lo valores son las bases del comportamiento de todos quienes conforman la
empresa:

- Etica y honestidad profesional

- Calidad

- Productividad y competitividad

- Formacion profesional y personal

- Trabajo en equipo

- Predisposicién al servicio
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410 OBJETIVO CORPORATIVO DEL NEGOCIO
Llegar a ser la primera empresa productora de papel fabricado con tallos de
rosas en el Ecuador, con un producto lider que conserve el medio ambiente y

producido bajo los mas estrictos estandares de calidad.

411 OBJETIVOS ESTRATEGICOS Y POLITICAS

Los objetivos del negocio plantean un crecimiento sostenido de la produccién y
el desarrollo del mercado nacional explotando la ventaja de constituirse como
la primera empresa de produccion papelera nacional en utilizar tallos de rosas

como materia prima.

Tabla 4.1 — Objetivos Estratégicos del Negocio

OBJETIVOS DEL NEGOCIO

ANO 2009

ANO 2010

ANO 2011

ANO 2012

Incrementar la
participacion de
mercado en un 2%
respecto al afio
anterior, en el
mercado de
consumidores
finales.
Incrementar el
numero de
clientes de 130 a
195.

Generar lealtad y
recordacion de
marca en el 50%
del mercado
captado en el afio
2008, a nivel de
mayoristas y
detallistas en la
ciudad de Quito.

Ampliar la
cobertura
comercial a nivel
nacional, con
subdistribuidores
mayoristas en
varias ciudades.

Diversificar la
cartera de
productos de la
empresa,
produciendo mas
variedades de

papel.

Elaborado por: Autores

El aumento de participacion en el mercado y la generacién de lealtad de marca
por parte de los clientes son los principales objetivos de la empresa en los
primeros anos; posterior al desarrollo del negocio en el mercado y su
expansion, la empresa buscara la diversificacion de su cartera desarrollando

varios productos mas especificos.
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412 POLITICAS DE LA EMPRESA PAPELOGICO Cia. Ltda.

4.12.1 Politicas Generales

Trabajar para mejorar continuamente y alcanzar la meta de
satisfaccién total de los clientes, empleados y accionistas.

Fabricar y comercializar un producto que satisfaga las necesidades de
nuestros clientes y cumpla con las normas de calidad y durabilidad.
Responsabilizar a todos los miembros de nuestra organizacién del
servicio al cliente y generar en ellos conciencia sobre el cuidado del
medio ambiente.

Cumplir puntualmente los compromisos con los proveedores.

Analizar y reconocer la moral comercial y la ética de los clientes.

4.12.2 Politicas de Compras

El Gerente Administrativo es el responsable de las negociaciones con
proveedores y del seguimiento a todo el proceso de compra:
requisiciones de mercancia, o6rdenes de compra, condiciones
comerciales y tramites de pago.

Los contratos y acuerdos de compra sélo podran ser firmados por el
Gerente General.

El Gerente de producciéon es responsable de determinar la cantidad,
calidad y tipo de materiales solicitados.

Es responsabilidad del jefe de logistica documentar todas las
operaciones de compra segun lo demandado por las leyes tributarias

vigentes.
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4.12.3 Politicas de Imagen Institucional
a. Del personal

- El uso de uniforme es obligatorio para todo el personal de
PAPELOGICO Cia. Ltda. puesto que es parte de la imagen e identidad
empresarial. Quien no cumpla esta disposicion se sujetara a sanciones.

- El uniforme para los operarios de planta es: pantalén jean azul,
camisetas variadas con logotipo bordado y chompa rompevientos con
logotipo estampado en la parte posterior, casco, gafas protectoras,
orejeras y mandiles (si requieren).

- Esta terminantemente prohibido, en el caso de las damas, el uso
excesivo de maquillaje, adornos como binchas, aretes y cadenas de
gran tamafo, asi como las ufias largas y peinados extravagantes.

- Esta prohibido, para el caso de los caballeros: el cabello y barba larga o

mal arreglada, asi como el uso de anillos y cadenas de gran tamano.

b. De la Publicidad
- El tono publicitario debera siempre respetar los patrones enmarcados en
las leyes de difusion.
- Es requisito indispensable el uso de publicidad que promueva en sus
contenidos el cuidado ambiental.
- Toda publicidad sera aprobada por el gerente general y debera

responder al plan estratégico por él elaborado.
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4.12.4 Politicas de Produccion

El cliente debe ser atendido de forma amable y sus necesidades respecto
al producto deben ser satisfechas (materiales, dimensiones y tiempo de
entrega de productos finales).

El producto debera cumplir con los estandares de calidad segun las normas
INEN.

Es obligacién del personal llevar puesto su equipo de seguridad en todo
momento del trabajo, siendo sancionado quien incumpliere esta politica.

Y demas necesarias para el cumplimento normal de las actividades de

produccién del papel con base en tallos de rosas.

4.12.5 Politicas Ambientales

El consumo de energia y la colocacién de rotulaciéon luminosa es minimo.

La generacion de desperdicios por la entrega y almacenamiento de tallos de
rosa es minimo al momento del desembarque en las bodegas de la
empresa.

Se buscara asegurar que un grado similar de cuidado por el medio

ambiente sea aplicado por nuestros proveedores.



Tabla 4.2 —-

Matriz Objetivos, Estrategias, y Politicas
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OBJETIVO

ESTRATEGIA

POLITICAS

AREA ADMINISTRATIVA - FINANCIERA

Tener la infraestructura de la empresa y la Fabricar y comercializar un producto que
planta de produccion listas para el inicio de satisfaga las necesidades de nuestros
operaciones. clientes y cumpla con las normas obligatorias
de calidad y durabilidad.
Verificar los recursos necesarios para el Trabajar para mejorar continuamente 'y
funcionamiento. alcanzar la meta de satisfaccién total de los
Iniciar operaciones de produccion y clientes, empleados y accionistas.
comercializacién del papel con base en tallos 2009 o ;
de rosa, en Guayllabamba El Gerente administrativo es el responsable
' de las negociaciones con proveedores y del
Reclutar recurso humano para la empresa. seguimiento a todo el proceso de compra
(requisiciones de mercancia, 6rdenes de
compra, condiciones comerciales y tramites
de pago).
Implementar un sistema de compras de materia | Asignar recursos para la tecnificacion de los
prima. proceso de la empresa.

o Evaluar trimestralmente a los clientes,
e L ;Lara malograr mayor 2010 | Crear un sistema de seguimiento de clientes. | Obteniendo registros estadisticos de las
cobertura del mercado de la empresa. compras para realizar actividades de

- postventa.
. . . btener recursos para | mpra de un sistem . L
Incrementar la inversion en sistemas 2011 i(zforma'ti e :esCSRI?/I D arg ?igelig aciénliie Sletna Se asignaran recursos para actividades de
informaticos. clisrtes fidelizacion de clientes.
Agr';r:pa'ztgzr %‘ir}aezze?zgla'gi r:::;g; dis liss 2009 a | Revisar indices del desempefio de la empresa | Se deberan realizar evaluaciones trimestrales
gmplea dis pclientes )Fljaccionistas 2013 | con frecuencia trimestral. de los resultados obtenidos por cada area.




Desarrollar el mix de marketing orientado a las
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La publicidad utilizada para el

Posicionar el producto en el mercado de la gggg empresas, papelerias e imprentas de la ciudad | Posicionamiento del producto en el mercado
ciudad de Quito. 2011 |de Quito, destacando que el papel fabricado debera ser aprobada por el Gerente General
con tallos de rosas es ecoldgico. y debera contener mensajes de cuidado al
medio ambiente.
Deteminar los candles de comsrsalizacion Disefiar un sistema de comercializacion para el | E! Producto debera comercializarse con el
necesarios para la venta del producto en el 2009 papel fabricado con tallos de rosas apoyo de agentes comerciales en los canales
mercado de Quito. ' mayorista y detallista.
AREA DE PRODUCCION
Previo al inicio de la fabricacion de lotes de
Poner a punto la maquinaria para el inicio de la : . produccion, se debera procurar la realizacion
produccién del papel. 2009 | Realizar pruebas de produccion. de pruebas de funcionamiento de la
maquinaria.
Incrementar la capacidad productiva de la Dar mantenimiento a la maquinaria para Etlg|igzg?orrt\an:jint%i::ﬁgrrozuci%c;?e;i}:ta?n ul":
o : ; ) . .
gﬁ;ta en 2,40% anual, a partir del segundo 2010 mec‘:“rerr(n)edn;aarvéfia;/elomdad de produccion sin proceso de mantenimiento tanto preventivo
' pelig como correctivo para la maquinaria.
gzsallrzrzilgiggsg::c?:I:\éie\fetlrgs?f(i:éggign de o8 gg:; Desarrollar productos de papel con utilidades | Anualmente se debera realizar minimo dos
productos de la empresa 2013 creativas. propuestas de productos nuevos.
o . La asistencia de compras, en conjunto con el
Establecer un sistema de control de inventarios. Disefar formates de-centio| de: maters MEY: [Jofe de Produccién seran los encargados de
producto terminado. controlar el ingreso y salida de productos de
2009 las bodegas.
AREA DE MERCADEO
Establecer los parametros relevantes de . . L El area de mercadeo debera disefiar ?' plan
comercializacion y promocion del papel con 2009 | Elaboracion de plan de medios y seleccion de | operativo del drea cada inicio de afio, en

base en tallos de rosas.

distribuidores mayoristas y detallistas.

concordancia con los objetivos estratégicos
de la organizacion.




Incrementar las ventas del producto en 2,40%

62

El asistente de comercializacion es el
responsable del control de los canales de

. 2010 |Realizar campanas de marketing directo. distribucién 'y las ventas directas. El
anual a partir del segundo afio. P 9 cumplimiento de metas debera estar en
directa relacion con los objetivos de
crecimiento de produccion.
Disefiar e implementar investigaciones de 2011 El departamento de mercadeo debera
mercado para obtener informacion relevante 2012 |Disefiar y conceptualizar las nuevas marcas. presentar dos nuevas propuestas de
para la creacion de nuevos productos. 2013 productos, en coordinacién con el area de
produccién
AREA DE RRHH
Disefiar y esquematizar los procesos al interior | ,q0o | Desarrollar manuales de funciones, politicas El drea de RRHH sera responsable de
del &rea de: RRHH. internas y de seguridad. controlar las actividades reIacmnad'as con el
personal y su desarrollo en la organizacion.
gggg El area de recursos humanos debera
Disenar el plan de carrera y capacitacién para 2011 Disefiar el subsistema de capacitacion y presentar anualmente el plan de desarrollo
el personal de la organizacion. 2012 formacion del RRHH. profesional de todos quienes conforman la
2013 organizacion.

Elaborado por: Autores
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4.13 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

4.13.1 Clientes

Son las empresas, papelerias e imprentas con domicilio en la ciudad de Quito,
que requieren comprar resmas de papel bond en tamano A4 como insumo para

sus operaciones o para la reventa.

4.13.2 Producto

La empresa se concentrard en la produccion de resmas de papel bond
ecologico fabricado con tallos de rosas, recolectados de las empresas
floricolas. Cada resma contendra 500 hojas de papel bond de 75 g. y se

fabricara segun las normas INEN de tamafio y peso requeridas.

4.13.3 Cadena de Valor

Después de determinar todas las actividades que se realizaran en el negocio,
es necesario integrarlas de tal manera que se identifiquen aquellas que
generan valor a la empresa y aportan una ventaja frente a la competencia.

El objetivo de la cadena de valor de la empresa es vender papel
elaborado con tallos de rosas, manteniendo los estandares de calidad,
cuidando los niveles de inventario y las propiedades originales de los insumos.

La cadena de valor permitira llevar un control de la calidad de los
productos, mediante un registro diario que permita reducir al maximo los

desperdicios y disminuir los costos de los insumos.



4.13.3.1 Grafica de la Cadena de Valor PAPELOGICO CiA. LTDA.

Tabla 4.3"° - Cadena de Valor PAPELOGICO Cia. Ltda.

LOGISTICA DE ENTRADA

OPERACIONES

LOGISTICA DE SALIDA

MARKETING Y VENTAS

SERVICIOS AL CLIENTE

Compras Tallos de rosa;
brea; almidones; quimicos
para la produccién
Insumos: Materiales de
oficina, Repuestos y
mantenimiento, Otros
insumos

Servicios Basicos: Ajua,
Electricidad, Teléfono

Elaharacidn de Pulpa
Formacidn del Papel
Embalaje

Mantenimiento de Equipos
Control de Calidad y Pruebas

Almacenamiento de
Producto Terminado
Bodega de producto terminado
Transporte

Transportacién del producto
en camiones de 7 toneladas

Canal de comercializacion
Canales mayotista y detallista
Publicidad

Desarrolio de sistemas de
CRM para la fidelizacién de
clientes

Inversidn en el disefio de
campafias publicitarias y
pautaje en medios ATL y BTL
Inversién en la participacién
de campafias sociales
Fuerza de ventas
Vendedores de cobertura

Post venta
Generacion de nuevos
pedidos

Evalucidn del servicio

ACTIVIDADES DE APOYO

Abastecimiento: Compra de

materiales e insumos.

Desarrollo tecnoldgico (Know How). Conocimiento adquirido en la produccidn de papel con base en tallos de rosa y su comercializacion.
Administracion de Recursos Humanos: Reclutamiento y seleccidn de empleados, capacitacidn, evaluacion del desempefio, motivacion del personal,

pago de remuneraciones

Gerencia General: Direccion de la empresa, toma de decisiones, evaluacion de la rentabilidad del negocio.
Administracion y Contabilidad: Control de Costos, Balances y estados de pérdidas y ganancias, control de cuentas por pagar, presupuestos.

' Tomado de: Thompson — Strickand, Administracion Estratégica.
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4.13.3.2 Logistica de Entrada

Las actividades de la logistica interna son tres: compras, recepcion y
almacenamiento. Es de mucha importancia el correcto funcionamiento y la
capacidad de respuesta de cada actividad; para elio, sera necesario que los
pedidos de los insumos sean planificados de manera eficiente y su recepcion y

almacenamiento sean plenamente coordinados.

] .Compras

Esta actividad involucra la verificacion de que las cantidades de insumos
adquiridos son adecuadas para el uso que se les va a dar. Las compras se las
realiza con especificaciones bien detalladas del producto.

La importancia de esta actividad se basa en que un exceso de
mercancias en bodega, no sélo mantiene recursos financieros congelados, sino
que también produce desechos de la materia prima que, a pesar de su
conservacion, es perecible hasta ser tratada.

Los pedidos se los hace segun los requerimientos del Jefe de Logistica,
y luego se procede a revisar el inventario en bodega. Existiran formularios
especiales de ordenes de compra, para controlar la disponibilidad de bodega y
la cantidad estimada que se necesitara, o el nivel minimo de stock de dicho
producto.

La bodega nunca puede estar desabastecida, por lo que existen
elementos para determinar los niveles minimos y maximos de los productos
como son: consumo, espacio fisico disponible, recursos econémicos y

perecimiento de insumos.
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De lo expuesto, se deriva el objetivo principal de la logistica de entrada,
actividad que pretende la adquisicién de materias primas a los menores costos

posibles, sin descuidar la calidad.

. Recepcion de Materia Prima

El receptor de mercancias debera comprobar, en primer lugar, los documentos
comerciales y posteriormente, revisar los productos, pesar, contar, medir segun
el tipo de producto. Una vez comprobada la calidad de toda la mercaderia,
todos los productos seran enviados a las bodegas, en donde debera contarse

con mecanismos de control entre material ingresado y utilizado.

. Almacenamiento
El objetivo de esta actividad es almacenar y conservar el producto terminado.
En esta fase se deberan tener normas especificas para el manejo del papel,
ademas de un control del inventario. Después de la recepcion sera necesaria
una adecuada clasificacibn de los productos; asi, aquellos que requieran
refrigeracion deberan ser rapidamente trasladados a la respectiva bodega.
Ademas, deberan prevenirse y controlarse plagas que surjan por un incorrecto
mantenimiento de las bodegas.

Toda la mercaderia que se almacena debera ser etiquetada con la fecha
de entrada y el peso, para garantizar una rotacion adecuada de los productos y
de evitar desperdicios por deterioro. La manera de manejar el inventario sera el

meétodo de primeras entradas, primeras salidas, para asegurar la rotacion de
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los insumos. Con respecto a materiales de alto costo, se llevara un sistema de

inventarios perpetuo.

4.13.3.3 Operaciones

. Elaboracion de Pulpa

Las operaciones basicas para la obtencién de pulpa, son:

a. Corte y tamizado de los tallos de rosa.

b. Cocimiento bajo condiciones controladas de presion (7-8 kg/cm2) y
temperatura (175°C)®. El efecto de coccion se lleva de tal manera que

asegure la menor degradacién de las fibras celulésicas.

c. Reposicién de sulfatos para mantener la resistencia del papel.

d. Separacién de pulpa y licor negro, productos resultantes del proceso de
coccién.

e. Depuracién y blanqueo de la pulpa de tallo de rosas.

. Formacion del Papel

La maquina para elaborar el papel en forma continua convierte a la pulpa en
una hoja seca de papel a velocidad relativamente elevada. La maquina de
mesa plana17 consiste basicamente en una malla que se desplaza a
velocidades que oscilan desde una decena de metros por minuto hasta cerca
de 1500 metros por minuto. El papel, conforme pasa por la maquina, pierde
humedad y se va diferenciando segun el gramaje a obtener; al inicio de sus

actividades, a la empresa le interesa el papel de 75 gramos. Finalmente, el
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papel es enrollado en tambores de gran tamafo y listo para su corte y

empaquetamiento.

. Embalaje

El papel obtenido en los procesos de produccion es cortado en formato A4
(21cm x 29,7 cm.) y empaquetado en resmas, cada una con un contenido de
500 hojas; posteriormente, para su transportaciéon y entrega a los clientes, el
producto es empacado en cajas de diez resmas que son apiladas en la bodega

de producto terminado.

. Mantenimiento de Equipos

El mantenimiento de la maquinaria para la produccién debe ser regular y
periddico cada seis meses, segun recomendaciones del fabricante.
Adicionalmente, la calibracion y mediciones de ruido son basicas para evitar

complicaciones y peligros para el personal.

. Control de Calidad y Pruebas de Producto

El producto terminado sera sometido a distintas pruebas de calidad, tales
como:

a. Pesaje

b. Alargamiento y ensanchamiento

c. Resistencia
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Ademas, muestras de los lotes de produccion seran controladas por el
departamento de produccion a fin de determinar la calidad y el cumplimiento de

las normas impuestas a la industria papelera.

4.13.3.4 Logistica de Salida

" Almacenamiento de Producto Terminado

La produccién se almacenara en la bodega de producto terminado, la misma
que se mantendra en condiciones Optimas para el almacenamiento y libre de
cualquier tipo de contaminacién; posteriormente, el producto sera embalado y

llevado a la rampa de carga para el transporte al domicilio de los clientes.

. Transporte
La logistica de transporte estara a cargo del Jefe de Logistica quien, en
coordinacion con la asistencia de ventas, genera la ruta de transporte para la

entrega del producto en las oficinas y empresas de la ciudad de Quito.

4.13.3.5 Marketing y Ventas

. Publicidad

Entre las principales actividades publicitarias de la empresa estan:

a. Desarrollo de sistemas de CRM para la fidelizacién de clientes.

b. Inversiéon en el disefio de campafas publicitarias y pautaje en medios
ATL y BTL como apoyo en los dos canales de comercializacion que se

pretende abarcar.
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d. Inversion en la participacion de campafnas para cuidado del medio

ambiente en la ciudad de Quito.

E Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas estara conformada por dos vendedores de cobertura,
quienes se encargaran de visitar a los clientes y tomar sus pedidos; ademas,
su gestion debera ser proactiva a fin de generar desarrollo y fidelidad de
clientes, cumpliendo con las politicas de la empresa y satisfaciendo las

necesidades de los consumidores.

4.13.3.6 Servicio
E Post-venta
La postventa del producto estara a cargo del area comercial; busca generar
nuevos pedidos potenciando el desarrollo de los clientes para incrementar el
consumo mensual, especialmente en el primer afio de funcionamiento de la
empresa.

La postventa evalua adicionalmente toda la cadena de produccion y

entrega desde la perspectiva del cliente.

4.13.3.7 Actividades de Apoyo
. Abastecimiento
La compra de materiales e insumos para el funcionamiento de la empresa y el

normal desarrollo de sus actividades estara a cargo de la asistencia de
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compras, que buscara siempre un beneficio que se pueda trasladar al cliente.
Los proveedores principales para insumos y materiales son:

- Pacoy Super Paco (materiales y suministros)

- Juan Marcet (materiales y suministros)

- Centro LUX (materias primas indirectas)

- Transportes ( outsourcing para la entrega del producto)

. Desarrollo Tecnolégico (Know How)

Al crearse la empresa y establecerse como pionera en el mercado de la
produccion de papel con base en tallos de rosa, el “know how” que se obtendra
es muy importante puesto que, con el desarrollo del negocio y la contratacién
de recurso humano calificado, el producto a entregar al cliente cumplira con el

valor buscado para satisfaccion de éste.

. Administracion de Recursos Humanos
La administracién de los recursos humanos es una funcion clave dentro de la
empresa, ya que requiere del esfuerzo diario de los empleados para ofrecer un

producto de calidad a los clientes.

R Infraestructura
Gerencia General
Esta area estara a cargo de las actividades de planificacién, implementacién,

ejecucion y control de las estrategias.
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Administracion y Contabilidad
Esta area controla el comportamiento financiero y administrativo de la empresa,

procurando maximizar los recursos para su multiplicacion en el tiempo.

4.14 AMBIENTE ORGANIZACIONAL

El ambiente organizacional se compone de tres elementos basicos:
- Cultura Empresarial
- Estructura de la Empresa

- Incentivos

4.14.1 Cultura de la Empresa
La cultura de la empresa se basa en un marco ético social dentro del cual se
llevan a cabo todas sus acciones, que forman parte de la cultura organizacional

y se fundamentan en principios esenciales como:

Compromiso de trabajo comtin y solidario.

- Lealtad hacia la empresa y sus directivos, porque brindan a sus
colaboradores total libertad de expresion y buenas relaciones
personales.

- Consideracion de las necesidades del cliente como prioritarias,
fundamento basico del servicio a ofertar.

- Transparencia en el manejo y entrega de cantidades de productos.

- Etica profesional en todos los aspectos comerciales y laborales para el

buen manejo de las relaciones entre empleados, directivos y clientes.



4.15 ESCALA ESTRATEGICA

(7 x>

Conocer el mercado
de produccién y
comercializacion de
papel en la ciudad
de Quito; sus
competidores,
proveedores,
consumidores
(gustos y
preferencias).

OBJETIVO
Incrementar la
participacién de mercado
en 2% respecto al afio
anterior, incrementando de
130 a 195 el ndmero de
clientes.

(7>

OBJETIVO

Generar lealtad y
recordacion de marca en el
50% del mercado captado
en el aifo 2010 a nivel de
mayoristas y detallistas en
la ciudad de Quito
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OBJETIVO
Ampliar la cobertura

comercial a nivel nacional

con subdistribuidores
mayoristas en otras
ciudades

OBJETIVO
Diversificar la cartera de
productos de la
empresa, ampliando la
produccién a variedades
de papel.

Capacidades

necesarias:

- Demanda atractiva.

- Amplios canales de
distribucién.

- Publicidad del producto.

Medidas necesarias:

- Incrementar la
produccién.

- Realizar reuniones con
distribuidores para
analizar su participacion
en el incremento de la
cuota de mercado.

- Actualizar material POP
para distribuidores y
area comercial.

Capacidades
Necesarias:

Conocimiento de los
gustos y preferencias
del cliente.

Personal comprometido
con el negocio..

Planes de fidelizacion.

Medidas necesarias:

Realizar investigacion
de mercados.
Capacitar y motivar al
personal.

Incrementar
presupuesto de
marketing.

Implementar un sistema
CRM.

Realizar eventos de

Capacidades
Necesarias:
- Incremento de la

capacidad de
produccion.
Incremento de la
capacidad instalada de
la empresa.
Identificacion de
mercados potenciales.

Medidas necesarias:
- Fortalecer la relacién

con los proveedores de
materia prima
Contratar mas personal
para labores de
produccion
Incrementar el numero
de rutas de transporte
del producto.

- Analizar posibles

Capacidades
Necesarias:

Maquinaria y equipos
en optimas condiciones.
Identificacién del
comportamiento del
mercado grafico e
industrial.
Disponibilidad de
recursos para los
nuevos procesos de
produccion.
Evaluacién de la
competencia

Medidas Necesarias:

Comprar maquinaria
para la fabricacién de
papel para uso
industrial o gréafico
Invertir en investigacion
y desarrollo.

Analizar potenciales
representaciones de
marcas internacionales.

Tabla 4.4 - Escala Estratégica

OBJETIVO
ESTRATEGICO
Llegar a ser la primera
empresa productora de
papel fabricado con tallos
de rosas en el Ecuador,
con un producto lider que
conserve el medio
ambiente y producido bajo
los estandares de calidad.

2013

- Incrementar la capacitacion. alianzas estratégicas - Analizar Ia. creacion de

participacion de la con distribuidores en las un canal Q|regt9 de

marca en medios de plazas nuevas. comercializacién de_ la

comunicacion empresa al consumidor

" final.
2009 2010 2011 2012
Elaborado por: Autores
[ ®
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4.15.1 Estructura de la empresa

La empresa esta estructurada en cuatro niveles (ver 5.8 Organigrama):

1. Nivel directivo: Conformado por los accionistas

Z. Nivel Gerencial: Conformado por el Gerente General de la empresa.

3. Nivel Ejecutivo: Conformado por el Jefe Administrativo y de Produccién.
4. Nivel Operativo: Conformado por asistencias y personal en general.

Las necesidades de personal estan identificadas sobre la base del
tamafo de planta. Segun la empresa PAPCEL, el promedio de obreros para
producir el aproximado de 100 mil resmas por afio es de ocho operarios. La
cantidad de personal administrativo esta en directa relacién con la colocacién
del producto en el mercado, asi, la cantidad de actividades generadas en la
planta justifican la contratacion de personal administrativo. Es clara la
necesidad de contar con un area de coordinacion logistica y un area comercial,
ambas encargadas de la entrega de los productos, asi como de asistentes para
el manejo del personal y aspectos financieros del negocio.

Se propone la generacion de 21 plazas laborales en distintas areas para
atender el mercado de Quito, las cuales estan distribuidas asi:

- Area Administrativa: 6 personas

- Area de Comercializacion: 3 personas

- Area de Logistica: 2 personas

- Area de Produccién: 10 personas.
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Este personal se ocupara de las actividades regulares de la empresa y
estara a cargo de muebles y enseres asignados para la realizacion de su
trabajo (Ver detalle en el Anexo D1).

La remuneracion asignada a cada cargo se baso en las bases legales
minimas sectoriales para los trabajadores, estipuladas en el Cédigo de Trabajo,
y se proyectaran en el estudio financiero bajo los parametros legales bajo la

figura de relacién de dependencia.

4.15.2 Incentivos
Es muy importante crear lealtad en los trabajadores para el cumplimiento de los

objetivos de la empresa, uno de los mecanismos para esto son los incentivos:

Remuneracién justa y de acuerdo con las actividades desempenadas y

grado de responsabilidad.

- Sistema de bonos por cuotas de produccion, ventas y gestion
administrativa.

- Eleccién del empleado del mes segun el rendimiento de las actividades
del empleado y la capacidad de relacionarse.

- Prioridad a empleados o familiares en primer grado de consanguinidad,
para la creacion de centros de distribucién del producto de la empresa

- Celebracién de fechas importantes como cumpleafios, navidad, ano

nuevo.



4.16 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA PAPELOGICO Cia. Ltda.

Gréfico 4.3 — Organigrama Estructural PAPELOGICO Cia. Ltda.

Gerente General

Area Area
Administrativa Produccién
Comercializacion y Administrativo Recursos Humanos Logistica Compras Produccion
Mercadeo Financiero
[ Vendedor 1 | Secretaria | Operador Log. 1 Operarios (8)
Recepcionista

L Vendedor 2 l

Personal de Limpieza I

Elaborado por: Autores
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CAPITULO V
PLAN DE MARKETING

La necesidad de establecer un plan de marketing para el papel fabricado con
tallos de rosa, es imprescindible. En este capitulo se presentan las estrategias,
tacticas, acciones y controles que deberan implementarse para que el

lanzamiento del producto exitoso.

5.1 OPORTUNIDADES DE MERCADO

5.1.1 Situacién Actual

Como se analizé en capitulos anteriores, el mercado nacional de produccion de
papel es basicamente importador de materias primas. La industria de
fabricacion de papel mantiene un desarrollo modesto dentro del sector de
explotacibn maderera a pesar de ser un producto de alto consumo en el
Ecuador.

Las empresas, papelerias e imprentas son consumidores regulares del
producto; los volimenes y la frecuencia de pedidos, asi como la poca
recordacion de las marcas de papel utilizado por el segmento, muestran una
oportunidad de ingreso al mercado. Otras oportunidades constituyen la
dificultad de encontrar productos sustitutos y los altos costos de

implementacion de sistemas cero papeles.

5.1.2 Objetivo General
Lograr la introduccién del papel fabricado con tallos de rosas, en el mercado

de empresas, papelerias e imprentas de la ciudad de Quito.
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5.1.3 Objetivos Especificos

- Introducir el producto “PAPEL ECOLOGICO” en el segmento de
empresas, papelerias e imprentas de Quito.

- Incrementar el 2% anual de participacién en el mercado, hasta completar
una cuota de mercado del 10%. (en condiciones normales).

- Fortalecer la imagen de la empresa PAPELOGICO Cia. Ltda. y el
producto Papel Ecolégico, en los dos primeros afios de operacion.

- Generar lealtad a la marca, en el tercer afio de funcionamiento.

5.2MARKETING ESTRATEGICO

5.2.1 Consumidor

5.21.1 Perfil del Consumidor de Papel Ecolégico

Segun datos obtenidos en la investigacién de mercados, el cien por ciento de
las empresas en la ciudad de Quito consumen papel como insumo para su
operacion, asi, son clientes de la empresa todas las personas naturales o
juridicas domiciliadas en la ciudad de Quito que requieren papel bond en
diversos tamanos y gramaje, para sus actividades regulares de operacion.

El producto esta orientado a empresas con alto consumo de papel,
debido al rendimiento esperado y la disminucién del costo de produccion por el
uso de materias primas nacionales.

La conciencia social juega un papel muy importante en el perfil del
consumidor, ya que la contribucién al medio ambiente al consumir un producto

con sello verde, es una caracteristica deseable en los clientes.
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La cadena de comercializacion hace deseable que los distribuidores
mayoristas y minoristas, representantes de la marca, tengan una clara
conciencia de cuidado del medio ambiente y buenas practicas ambientales,
ademas de condiciones como:

- Tener una permanencia minima de tres afos en el mercado.

- Haber generado ganancias el afio anterior al inicio de operaciones de la
empresa.

- Tener un mercado captado en la ciudad de Quito.

- Disponer de capital operativo para la compra del producto.

5.21.2 Deseos y Necesidades

Un punto muy importante del perfil del consumidor de papel ecologico es la
satisfacciéon percibida con el uso del producto, pues el papel como producto
‘commodity” debe cumplir con diferenciacion a través del precio final pagado,
debido a que sus caracteristicas fisicas y de uso no permiten generar otro valor
diferenciador. Asi, en concordancia con los resultados de la investigacion de
mercados, el cliente tiene un grado mayor de satisfaccion con el producto a
través de la percepcion de calidad versus precio, condicionando su motivacion
de compra. La ventaja comparativa creada por el producto al proporcionar al
cliente la satisfaccion de cumplir con el cuidado del medio ambiente es otra

caracteristica importante de mencionar.
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5.2.1.3 Habitos de Uso y Actitudes

La forma tradicional de compra de papel es en resmas; las resmas contienen
500 hojas de papel tamano A4, las cuales son embaladas en papel encerado y
empacadas en cajas de diez resmas.

La decisibn de compra estd marcada por ciertos condicionantes
presentes tanto a nivel de mayoristas como de detallistas, tales como: el precio
y el servicio de la empresa a sus distribuidores; el apoyo en actividades de
posicionamiento de marca; un margen de utilidad importante para la reventa.

Los volumenes comprados mensualmente estan entre treinta y cuarenta
resmas por cada cliente final, lo que muestra una potencialidad de 400 a 500
resmas mensuales, por cliente mayorista.

El 61,44% de clientes compran usualmente en papelerias y empresas de
venta de suministros de oficina; la decision de compra esta a cargo de los
departamentos de adquisiciones, compras o recursos humanos, bajo
autorizacion del jefe de seccién o asistente.

Los usuarios del producto son todos los empleados de la empresa, en
caso de clientes corporativos; mientras que el conocimiento de las marcas y del

rendimiento esta relacionado con las areas responsables de las compras.

5.3MERCADO
5.3.1 Competidores
Se conoce que la oferta promedio anual para abastecer al mercado nacional es

de 153 mil toneladas; sin embargo, el escaso desarrollo de la industria papelera
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ha dificultado la obtencion de informacion mas especifica sobre las condiciones
de cada productor

Por otro lado, la oferta en la ciudad de Quito esta compuesta
principalmente por papel de procedencia colombiana. La industria nacional se
concentra en la produccién de papel kraft, mas no de papel para el consumo en
oficinas. Los competidores mas relevantes del mercado nacional son Papelera
Nacional S.A. y PROPAL S.A., cuyas caracteristicas principales se describen

en la tabla siguiente:

Tabla 5.1 - Competidores

PERSONAL DE
COMPETIDOR PRODUCTOS CLIENTES CONTACTO
Papel “Test Liner”: Pesos
que oscilan entre 125 y
EA0igu : g?;?:arsa
Papel corrugado medio -inaahis x50 Gatss La empresa
encolado: Pesos varian ] Cg Honara Nacknal cuenta
PAPELERA entre 127 a 195 g/m2. ErIbESE actualmente con
NACIONAL Papel extensible de 95 _ Far’:ilia 150 trabajadores
g/m? Utilizado en la - Kimbetiv Ciarik repartidos en las
fabricacion de sacos para | i al);n diferentes areas.
embalaje de productos . Cé rto%era Andina
como azucar, cemento
entre otros.
Papel bond: En gramaje - Distribuidora
desde 56 a 90 g/m2. Nacional de Papel |Red de
PROPAL Papel offset: De 60 hasta |- Paco distribuidores de
150 g/m?2. - Juan Marcet la marca en
Papel reprograf. Gramaje |- Otros Ecuador.
de 75 g/m2. distribuidores
Red de
OTRAS Kimberly Clark ’ distribuidores de
MARCAS XEROX  MohErget la marca en el
Ecuador.

Elaborado por: Autores

Los resultados en la investigacion de mercado muestran que el 56% de las
empresas no recuerdan la marca del papel que usualmente consumen,

mientras que el resto si, lo que evidencia una participacion de mercado
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aproximada del 16% para las marcas enunciadas y un promedio entre el 2% y
el 5% para otras marcas, tal como se muestra en el grafico:

Grafico 5.2— Participacion de Mercado de los Competidores

PARTICIPACION DE MERCADO DE LA
COMPETENCIA

OTROS
10%

Xerox
17%

No identifica
56%

kimberly
17%

@Noidentifica Ekimberly @Xerox [JOTROS

Elaborado por: Autores

5.3.2 Aspectos Legales que debe cumplir el Producto

El producto resultante del proceso de fabricacion y su comercializacion deben
cumplir normas del Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN), las cuales
identifican caracteristicas fisicas, tamafos, pesos y tipos de papel. (Ver Anexo

E1).

5.4Segmentacion de Mercados
En la segmentacion de mercados se establecera el prospecto de los
consumidores potenciales del negocio, con base en la informacién recolectada

en capitulos anteriores.
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Tabla 5.2 — Segmento de la Empresa

Segmentacion Geogréfica
- Pais: Ecuador
- Region: Sierra

- Provincia: Pichincha

- Cantén: Quito

- Densidad: Urbana

- Tipo de Poblacién: Empresas, papelerias e imprentas con
domicilio en la ciudad de Quito

Segmentacién Demografica

- Status: Pymes entre 10 y 50 empleados

| Segmentacién Psicografica

- Tipo de actividad empresarial: Indeterminada

- Posicionamiento en el mercado: Indeterminado

' Segmentacién Conductista

- Beneficios buscados: Calidad, buen precio, servicio y entrega
inmediata de pedidos.

- Consumo promedio del producto: Entre 20 y 50 resmas
mensuales de papel.

- Compra mensual en USD: Entre US$60 y US$150.

-  Status del usuario: Usuario potencial.

- Etapa de disposicién: Sin conocimiento del producto

- Actitud hacia el producto: Entusiasta, positivo.

Elaborado por: Autores

5.5POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

5.5.1 Objetivo de Posicionamiento del Producto

Introducir la marca “PAPELOGICO” y su producto: papel hecho con tallos de
rosa en el mercado de la ciudad de Quito, con proyeccion de ubicarse entre los
tres primeros lugares del “top of mind” de la marcas de papel, en el tercer afo

de operacién de la empresa.

5.5.1.1 Estrategia de Producto
El papel ecolégico compite en el mercado con el papel regular ofertado por
otras empresas, cuyo soporte comercial y de imagen de marca es superior,

mas aun si se considera que el producto es nuevo en el mercado. En este
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entorno, la estrategia a utilizarse para el producto es la de penetraciéon en el
mercado. PAPELOGICO Cia. Ltda. debe aplicar tacticas comerciales de
penetracion basadas en la persuasion y el uso de medios ATL para la

introduccion y posicionamiento de la marca y el producto.

5.5.1.2 Estrategia de Precios

El precio de papel en el mercado se encuentra en un promedio de
US$3,43 por resma de papel de 75 g., tamafio A4. Tomando en cuenta que los
costos de producciéon permiten fijar un precio de venta menor para canales de
distribucion, se ha seleccionado la estrategia de precio orientada a la
competencia, empleada cuando hay gran cantidad de productos en el
mercado y estan poco diferenciados; cuando la empresa practicamente no
tiene ningun control sobre el precio; y, cuando existe un precio tradicional o de
costumbre.

La estrategia persigue ubicar al papel ecolégico con un precio de venta
menor (en centavos) al de los competidores, lo que permitira introducirlo de
forma facil y sin perder utilidad para la empresa, manteniendo una brecha

competitiva respecto al precio de los competidores.

5.5.1.3 Estrategia de Promocion
El posicionamiento buscado para el producto es de lider en el mercado en
rendimiento y cuidado del medio ambiente; por esta razén, y en respuesta al

poco posicionamiento de las marcas actuales, manifestado por el 56% del
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mercado potencial encuestado, la estrategia de posicionamiento es la de
liderazgo de mercado.

Como parte de la introducciéon al mercado de PAPELOGICO Cia. Ltda.
se planea realizar una estrategia de liderazgo competitivo aprovechando el

débil posicionamiento de las marcas presentes en el mercado.

5.5.1.4 Estrategia de Plaza

A fin de cumplir con la cobertura de mercado esperada, se implementara la
estrategia de desarrollo de canales de distribucion, para introducir el
producto al mercado a través de empresas con mas tiempo de permanencia y

mercado cautivo.

5.6 RELACION OBJETIVOS — ESTRATEGIAS

A manera de resumen de la planificacion estratégica de la empresa, se
presenta la matriz de relacién objetivos — estrategias; ésta permite evidenciar el
cumplimiento de los objetivos planteados en el plan estratégico y su correlacion

con las estrategias planteadas. Esta matriz consta en el capitulo IV, Tabla 4.4.

5.7MARKETING TACTICO

5.7.1 Producto

5.7.1.1 Diferenciacion

El papel es considerado como un producto de consumo para el caso de los
clientes finales; e industrial, para el caso en el que es usado para la produccién

de otros productos como cuadernos, impresiones, perioédicos, etc. Sin
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embargo, como se ha evidenciado en el plan de negocios, la principal
caracteristica es a ojos del cliente es considerado un ‘commodity” o producto
de baja diferenciacién, por lo que unicamente su estructura de costos le

permite ser mas competitivo.

5.7.1.2 Beneficio

PAPELOGICO ingresara al segmento de empresas, papelerias e imprentas, en
donde el beneficio percibido depende del uso que el consumidor da al
producto; ante esto, puede considerarse que el papel es de consumo

empresarial regular e indispensable.

5.7.1.3 Motivacion de Compra

La principal motivaciéon de compra es la necesidad diaria de usar papel en las
oficinas, y que todavia sigue siendo una constante, ya que el acceso a la
tecnologia cero papeles no ha mermado la demanda del producto por la
dificultad de acceso a equipos y sistemas que puedan sustentarla.

El producto pretende incentivar al consumidor, ademas de la perspectiva
de uso diario, desde la perspectiva de cuidado del medio ambiente y apoyo a la
industria nacional. Segun la investigacion de mercados, el 64.44% de las
empresas estarian dispuestas a consumir papel ecolégico en sus actividades

siempre que el costo no sea mayor al de su proveedor actual.
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5.71.4 Marca

El nombre comercial del producto es “PAPELOGICO”; es similar al escogido
para la empresa ya que se busca que la asociacion del producto beneficie
también al posicionamiento de la empresa; es mas, al ser pionera en la
fabricacion de papel blanco para el segmento de oficina y con materia prima
basada en tallos de rosa, se ha considerado de manera estratégica el

comunicar la razén social de la empresa a través del producto. (Ver Anexo E2)

5.71.5 Empaque
El papel ecologico se vendera en resmas de 500 hojas y se empacara en cajas
de carton de diez resmas. A continuaciéon se muestra el disefio del empaque y
la caja de embalaje para la transportacion. (Ver Anexo E3 y E4)
El empaque contiene la siguiente informacioén:
- Marca
- Contenido
- Descripcion de tamafio y gramaje

- Informacion de Normas técnicas INEN que cumple.

5.7.1.6 Usos
El papel ecolégico podra ser utilizado para cualquier tipo de impresion a tinta,
en equipos de impresion y fotocopiado. La calidad del papel esta garantizada

con el cumplimiento de las normas INEN que se mencionan en los aspectos

legales vinculadas al producto.
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5.7.1.7 Caracteristicas de la Marca

Las principales caracteristicas que se busca posicionar en la mente del

consumidor son:

- Rendimiento: Papel Ecolégico “PAPELOGICO” es una opcién de menor
costo e igual rendimiento que el papel tradicional.

- Contribucién al medio ambiente: “PAPELOGICO" contribuye al cuidado
del medio ambiente. El consumidor debe influenciarse al escuchar que su
consumo puede ser el mismo de siempre pero cuidando el medio ambiente,
debido a que es fabricado con tecnologias limpias y posee sello verde.

- Nacionalismo: Se pretende comunicar a todos los potenciales
consumidores que PAPELOGICO Cia. Ltda. es la primera empresa
ecuatoriana productora de papel con insumos nacionales. Explotar el
nacionalismo junto con el cuidado del medio ambiente son tendencias de
moda en el consumidor ecuatoriano, lo que puede favorecer el ingreso de

la marca y ubicarla dentro del “top of mind”.

5.7.2 Precio
5.7.21 Nivel de precios
El precio del papel varia segun el gramaje, tamafio, tramado, composicion y
uso. Como referencia, se ha tomado como dato el precio de comercializacion
del distribuidor de las marcas competidoras. (Ver Anexo E5)

El precio promedio en el mercado es de US$ 3,43 por resma de papel

bond, tamano A4, de 75 g.



N!

89

5.7.2.2 Fijacion del Precio

Obtenidos los costos de produccion por tonelada de papel, se formula el precio
de venta para los dos canales comerciales propuestos: mayoristas y minoristas;
cada canal tendra una estructura de precios diferente y que le permita

desarrollar un descuento que genere rentabilidad a la distribucion, asi:

Tabla 5.3 — Precio de venta por resma

DETALLE PRECIO
(+)COSTO POR RESMA 0.70
(+)MATERIA PRIMA TALLOS DE ROSAS 0,20
SUBTOTAL PRECIO 0,90
PRECIO FINAL = Costo + utilidad (250%)* 3,16
PRECIO A MAYORISTAS PRECIO
PRECIO FINAL + UTILIDAD 10% 3,48
PRECIO A DETALLISTAS PRECIO
PRECIO FINAL + UTILIDAD 5% 3,64

*Precio referencial de mercado

Elaborado por: Autores

5.7.3 Plaza

5.7.3.1 Canal de Comercializacion

La empresa PAPELOGICO Cia. Ltda. plantea el uso de dos canales de
comercializacion a cubrirse con la fuerza de ventas y el apoyo de distribuidores
mayoristas. Esta estructura implica una diferenciacién en las ventas y las
politicas de descuento para lograr un mayor margen de ganancia del canal
detallista, aunque con una cobertura menor del mercado, y un menor margen
para el canal mayorista, cuya cobertura de mercado es mayor y la venta por

volumen es mas atractiva. (Ver Anexo E6)
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5.7.3.2 Condiciones Comerciales para Proveedores
Las condiciones planteadas para la comercializacion del producto respecto a la

relacién con distribuidores mayoristas y detallistas seran:

Utilidad sugerida para mayoristas: 10% del precio de venta de la empresa

PAPELOGICO.

- Utilidad sugerida para detallistas: 5% del precio de venta de la empresa
PAPELOGICO.

- El crédito maximo para los distribuidores de los dos canales es de 15 dias.

- Pasado el tiempo del crédito, el distribuidor sera bloqueado hasta nueva

orden por el departamento administrativo.

5.7.4 Promocion

5.7.41 Tactica de Publicidad (brief)
a) Medios a utilizar (Ver Anexo E7)

- Radio

- Prensa (Ver Anexo ES8)

- Medios Alternativos, BTL, Web.

b) Objetivos publicitarios especificos

- Crear notoriedad de la marca “PAPELOGICO” en el segmento de
oficinas, papelerias e imprentas de la ciudad de Quito, en el afio 2009.

- Lograr predisposicion a la compra del producto en el segmento de

oficinas, papelerias e imprentas de Quito.
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c) Slogan
“PAPELOGICO: lo légico es hacer un papel que

cuide nuestro medio ambiente”.

d) Objetivos de la comunicacion

- Dar a conocer el nombre del producto y de la empresa.

- Presentarse como un producto que ofrece todas las caracteristicas de
los competidores, con el factor diferenciador de que ayuda al medio

ambiente y es de produccién nacional.

e) Grupo objetivo
Oficinas, papelerias e imprentas de la ciudad de Quito cuyo consumo regular

de papel se encuentre en el rango de US$101 a US$150.

f) Estructura de la campaiia

Atributo

Papel para cualquier uso en oficinas, imprentas y papelerias.

Similar rendimiento al tradicional.

Cuida el medio ambiente.

Sello verde.
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Ventaja
- Mejor precio.
- Mismo rendimiento.

- Amigable con el medio ambiente.

Tono de la comunicacion

Informativo, generador de conciencia.

Guias de ejecucion

- Destacar el nombre de "PAPELOGICO”

- Orientar la publicidad a jefes de compras, duefios de negocios y publico
en general.

- Utilizar frases que promuevan el consumo del producto.

Mensaje de la campana publicitaria
PAPELOGICO: lo légico es hacer un papel

que cuide nuestro medio ambiente. ...

5.7.4.2 Tactica de Marketing Directo
5.7.4.2.1 Medios a utilizar

- E-mailing Masivo

- Correo Directo

- Telemercadeo

- Pagina Web
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5.7.4.2.2 Objetivos del Marketing Directo

- Obtener una cuota del 4% del mercado (130 clientes reales) en el primer
ano de introduccién del producto en el mercado.

- Obtener una respuesta del 15% (488 personas) del segmento de jefes
de compras de empresas y oficinas del Distrito Metropolitano de Quito,
durante los primeros tres meses de comercializacion del producto.

- Obtener una respuesta del 15% (488 personas) de publicidad a través
de mailing y e-mailing en el segmento de papelerias y negocios de la

ciudad de Quito.

5.7.4.2.3 Actividades de Marketing Directo

a) Telemercadeo

Responsable: Asistente de Ventas y vendedores

Etapa 1- Respuesta (Reactivo)

Dar respuesta a las inquietudes generadas por el correo directo y la carpeta de
presentacién, durante los siguientes ocho dias habiles posteriores al envio de
los correos, y solicitar una cita de contacto personal con el responsable de

mercadeo.
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Etapa 2 Verificacion y contacto (Activo)

Una vez terminada la etapa uno, llamar en dos dias habiles a los destinatarios
del correo directo, para reforzar el correo y solicitar una cita de contacto
personal con el responsable de mercadeo, teniendo en cuenta los contactos y

resultados generados en la etapa previa.

Etapa 3 - Mantenimiento (Activo)
Establecer un contacto mensual con los clientes™fidelizados” (proyeccién del

5%) para conocer sus expectativas y resolver sus necesidades urgentes.

b) Correo Directo
Motivo
Posicionamiento del producto a través del mensaje: “PAPELOGICO: lo l6gico

es hacer un papel que cuide nuestro medio ambiente”.

Piezas utilizadas en el contenido del correo directo
El correo directo incluira un folleto, con su carta y sobre.

Carta / e mail

Cliente: Jefe de compras; Propietario de negocio imprenta o
papeleria.

- Producto: Papel Ecolégico.

-  Medio: Carta de presentacion del producto.

- Referencia: Consumo para empresa y/o solicitud de distribucion.

- Tamaifio: Media carta.
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5.8 ACCION Y CONTROL

5.8.1 Actividades de Control

5.8.1.1 Areas Claves

El control del plan de marketing es uno de los puntos mas importantes, pues a
través de éste se puede concluir si las estrategias, actividades tacticas y
presupuesto fueron aprovechados en beneficio del producto. En el plan se han
estructurado dos areas claves con distintos indicadores para monitorear

avances: Publicidad y promocién, y Canales de comercializacién.

5.8.1.2 Métodos de Control del Plan Estratégico de Marketing
Ya determinadas las areas claves para la evaluacién del plan estratégico de
marketing y segun el tamafno de la empresa, se propone un método de control

mixto, basado en el uso de dos métodos:

- Método de analisis de informacion (registros e interpretaciones)
Se implementara por medio de un banco de informacion de indicadores, datos
recogidos por medio de registros. Entre los principales estan:

- Registros de ventas y rentabilidad del producto en el mercado.

- Rentabilidad por canal comercial.

- Formato de control de actividades de marketing.

- Formato de mediciéon de medios de comunicacion.

- Registro de actividades publicitarias y promocionales con el canal.
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- Indice de recompra del producto e indice de rotacién del

distribuidor.

- Meétodo de supervision directa

Este método se aplicara a las actividades relacionadas con el trabajo de
campo de los agentes vendedores y de la supervision de canales comerciales
por parte del personal de ventas.

Las diferentes actividades de mercadeo pretenden cumplir con los
objetivos de introduccion del producto en el mercado y el posicionamiento de
la marca. Es menester establecer pautas reales de implementacién y sistemas
de control y seguimiento de resultados que permitan tomar decisiones sobre la
marcha, pues esto contribuira en gran medida, al normal desarrollo de la

empresa si es factible su creacién.

5.9PROYECCION DE VENTAS

5.9.1 Demanda

Para el calculo de la demanda potencial se han considerado las respuestas
obtenidas en la investigacion de mercados para establecer una relacién directa
con los porcentajes obtenidos en las preguntas relacionadas con el numero de
empresas que compran regularmente papel y tienen un promedio de gasto
mensual entre US$101 y US$150. La proyeccion se realiza con base en la
capacidad de consumo del mercado y las principales marcas de papel que

adquiere el segmento empresarial de la ciudad de Quito.
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Tabla 5.4 — Demanda

% de
DEMANDA POTENCIAL participaciéon en Total
el mercado total Empresas
Total Empresas que consumen regularmente Papel 100% 7.522
Total Empresas con gastos de papel entre 100 y 150 5
ddlares por mes (ver segmentacion) 4335 aZah
TOTAL EMPRESAS 3.258

Elaborado por: Autores

La demanda potencial es de 3 258 empresas, la proyecciéon de captacion de
mercado se establecera sobre la base de tres supuestos: Pesimista, Normal y
Optimista.

Segun datos de la encuesta de manufactura del INEC, la industria
papelera tiene una participacion promedio del 5.1% en relacién con toda la
manufactura nacional; esta participacion se toma como referencia para calcular
el numero posible de clientes a captar en el escenario normal (225 empresas).
Para el escenario pesimista, se ha propuesto una cobertura del 1.7%, valor
histérico mas bajo de participacion de la industria papelera en el sector
manufacturero, lo que representa un total de 55 empresas como clientes.

Por ultimo, el escenario optimista se proyecta con una participacion del
7.25%, valor estimado mas alto de participacion de la produccion de papel en la
manufactura nacional, lo que significa un total de 228 clientes a captar desde el

primer aio de funcionamiento de la empresa.

Tabla 5.5 — Escenarios Previstos

ESCENARIOS PREVISTOS
ANO % DE COBERTURA DE MERCADO # DE CLIENTES
PESIMISTA NORMAL | OPTIMISTA | PESIMISTA| NORMAL | OPTIMISTA
2009 1,70% 5.10% 7,.25% 166 225 274

Elaborado por: Autores
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Para efectos de la proyeccion de la demanda para los afos siguientes, se ha

tomado como tasa el porcentaje de crecimiento del PIB del sector de

manufactura al que pertenece la explotacibn maderera y la fabricacién de

papel, que es del 0.30%. De esta manera, se incrementa la participacion de

mercado de la empresa de forma regular, como se muestra en la Tabla 5.6.

Tabla 5.6 — Cobertura de la Demanda Clientes

ESCENARIOS PREVISTOS
ANO % DE COBERTURA DE MERCADO # DE CLIENTES
PESIMISTA NORMAL | OPTIMISTA | PESIMISTA | NORMAL | OPTIMISTA

2009 1,70% 5,10% 7.25% 166 225 274
2010 1,70% 5,10% 7.25% 169 236 295
2011 1,70% 5,10% 7.25% 172 249 317
2012 1,70% 5,10% 7.25% 175 261 340
2013 1,70% 5,10% 7.25% 178 275 366

Elaborado por: Autores

Segun la informacién obtenida en la investigacion de mercados, el consumo

promedio anual de papel por empresa es de 500 resmas, equivalente a una

tonelada de papel producida. La cantidad proyectada de resmas a venderse

por cada ano es el resultado del producto del consumo promedio anual (500

resmas) por el numero de clientes en los distintos escenarios planteados

(pesimista, normal y optimista), valores que se evidencian en la Tabla 5.7.

Tabla 5.7 — Cobertura de la Demanda en Cantidades

TONELADAS COBERTURA Peso Cantidad
por en
PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA | PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA | Resma |Toneladas
166 225 274 83000 112500 137.000 2,2621 309,91
169 236 295 84411 118237,5 147.275 2,2621 333,15
172 249 317 85845,987 | 124267,613 158.321 2,2621 358,14
175 261 340 87305,3688 | 130605,261 170.195 2,2621 385,00
178 275 366 88789,56 | 137266,129 182.959 2,2621 413,87

Elaborado por: Autores
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Bajo condiciones normales, la planta inicia la produccién de papel de tallos de

rosas con una capacidad utilizada del 70%'® y se espera llegar al quinto afio

con una capacidad del 95%.

La proyeccion de la demanda planteada en el escenario normal (225

toneladas), en comparacion con la capacidad productiva de los competidores'®

representa apenas el 7.83 % del total de produccién del competidor de menor

tamarnio, 3 mil toneladas de produccién anual.

5.9.2 Ventas Proyectadas

Con las condiciones expuestas se realiza la proyeccion de ventas del futuro

negocio, en los distintos escenarios:

Tabla 5.8 — Presupuesto de Ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 83.000 84.411 85.846 87.305 88.790
NORMAL 112.500 118.238 |  124.268 130.605 137.266
OPTIMISTA 137.000 147.275| 158.321 170.195 182.959
PRECIOS DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Resmas (hojas) 3,16 3,16 3,16 3,16 3,16
3,16 3.16 3,16 3.16 3,16
PROYECCION DE VENTAS EN
DOLARES
VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 262.565,52 | 267.029,13|271.568,63| 276.185,30 |  280.880.45
NORMAL 355.887,00| 374.037,24|393.11314| 413.161,91| 434.233,16
OPTIMISTA 433.391,28| 465.895,63|500.837,80| 538.40063| 578.780,68
PRESUPUESTO DE VTAS ) )
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 262.565,52 | 267.029,13 | 271.568,63 | 276.185,30 | 280.880,45
NORMAL 355.887,00 | 374.037,24 | 393.113,14 | 413.161,91 | 434.233,16
OPTIMISTA 433.391,28 | 465.895,63 | 500.837,80 | 538.400,63 | 578.780,68

'® Ver 4.4 Tamafio de la Plantap. 71

" Ver Tabla 2.2, p.22

Elaborado por: Autores
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Tabla 5.4 — Demanda

% de
DEMANDA POTENCIAL participacién en Total
el mercado total | Empresas
Total Empresas que consumen regularmente Papel 100% 7.522
Total Empresas con gastos de _papel entre 100 y 150 4333% 3258
dolares por mes (ver segmentacion) -
TOTAL EMPRESAS 3.258

Elaborado por; Autores

La demanda potencial es de 3 258 empresas, la proyeccién de captacién de
mercado se establecera sobre la base de tres supuestos: Pesimista, Normal y
Optimista.

Segun datos de la encuesta de manufactura del INEC, la industria
papelera tiene una participacion promedio del 5.1% en relacién con toda la
manufactura nacional; esta participacion se toma como referencia para calcular
el numero posible de clientes a captar en el escenario normal (225 empresas).
Para el escenario pesimista, se ha propuesto una cobertura del 1.7%, valor
histérico mas bajo de participacion de la industria papelera en el sector
manufacturero, lo que representa un total de 55 empresas como clientes.

Por ultimo, el escenario optimista se proyecta con una participacion del
7.25%, valor estimado mas alto de participacion de la produccién de papel en la
manufactura nacional, lo que significa un total de 228 clientes a captar desde el

primer aino de funcionamiento de la empresa.

Tabla 5.5 — Escenarios Previstos

ESCENARIOS PREVISTOS

ANO % DE COBERTURA DE MERCADO # DE CLIENTES
PESIMISTA NORMAL | OPTIMISTA | PESIMISTA | NORMAL | OPTIMISTA
2009 1,70% 5.10% 7,25% 166 225 274

Elaborado por: Autores
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Para efectos de la proyeccion de la demanda para los afios siguientes, se ha

tomado como tasa el porcentaje de crecimiento del PIB del sector de

manufactura al que pertenece la explotacibn maderera y la fabricacion de

papel, que es del 0.30%. De esta manera, se incrementa la participacién de

mercado de la empresa de forma regular, como se muestra en la Tabla 5.6.

Tabla 5.6 — Cobertura de la Demanda Clientes

ESCENARIOS PREVISTOS

ANO % DE COBERTURA DE MERCADO # DE CLIENTES
PESIMISTA NORMAL |OPTIMISTA | PESIMISTA| NORMAL |OPTIMISTA
2009 1,70% 5,10% 7.25% 166 225 274
2010 1,70% 5,10% 7.25% 169 236 295
2011 1,70% 5,10% 7.25% 172 249 317
2012 1,70% 5,10% 7.25% 175 261 340
2013 1,70% 5,10% 7.25% 178 275 366

Elaborado por: Autores

Segun la informacién obtenida en la investigaciéon de mercados, el consumo

promedio anual de papel por empresa es de 500 resmas, equivalente a una

tonelada de papel producida. La cantidad proyectada de resmas a venderse

por cada afo es el resultado del producto del consumo promedio anual (500

resmas) por el nimero de clientes en los distintos escenarios planteados

(pesimista, normal y optimista), valores que se evidencian en la Tabla 5.7.

Tabla 5.7 - Cobertura de la Demanda en Cantidades

TONELADAS COBERTURA Peso Cantidad
por en
PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA Resma | Toneladas
166 225 274 83000 112500 137.000 2,2621 309,91
169 236 295 84411 118237.5 147.275 2,2621 333,15
172 249 317 85845,987 | 124267,613 158.321 2.2621 358,14
175 261 340 87305,3688 | 130605,261 170.195 2,2621 385,00
178 275 366 8878966 |137266,129 182.959 2,2621 413,87

Elaborado por: Autores
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Bajo condiciones normales, la planta inicia la producciéon de papel de tallos de

rosas con una capacidad utilizada del 70%'® y se espera llegar al quinto afio

con una capacidad del 95%.

La proyeccion de la demanda planteada en el escenario normal (225

toneladas), en comparacion con la capacidad productiva de los competidores19

representa apenas el 7.83 % del total de produccion del competidor de menor

tamarfio, 3 mil toneladas de produccién anual.

5.9.2 Ventas Proyectadas

Con las condiciones expuestas se realiza la proyeccién de ventas del futuro

negocio, en los distintos escenarios:

Tabla 5.8 — Presupuesto de Ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 83.000 84.411 85.846 87.305 88.790
NORMAL 112.500 118.238 124.268 130.605 137.266
OPTIMISTA 137.000 147.275|  158.321 170.195 182.959
PRECIOS DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Resmas (hojas) 3,16 3,16 3.16 3,16 3,16
3,16 3,16 3,16 3,16 3,16
PROYECCION DE VENTAS EN
DOLARES
VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 262.565,52 | 267.029,13 | 271.568,63 276.185,30 | 280.880,45
NORMAL 355.887,00| 374.037,24|393.113,14 413.161,91 434.233,16
OPTIMISTA 433.391,28 | 465.895,63 | 500.837,80 538.400,63| 578.780,68
PRESUPUESTO DE VTAS _ - )
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 262.565,52 | 267.029,13 | 271.568,63 | 276.185,30 280.880,45
NORMAL 355.887,00 | 374.037,24 | 393.113,14 | 413.161,91 434.233,16
OPTIMISTA 433.391,28 | 465.895,63 | 500.837,80 | 538.400,63 578.780,68

'® Ver 4.4 Tamaiio de la Plantap. 71

P Ver Tabla 2.2, p- 22

Elaborado por: Autores
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_ CAPITULO 6
EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

El presente capitulo analiza la factibilidad financiera de crear una empresa

productora de papel con base en tallos de rosas. Se muestran presupuestos de

ingresos, gastos, costos y se determina la rentabilidad a obtenerse con la

operacion de la empresa.

6.1 SUPUESTOS

1.

La estructura de capital ha sido considerada con un financiamiento del
50% y sin financiamiento.

El analisis se realizdé en dolares de los Estados Unidos de América, a
valores constantes.

Para la elaboracién de las proyecciones se ha utilizado un horizonte de 5

afos.

. La proyeccion de ventas se realizd en tres diferentes escenarios

pesimista, normal y optimista?® (Ver capitulo 5 punto 6.3.2.5).

La proyeccién de los ingresos se basé en la venta de resmas de papel
bond de 75 gr. (500 hojas) a un precio de fabrica US $ 3,16.

La inversion inicial de la empresa PAPELOGICO Cia. Ltda. es de
125.259 dolares.

Se solicitara un préstamo bancario al Banco Internacional por
US$62.629,50 a 5 afos plazo, a una tasa del 14%?' para los 3

escenarios con financiamiento. (Ver Anexo F3)

2 Ver punto 6.3.2.3 “Cobertura de la Demanda Potencial” , p.134
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6.2EVALUACION FINANCIERA
Con base en los supuestos presentados se procede a evaluar el plan de

negocios en los tres escenarios propuestos.

6.2.1 Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) con
Apalancamiento
El Valor Actual Neto del proyecto muestra la actualizacién de los flujos del

proyecto; asi, para cada uno de los escenarios el VAN y la TIR apalancado es:

Tabla 6.1 — VAN apalancado

= VAN APALANCADO |

PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA
‘ VALOR ACTUAL NETO 44.728 142.293 386.649

Elaborado por: Autores

Tabla 6.2 - TIR apalancado

| TIR APALANCADO |

PESIMISTA | NORMAL | OPTIMISTA
[TIR 66.64% | 182.76% 216.44%

Elaborado por: Autores

6.2.2 Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) sin
apalancamiento
El Valor Actual Neto y la TIR sin apalancamiento, es decir, considerando un

financiamiento total de los inversionistas, es:

2! Sistemas de Tasas de Interés del BCE
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Tabla 6.3 -VAN no apalancado

[ VAN NO APALANCADO |

PESIMISTA | NORMAL | OPTIMISTA
l VALOR ACTUAL NETO 1.527 | 200.060 400.814

Elaborado por: Autores

Tabla 6.4 - TIR no apalancado

l TIR Y VAN NO APALANCADOS B

PESIMISTA | NORMAL |OPTIMISTA
' TIR 79,42% | 16360% | 226.16%

Elaborado por: Autores

6.2.3 Estado de Resultados

A continuacion se analiza la rentabilidad obtenida en los tres escenarios

planteados para los supuestos con y sin apalancamiento.

Tabla 6.5 — Rentabilidad Escenarios Apalancados

UTILIDAD
Pesimista 2009 2010 2011 2012 2013
Apalancada 9.561,23 23.524,72 30.378,00 33.321,13 36.314.29
Normal 2009 2010 2011 2012 2013
Apalancada 66.757,39 77.054,58 90.661,34 | 100.800,75 | 111.457,27
Optimista 2009 2010 2011 2012 2013
Apalancada | 105.954,21 | 127.793,66 | 154.028.66 | 177.974,96 | 203.717,24
Elaborado por: Autores
Tabla 6.6 — Rentabilidad Escenarios No Apalancados
UTILIDAD
Pesimista 2009 2010 2011 2012 2013
No Apalancada 24.638,52 27.484,07 30.378,00 33.321,13 36.314,29
Normal 2009 2010 2011 2012 2013
No Apalancada 71.834,69 81.013,94 90.661,34 | 100.800,75 | 111.457,27
Optimista 2009 2010 2011 2012 2013
No Apalancada 11.031,50 131.753,02 | 154.028,66 | 177.974,96 | 203.717,24

Elaborado por: Autores
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La tendencia es similar en los resultados de los balances de Pérdidas y

Ganancias, en escenario no apalancado.

CAPITULO VII
POSIBLES RIESGOS Y SOLUCIONES

Es importante, ademas de proponer la creacién del negocio, establecer planes
de contingencia que permitan minimizar los riesgos o factores no controlables

de la implementacion.

7.1POSIBLES RIESGOS

7.1.1 Dificultad de acceso a la materia prima

7111 Factores

En caso de que se dificulte la obtenciéon de materia prima, las consecuencias

posibles serian:

- Imposibilidad de producir papel con base en tallo de rosas.

- Despidos y reducciéon de gastos de personal.

- Incremento de los pasivos, situacién que se agudiza si se da en los
primeros afios de desarrollo del negocio

- Pérdida de la imagen de marca.

7.1.1.2 Acciones de Contingencia
- Mantener convenios de entrega programada de materia prima en funcion

de la capacidad utilizada de planta.
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- Diversificar productos con la posibilidad de producir papel con pastas de
madera.
- Obtener representaciones o negociar con empresas productoras de

paises vecinos.

7.1.2 Ventas por debajo de lo esperado

7.1.21 Factores

En caso de que las ventas sean inferiores a las proyectadas, se generaria el

siguiente panorama:

- Menores ingresos para la empresa, incrementando el riesgo de obtener
pérdidas.

- Menor liquidez en la empresa, con la consecuente dificultad para cubrir
los costos operativos.

- Deficiencia en el funcionamiento de los canales de distribucion.

- Ineficiencia de los agentes vendedores.

7.1.2.2 Acciones de Contingencia

Cumplir y controlar de forma eficiente las actividades de marketing.

Supervisar las actividades de venta en los canales de distribucion.

- Establecer un paquete de incentivos para los distribuidores mayoristas y
minorista.

- Incrementar la participacion publicitaria en los medios para mejorar el

posicionamiento del producto.
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7.1.3 Conflictos Internos

7.1.3.1 Factores

A continuacion se detallan los principales factores que pueden ocasionar

conflictos internos en la organizacion:

- Trabajadores no conformes con la remuneracién, condiciones de trabajo,
incentivos, trato y sistema de comunicacién interna.

- Deterioro de las relaciones interpersonales entre empleados, jefes y/o
accionistas.

- Personal poco comprometido con la organizacion.

- Incumplimiento de politicas, mision y visién de la organizacion.

7.1.3.2 Acciones de Contingencia

- Desarrollar planes de seguridad y salud ocupacional.

- Realizar jornadas de capacitacion para el personal en temas de
motivacion y empowerment.

- Llevar a cabo talleres de desarrollo organizacional y clima laboral.

En esta parte del documento se exponen algunos riesgos a los que se enfrenta
la empresa; sin embargo, esta exposicion de situaciones no constituye un plan
de contingencia, el mismo que deberia realizar toda organizacién, mas aun si

su actividad se centra en la rama manufacturera.
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CAPITULO VIII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La industria papelera presenta barreras de entrada de intensidad media,
lo que permite un facil acceso a la industria, motivado ademas por la
disponibilidad de materia prima.

El consumo de papel en las empresas es regular y mantiene constante
su demanda en el mercado, dado que los sistemas sustitutos
especialmente tecnoldgicos, no tienen mayor desarrollo en el mercado.,
Se comprueba la hipotesis planteada al inicio del plan de negocios, ya
que existe un mercado atractivo para implantar una empresa productora
de papel elaborado con base en tallos de rosas pues, segun la
investigacion realizada, el 65.44% de los encuestados representa un
segmento importante de la poblacion que prefiere consumir papel
ecologico de iguales caracteristicas que el tradicional, porque conserva
el medio ambiente.

La idea de negocio se muestra también respaldada por factores como la
facilidad de acceso a materia prima y distribucién del producto.

La localizacién estratégica de la planta por su cercania a la materia
prima y al mercado objetivo (Quito), es Guayllabamba, en donde se

debe iniciar la busqueda de un terreno para realizar la construccion de
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infraestructura para la produccion de 200 mil resmas de papel por ano,
lo que significa alrededor de 400 toneladas.

La planeacion estratégica muestra muchas ventajas ante la implantacion
del negocio; ésta, asi como todo el estudio, se mantiene como soporte
para cinco afios de actividad de la empresa.

La demanda potencial estimada en la ciudad de Quito, es de 3258
empresas, a las cuales se enfocaran las estrategias del marketing mix ,
en las diferentes etapas del producto.

La empresa se muestra factible respecto a rentabilidad, costos y gastos
en los escenarios normal y é6ptimo. Presenta una TIR de . y una VAN
de... con una utilidad de 142.293 y 386.649 respectivamente, 10 que respalda

el atractivo financiero del negocio.

RECOMENDACIONES

Implantar el negocio desarrollado en este plan, debido a que es una
excelente oportunidad en el mercado ecuatoriano al tratarse de una de
las principales empresas de produccion de papel con diferentes fibras
vegetales, y puntualmente, de tallos de rosa.

Tomar en cuenta los factores politicos, sociales, culturales vy
tecnologicos que tengan relacion con proveedores y el entorno en
general, a fin de evitar conflictos para la provisiéon de la materia prima y

asegurar una produccién optima de papel.
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Crear una empresa vinculada cuya principal funcién radique en la
recoleccion y acopio de materia prima para contribuir a garantizar la
produccién y el normal desarrollo del negocio.

Mantener una estrategia de liderazgo en precios aprovechando las
ventajas de costos de la materia prima nacional para lograr
competitividad en el mercado.

Investigar periédicamente las preferencias de los consumidores y
canales de distribucion del papel para mantener una correcta provision
del suministro a los clientes.

Destinar todos los esfuerzos de publicidad a resaltar la producciéon de
papel con sello verde, contribuyendo al cuidado del medio ambiente.
Enfocar los canales de distribucibn y comercializacion en las
necesidades de papelerias e imprentas, cuya actividad es la reventa; vy,
de oficinas, empresas y personas de la ciudad de Quito, que consumen
papel en forma regular para sus actividades diarias.

Crear un plan de contingencia para minimizar el impacto de los factores
no controlables de la operacion de la empresa, y prepararse para los
diferentes sucesos de la manera mas apropiada.

Elaborar un plan operativo que permita definir las actividades que han de
seguirse para poder lograr que la implantacion del plan se lleve de
manera exitosa.

Monitorear permanentemente las diferentes acciones que involucra la
puesta en marcha del plan de negocios para medir el avance y detectar

oportunidades de mejora, si es que las hubiere.
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Anexo Nro. A1 — Exportaciones de Productos Madereros
Ecuatorianos
EXPORTACIONES DE PRODUCTOS FORESTALES (MILES DE DOLARES FOB)
; Producto 2000 2001 2002 2003 2004
: Madera Bruta 6.892,69 4.902,69 6.944,59 4.627,06 4838,71
! Madera Aserrada 736,26 568,35 614,88 1.010,19 550,76
Cajones, Palets, Barriles 42117 81,18 29,85 155,89 232,75
Puertas, ventanas y marcos 973,09 1.017,51 1.197.11 276,45 589,85
Tableros para parquet 46,9 21,01 183,21 187,94 111,93
® Estatuillas, adornos, artesanias 615,29 7188 722,18 561.91 620,52
Manufacturas 2.809,79 1.825,72 2.237,90 1.907,85 1.411,74
Muebles 2.650,98 4.214,83 2.650,98 3.645,12 3.151,28
Lefia y Carbén 0 51.51 6.36 0 5.82
Papel y Cartén 13.284,59 |14.502,58 |16.912,02 |18.555.62 |24.074,21
TOTAL 77.591,07 |85.765,13 |88.348,51 |86.955,69 |111.037,18
Fuente: Proyecto ITTO 139/91
Elaborado por: Proyecto ITTO 139/91
Anexo Nro. A2 - Importacion de Materias Primas para el sector
Maderero
o
IMPORTACIONES DE PRODUCTOS FORESTALES (MILES DE DOLARES FOB)
Producto 2000 2001 2002 2003 2004
Madera Bruta 3.99 34,44 7.80 4,59 33,74
Madera Aserrada 13.77 125,29 177,8 211,44 177.74
Fibras MDF 667,30 1.188,05 2.555.43 4.652,30 6.804,83
Cajones. Palets, Barriles 35.48 136.14 25428 240.88 168,59
Puertas, ventanas y marcos 22,51 17,26 48,10 598 281.42
Tableros para parquet 240,31 167,46 552,64 733,75 757,12
Estatuillas, adornos, artesanias 136,81 123,04 310.24 588,83 407,96
Manufacturas 401,27 278,88 630,87 1.090,41 1.289,11
Muebles 3.087.68 2.089,77 5.539,01 9.333,41 10.156,74
Lefa y Carbon 28 2,65 3.13 6.58 17.57
Papel y Cartén 94.323.28 121.610,92 135.078,14 155.300.60 166.782.93
TOTAL 99.197,58 126.456,96 147.141,10 175.423,97 190.661,45
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Fuente: Proyecto ITTO 139/91
Elaborado por: Proyecto ITTO 139/91

Anexo Nro. A3 - Intensidad de las Fuerzas de Mercado

FUERZAS DEL MERCADO CALIFICACION
Economias de escala. S
Diferenciacion del producto. 2
Requisitos de capital. 4
Costos Cambiantes 2
2
2
8

Acceso a los canales de distribucion
Politica gubernamental
PROMEDIO , 2,83

Elaborado por: Autores

FUERZAS DE MERCADO CALIFICACION
La rivalidad se intensifica cuando hay muchos 4
competidores o igualmente equilibrados.

La rivalidad se intensifica cuando los costos fijos y de 4
almacenamiento son elevados.

La rivalidad se incrementa por falta de diferenciacion o 2

costos cambiantes.
PROMEDIO 3,33

Elaborado por: Autores

FUERZAS DE MERCADO CALIFICACION
Empresas competidoras fabricantes de producto. 2

Otros sustitutos. 5

Importacion de insumos. 5

Costos de fabricacion menores. 2

PROMEDIO 3,50

Elaborado por: Autores

FUERZAS DE MERCADO CALIFICACION
Materia prima oportuna. 2
Existe gran cantidad de proveedores para el sector. 3
Los costos de cambio de proveedor. 1
Ventajas para proveedores de la zona 4
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| PROMEDIO 250 |

Elaborado por: Autores

FUERZAS DE MERCADO CALIFICACION
Alto poder de negociacion respecto de las marcas 4

Los clientes exigen calidad.

Empresas importadoras de papel
Existencia de productos no diferenciados.
PROMEDIO 4,00

Elaborado por: Autores

PP Y
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Anexo Nro. B1 — Formato de la Entrevista

Preguntas de la entrevista (Expertos 1)

- ¢Coémo ha evolucionado la industria de la produccion de papel en el
Ecuador?

- ¢Qué oportunidad considera usted que existe de producir papel en el
Ecuador?

- ¢Qué ventajas existirian al producir papel a nivel nacional versus
importarlo?, ; Cémo se ha hecho tradicionalmente?

- ¢Qué factores inciden en la compra de papel por parte de los
consumidores?

- ¢Qué opina usted acerca del uso de desechos vegetales para la

produccién de papel?- ;Lo compraria?

Preguntas de la entrevista (Expertos 2)
- ¢Qué hace su empresa con los desechos (tallos de rosa) actualmente?
- A breves rasgos, ¢cual es la situacion actual de la industria de cultivo de

flores en el Ecuador?
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- ¢Su empresa posee algun tipo de plan para el manejo de los desechos
del cultivo de rosas?

- ¢Considera usted que el uso de tallos de rosa para la produccion de
papel representaria un ahorro en costos a las empresas floricultoras?

- ¢Su empresa estaria dispuesta a realizar alianzas estratégicas para el

procesamiento de esos desechos?

Anexo Nro. B2 - Modelo de Encuesta

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

ENCUESTA

Encuesta dirigida a empresas consumidoras y comercializadoras de papel.

Nombre de la empresa Teléfono

1. ¢ Qué tipo de papel es el mas requerido por su empresa?

Bond A4 ()
Bond A3 ()
kraft ()
L9 (1 o RNS——

2. ¢ Cuéanto papel compra al mes?

100 (Hojas) ()
300 (Hojas) £ )
500 (Hojas) ()
1000 (hojas) ()
OBO oo cosvs svsaons

3. ¢Qué marcas de papel utilizan en su empresa?



10.

¢ Cémo describirla al papel que usted compra actualmente?

Buenacalidad = .......
Precio asequible @ .......
Fécil provisién

Estandares corporativos......

¢ En qué época del afio utiliza mas papel?

¢ Cree que un papel ecolégico tendria la misma acogida que los regulares?

Si NO

¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar un papel de sello verde? (50 hojas, Papel Bond)

$1.00 ()
$2.00 0)
$3.00 )
$4.50 ()

¢ Qué es lo que usted busca cuando compra papel?

Calidad ()
Precio ()
Marca ()

¢ Dénde adquiere el papel para su negocio?

Empresa comercializadora ()
Importa directamente ()
Contrato tercerizado ()

¢ Coémo le gustaria que se diera a conocer un nuevo tipo de papel?

Promociones ()
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Internet ()
Agentes Vendedores ()
Ofr0... o

11. ¢ Qué tipos de papel no tradicional conoce?

12. ¢ Qué marca de papel se le viene a la mente?

13. ¢Cuénto paga actuaimente por el papel?
US$0- US$100
US$101 — US$300
US$301 — US$ 500
US$501 — US$1000
Mas de US$1000

14. ;Estarla dispuesto a comprar un papel altemativo?

15. ¢Mencione una caracteristica que le haria cambiar de proveedor?
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Anexo Nro. C1 - Matriz de Macrolocalizacion de Planta

Puembo Guayllabamba Cayambe
Valor Valor Valor
FACTORES Pond. Calif. Ponderado Calif. Ponderado Calif. Ponderado

Cercanla al cliente 0,15 3 0,45 4 0,60 2 0,30

Cercania al proveedor 0,10 4 0,40 3 0,30 4 0,40

Disposicién materia prima 0,10 3 0,30 3 0.30 3 0,30

VIas de acceso 0,10 4 0,40 4 0,40 4 0,40

Disposicién de mano de obra 0,05 3 0,15 4 0,20 3 0,15
Disponibilidad de medios y costos

de Transporte 0,10 2 0,20 2 0,20 2 0,20

Costo y disponibilidad de terreno 0,10 2 0,20 4 0,40 4 0,40

Servicios basicos 0,10 4 0,40 4 0,40 3 0,30

Estructura Impositiva legal 0,10 2 0,20 4 0,40 4 0,40

| Seguridad 0,10 3 0,30 3 0,30 2 0,20

TOTAL 1 24 3,00 26 3,50 21 3,05

Elaborado por; Autores
) P
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Anexo Nro. C2 - Matriz de Microlocalizacion

Sur Centro Norte
Valor Valor Valor

FACTORES Pond. Calif. Ponderado | Calif. Ponderado | Calif. Ponderado
Cercanla al cliente 0,25 5 1,25 4 1,00 3 0,75
Disposicién materia prima 0,15 4 0,60 2 0,30 4 0,60
Vias de Acceso 0,25 5 1,25 4 1,00 3 0,75
Vias Comunicacién Transporte 0,15 4 0,60 2 0,30 3 0,45
Servicios Basicos 0,20 4 0,80 4 0,80 2 0,40

1,00 22 4,50 16 3,40 15 2,95
Elaborado por: Autores

® ] ®
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Anexo Nro. C3 - Proceso de Compra de Mercaderias

Inicio

Seleccion de
| Proveedores

| [l

Envio de solicitud
de mercaderia a
proveedores

No 2 Sitiene en™~. .
. stock? -
Si
— ]
|
| Recepciéndela |
Cotizacion '

Recepciénde la |
Materia prima

Elaboracion de
cheques/ pago o
transferencia

Recepcioén de
Factura

| Registro contable
| encompras

Fin

Elal;orado por: Autores

Floricolas [
Industriales
Quimicos
Servicios ‘
Proveedores de
Suministros
Proveedores
Gréficos

Medios de

Comunicaciéon |
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Anexo Nro. C6 - Proceso de Recepcion de Materia Prima

Inicio

L] Mercaderia llega
al domicilio de la
empresa

Verificacion de
pedido

. No y I
Devolucnon'de : <_ Esta correcto? >
Mercaderia - A

: B ]

\ Conteo y
§ Confirmacion de
existencias

Fin

Bodegaje

Recepcion de
Factura

Fin |

Elaborado por: Autores

| Anexo Nro. C7 - Proceso de Venta
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Contacto con
Clientes

|

No_~"¢El cliente ™
\_t}ace pedido_/?/-"

» - si

Ingreso de Datos
de Pedido de
‘ Cliente i — J

| Verificacion de |
‘ Stock de

Mercaderia en

Bodega \

Entrega de Pedido
a Dpto. de
Logistica

¥ N

| Ingreso de Datos
al sistema

~

S =N
(i;iCIiente Nuevo >

1 B

"No

{ Facturacion '

] Envio de Factura

Posventa ‘

Elaborado por: Autores

Anexo Nro. C8 — Proceso de Despacho y Entrega de Pedidos



Mercaderia

devuelta a Oficina |

Ml

Reingreso a
Bodega

¥

Registro en nueva

hojaderuta |
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Verificacion de
datos de clientes

o
L 4

‘ Elaboracion de
ruta de entrega

I

Entrega de Orden
de despacho a
bodega

Verificacién de
Stocky
cantidades de
materiales a

entregar {

) 4

l Distribucion de
' mercaderia segun

cliente

. vy
g Cargaen el
Camidn

v

Cobertura de Ruta

4
/’/’ N

No_-; Cliente recibe ™.
" Mercaderia?

= e
~ S

s

Y

Firma de
Recepcion y sello
en hoja de ruta

-

Regreso a oficina

Y

Elaborado por: Autores
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Anexo Nro. C9 - Maquinaria y Equipos para el Proceso de
Produccion®

Maquina corrugadora

Fuente: http //www tecno-point.de/es/Gebrauchtmaschinen

Caracteristicas Maquina Corrugadora

MODELO PCM-52 PCM-62
Tamaiio: 52" 62"
Motor (HP): 7.0 7.0
Carga de Calentar (Kw.): 22 24
Peso neto / bruto (Kg.): 4500 / 5000 5000 / 5500
Volumen del embarque (m°): 6.50 7.20

Elaborado por: Autores
Fuente: il jeles/Gebrauchimaschiner

http:/'www.tecno-point.de’es/Gebrauchtmaschinen

/Maquinaria_para_papel_y maquinaria_para impresion/
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Rollos y cortadoras de Papel

Fuente: hitp://www.tecno-point.de/es/Gebrauchtmaschinen

Caracteristicas Maquina Cortadora

MODELO RSC-54 RSC-64
Tamafio: 54" 64"
Motor (HP): 3.0 3.0
Peso neto / bruto (Kg.): 1800 /2100 2200/ 2500
Volumen del embarque (m°): 5.50 6.50
Elaborado por: Autores

Fuente: http://www tecno-point de/es/Gebrauchtmaschinen
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Prensa para hojas

Fuente: htip://www.tecno-point.de/es/Gebrauchtmaschinen

Caracteristicas Maquina Prensadora

MODELO SP-75 SP-105
Tamafio: 65" x 75" 65" x 105"
Motor (HP): 20 3.0
Peso neto / bruto (Kg.): 1000 / 1200 1200 / 1400
Volumen del embarque (m®): 4.00 6.00
Elaborado por: Autores

Fuente: http.//www tecno-point defes/Gebrauchtmaschinen
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Anexo Nro. D1 — Recursos Humanos

Recursos Humanos Area Administrativa

130

PERSONAL CANTIDAD | SUELDO MENSUAL
Gerente Administrativo 1 $ 850,00
Asistente Administrativo/Contable 1 $ 500,00
Asistente de Recursos Humanos 1 $ 500,00
Servicios generales 1 $ 200,00
Secretaria recepcionista 1 $ 250,00
TOTAL RECURSOS $ 2.300,00
Elaborado por: Autores
Materiales y Equipos Administracion
MATERIALES CANTIDAD | VALOR UNTARIO |INVERSION
Computador 5 $ 650,00 $ 3.250,00
Impresoras 3 $ 150,00 $ 450,00
Equipo de fax 3 $ 120,00 $ 360,00
Teléfonos (central y teléfonos regulares) 5 $ 150,00 $ 750,00
Escritorios 4 $ 250,00 $ 1.000,00
Counter 1 $ 250,00 $ 250,00
Sillas 12 $ 35,00 $ 420,00
TOTAL RECURSOS $ 6.330,00
Elaborado por: Autores
Recursos Gerencia General
PERSONAL CANTIDAD | SUELDO MENSUAL
Gerente General 1 $ 1.500,00
Elaborado por: Autores
Materiales y Equipos Gerencia General
MATERIALES CANTIDAD | VALOR UNTARIO |INVERSION
Computador 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Impresoras 1 $ 150,00 $ 150,00
Teléfonos 1 $ 120,00 $ 120,00
Escritorios 1 $ 250,00 $ 250,00
Mesas par reunién 1 $ 100,00 $ 100,00
Sillas 5 $ 35,00 $ 175,00
TOTAL RECURSOS $ 2.295,00
Recursos Humanos Comercializacion
PERSONAL CANTIDAD | SUELDO MENSUAL
Asistente de Comercializacion y Marketing 1 $ 500,00
Vendedor 1 1 $ 350,00
Vendedor 2 1 $ 350,00
TOTAL RECURSOS $ 1.900,00

Elaborado por: Autores




Materiales y Equipos Comercializacion

MATERIALES CANTIDAD | VALOR UNTARIO INVERSION

Computador 4 $ 650,00 $2.600,00
Impresoras 1 $ 150,00 $ 150,00
Equipo de Fax 1 $ 120,00 $ 120,00
Teléfonos 3 $ 120,00 $ 360,00
Escritorios 1 $ 250,00 $ 250,00
Mesas 2 $ 80,00 $ 160,00
Sillas 8 $ 35,00 $ 280,00
TOTAL RECURSOS $ 3.920,00

Elaborado por: Autores

Recursos Humanos Logistica

PERSONAL CANTIDAD | SUELDO MENSUAL
Jefe de Logistica 1 $ 600,00
Operador logistico 1 1 $ 350,00
TOTAL RECURSOS $ 1.300,00
Elaborado por; Autores
Materiales y Equipos Logistica
MATERIALES CANTIDAD | VALOR UNTARIO INVERSION
Computador 3 $ 650,00 $ 1.950,00
impresoras 1 $ 150,00 $ 150,00
Teléfonos 2 $ 120,00 $ 240,00
Escritorios 3 $ 250,00 $ 750,00
Mesas 1 $ 80,00 $ 80,00
Sillas 4 $ 35,00 $ 140,00
TOTAL RECURSOS $ 3.310,00
Elaborado por: Autores
Recursos Humanos Produccion
PERSONAL CANTIDAD| SUELDO MENSUAL
Gerente de Produccion 1 $ 850,00
Jefe de Planta 1 $ 600,00
Operarios 8 $ 1500.00
TOTAL RECURSOS $ 2.950,00
Elaborado por: Autores
Materiales y Equipos Produccion
MATERIALES CANTIDAD VALOR UNTARIO INVERSION
Computador 3 $ 650,00 $ 1.950,00
Impresoras 1 $ 150,00 $ 150,00
Teléfonos 3 $ 120,00 $ 360,00
Escritorios 3 $ 250,00 $ 750,00
Sillas 9 $ 35,00 $ 315,00
TOTAL RECURSOS $ 3.525,00

Elaborado por: Autores
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Anexo Nro. E1 — Normas Técnicas para la Produccion y
comercializacion de Papel en Ecuador

ICS
Norma

NTE 0071:1975 Formatos de papeles. Terminologia
Paper sizes. Terminology

35.260.20

Resumen: Esta norma tiene por objeto establecer los significados de unos términos relacionados con
las dimensiones de los articulos de papel

35.260.20 | NTE 0072:1992 Formatos de papeles. Series de formatos finales

Paper sizes. Series of final sizes

Resumen: Esta norma tiene por objeto establecer las designaciones, dimensiones y tolerancias de los
formatos finales de papeles pertenecientes a series nomales o derivados de las mismas

35.260.20 | NTE 0073:1975 Papel en resmas y bobinas. Dimensiones primarias

Paper reams and bobbins. Primary dimensions

Resumen: Esta norma tiene por objeto establecer las dimensiones y formatos primarios del papel en
bobinas o resmas destinado a obtener hojas de papel con formatos de la serie principal A

NTE 1394:1986 Pulpas, papeles y cartones. Definiciones

85.060

Pulps, papers and cardboards. Definitions

Resumen: Esta norma establece las definiciones de los téminos mas usados en la industria del papel,
en el area de tipos de pulpas, papeles y cartones

NTE 1397:1986 Papeles y cartones. Determinacién de la humedad
Papers and cardboards. Moisture determination

85.060

Resumen: Esta norma establece los métodos para determinar el contenido de humedad en papel,
carton y productos afines, excepto aquellos que contengan cantidades significativas, diferentes del
agua, que sean volatiles a 105+ 3°C

NTE 1398:1986 Papeles y cartones. Determinacion del gramaje

85.060

Papers and cardboards. Grammage determination
Resumen: Esta norma establece un método para determinar el aramaie en papeles y cartones

NTE 1399:1986 Papeles y cartones. Determinacion del espesor
Papers and cardboards. Thickness determination

85.060

Resumen: Esta norma establece un método para medir el espesor de papeles y cartones, excepto los
papeles aislados eléctricamente

35.260.20
‘ GPE 31:1982 Guia practica para el corte de papel de acuerdo a las dimensiones del formato

normalizado A4

Guide of practice for paper cutting according A4 standard size

Resumen: LA ADMINISTRACION PUBLICA Y LA EMPRESA PRIVADA DEL PAIS SE ULITIZA EL
PAPEL DESTINADO A LA ELABORACION DE DOCUMENTOS EN FORMATO DENOMINADO
""TAMANO OFICIO" QUE CORRESPONDE A UNA HOJA DE 220 mm X 320 mm DE LARGO

Fuente: INEN
Elaborado por; Autores
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Anexo Nro. E2 — Marca de Producto Papel Ecolégico

PAPELOGICO”®

papel ecolégico

Elaborado por: Autores

Anexo Nro. E3 — Modelo de Empaque del producto
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PAPELOGICO"

papel ecolégico

NORMA INEN NTE 0073:1975 500
Papel tipo bond tamafio A4 (19 cm x 29.7) HOJAS

Anexo Nro. E4 — Embalaje del Producto



32 cm

45 cm

Anexo Nro. E5 — Nivel de Precios de Papel

PRODUCTO PRECIO®
PROPAL 3,50
Kimberly Clark 3,20
XEROX 3,60

| PRECIO PROMEDIO | 3,43]

Elaborado por: Autores

Anexo Nro. E6 — Modelo de pieza publicitaria (anuncio de

prensa)

B Fuente: Observacion Directa

136
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Lo légico es hacer un papel que cuide
nuestro medio ambiente....

®
PAPELOGICO
papel ecolbgico
Papel Ecolégico
500 hojas
Bond A4
Producido y Distribuido por:
{}7) PAPELOSLC':_Q. =
N

—

NORMA INEN NTE 0073:1975
Papel tipo bond tamafio A4 (19 cm x 29 7)
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Anexo Nro. E7 — Canales de Comercializacion

Canal de Comercializacion Mayorista

PAPELOGICO Cia. Ltda.
Productor

Empresas Distribuidoras
Mayoristas

Minoristas

Detallistas

Consumidor Final

Elaborado por: Autores

Canal de Comercializacién Minorista

PAPELOGICO Cia. Ltda.
Productor

Detallistas

Consumidor Final

CANAL DETALLISTA

Elaborado por: Autores



Anexo Nro. E8 — Plan de Medios

139

Elaborado por: Autores

ANO 2009
FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV
MEDIO 2[3 2]3] 2[3 2[3 2[3]4[1]2]3 AE e 2[3[4|1][2[3
RADIO X | X XX X X[ Xx|x[x[x XX X|X|x
PRENSA X X X XX X X X
ALTERNATIVOS
Web XX XX XX X[x X[ X[X[X]x[x XX XX XIX[X[XTX]x
BTL X|x X[x|x XX X XX
MKT. DIRECTO )
Telemercadeo XX X| X X|X X | X X[X[X[X|[X|[X X|X XX XX X|X|[X
E-mailing y Mailing X X X X X X X X X X X X
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ANEXOS F



Anexo Nro. F1 - Estructura de Capital

SIN APALANCAMIENTO

Financiamiento de la Inversién

Fuente Délares %
Capital Propio 125.259,00 ] 100%
Crédito 0

Total 125.259,00 | 100%

CON APALANCAMIENTO
Financiamiento de la Inversién

Fuente Délares %
Capital Propio 62.629,50 50%
Crédito 62.629,50 50%
Total 125.259,00| 100%
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Anexo Nro. F2 - Inversion Inicial
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INVERSION INICIAL
Resumen de la Inversion
Rubros Délares

Terreno 38.000,00

Edificio 8.000.,00

Muebles y Enseres 4.920,00

Equipos de Oficina 2.160,00

Equipo de Computacién 12.300,00

Maaquinaria y Equipo 56.400,00

Gastos de Constitucién 215,00

Gastos de Instalacién 2.850,00

Patentes 414,00

Gastos de puesta en marcha 0,00

Otros 0,00

| Total 125.259,00
Depreciacion de Activos Fijos
ACTIVOS FIJOS Depreciaciones
ACTIVOS Valor | Porcentajes| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Terreno 38.000,00 10,00% 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00
Edificio 8.000,00 5.00% 400,00 400,00 400,00 400,00
Muebles y Enseres 4.920,00 20,00% 984,00 984,00 984,00 984,00
Equipos de Oficina 2.160,00 20,00% 432,00 432,00 432,00 432,00
Equipo de
Computacién 12.300,00 33.33% 4.099,59 4.099,59 4.099,59 0.00
Maquinaria y Equipo 56.400,00 10,00% 5.640,00 5.640,00 5.640,00 5.640,00
TOTAL 121.780,00 15.355,59 | 15.355.,59| 15.355,59| 15.355,59
Amortizacion Activos Diferidos
ACTIVOS DIFERIDOS Amortizacion de Diferidos
CONCEPTO VALOR | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO S5

Gastos de Constitucion 215,00 43,00 43,00 43,00 43,00 43,00
Gastos de Instalacion 2.850,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00
Patentes 414,00 82,80 82,80 82,80 82,80 82,80
TOTAL 3.479,00 | 695,80 695,80 695,80 | 695,80 695,80




Anexo Nro. F3 — Tabla de Amortizacion

2
7S] BANCO INTERNACIONAL

L
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Crédito Pyme (Sucursal 2

MORTG USI. 52.190 PLAZ( 5
TASA INTERES 0,14 PAGOS ANUALES 1
PERICHNG CUGTA INTERES |AMURTIZACION K| SALIMG IEULKA,
0 52.190
- 10 15.20209%| 7.30660% 789549 § 4429451 %
2| 1520209%] 620123 % 9.000,86 $ 35.293 66 §
3] 1620209 §] 4.94111§ 10.26098 § 2503268 §
4] 1520209 §| 3.50457 § 1169751 % 13.335,17 §
5| 16.20209%| 1.86692% 13.33517 § 0,00 $
TGTALES 76.010.44 §| 23.820.44 ¢ 52.190.00




Anexo Nro. F4 — Costo Nomina de Personal

GASTOS SUELDOS ADMINISTRATIVOS

Nomina sueldo | meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente General $ 800,00 12 9.600.00 9.600.00 9.600.00 9.600.00 9.600,00
Gerente Administrativo $ 500,00 12 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000.00 6.000,00
Asistente $ 350,00
Administrativo/Contable 12 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00
Asistente de Recursos $ 350,00
Humanos 12 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00
Servicios Generales $ 200,00 12 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Secretaria Recepcionista $ 225,00 12 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00
TOTAL 2425 29.100 29.100,00 29.100,00 29.100,00 29.100,00
13er. ADMINISTRATIVOS s
Nomina Vaior meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 202,08 2.425,00 2.425,00 2.425,00 2.425,00 2.425,00
14to. ADMINISTRATIVOS
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 1200 1200 1200 1200 1200 1200
VACACIONES ADMINISTRATIVOS .
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 101,04 1.213 1.213 1.213 1.213 1.213
less 12.15% ADMINISTRATIVOS -
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 294,64 3.535,65 3.535,65 3.535,65 3.535,65 3.535,65
| Total sueldos | 4.222,76 | | 37.47315 | 3747315 | 3747315 | 3747315 | 37.47315 |
® [ ]
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Anexo Nro. F4 — Costo Nomina de Personal

GASTOS SUELDOS MARKETING Y VENTAS

Nomina sueldo | meses ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 ANO 5
Asistente de Comercializacion $ 300,00
Marketing 12| 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Vendedor 1 $ 250,00 12|  3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Vendedor 2 $ 250,00 12| 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
TOTAL 800 9.600 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00
13er. ADMINISTRATIVOS )
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 66,67 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
14to. ADMINISTRATIVOS ' 4
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 600 600 600 600 600 600
VACACIONES ADMINISTRATIVOS ) ) _
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 33,33333 400 400 400 400 400
less 12.15% ADMINISTRATIVOS i} )
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 97,2 1.166,40 1.166,40 1.166,40 1.166,40 1.166,40
| Total sueldos [ 1.597,20 | | 12.566,40 | 12.566,40 [ 12.566,40 | 12.566,40 | 12.566,40 |
o ]
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Anexo Nro. F4 — Costo Nomina de Personal
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GASTOS SUELDOS LOGISTICA
Nomina sueldo meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente de Produccion 500,00 12| 6.000,00 6.000.00 6.000,00 6.000,00 6.000.00
Jefe de Planta 350,00 12|  4.200,00 4.200.00 4.200,00 4.200,00 4.200.00
Asistente de Compras 350,00 12| 4.200,00 4.200,00 4.200.00 4.200,00 4.200.00
Jefe de Logistica 350,00 12| 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00
Operarios 1.600,00 12| 19.200,00 19.200,00 19.200.00 19.200.00 19.200,00
Operador logistico 1 350,00 12| 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00
TOTAL 3.500,00 42.000 42.000,00 42.000,00 42.000,00 42.000,00
13er. ADMINISTRATIVOS
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 291,67 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00
14to. ADMINISTRATIVOS
Nomina . Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 2600 2600 2600 2600 2600 2600
VACACIONES ADMINISTRATIVOS
Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 145,83 1.750 1.750 1.750 1.750 1.750

less 12.15% ADMINISTRATIVOS



,'/

Nomina Valor meses ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 425,25 5.103,00 5.103,00 5.103,00 5.103,00 5.103,00
| Total sueldos | 6.962,75 | | 54.953,00 | 54.953,00 | 54.953,00 | 54.95300 | 54.953,00 |
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Anexo Nro. F5 — Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

148

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Suministros de Oficina 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Cafeteria 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Otros 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00
TOTAL 1390,00 | 1390,00| 1390,00| 1390,00| 1390,00

Anexo Nro. F6 — Gastos Servicios Publicos

GASTO SERVICIOS PUBLICOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Luz eléctrica (79752 Kwh x afio) 3.500,00 | 3.500,00, 3.500,00| 3.500,00| 3.500,00
Agua (109.690 m3 x afio) 8.000,00 | 8.000,00| 8.000,00| 8.000,00| 8.000,00
Teléfono ( 3 lineas) 7.200,00 | 7.200,00| 7.200,00| 7.200,00| 7.200,00
Internet 1.200,00 | 1.200,00| 1.200,00| 1.200,00| 1.200,00
Combustibles (2400 galones x afio) 2.400,00 | 2.400,00| 2.400,00| 2.400,00| 2.400,00
TOTAL 22.300,00 | 22.300,00 | 22.300,00 | 22.300,00 | 22.300,00




Anexo Nro. F7- Costos de Produccion

Costos Directos
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CANTIDAD PRECIO PRECIO
|_— L2 (toneladas) (tonelada) (por resma)
Breas de Colofina 0.002 1,50 0,003
Almidones Modificados 0.010 18,25 0,0365
Carboximetilcelulosa 0.003 0,25 0,0005
Resinas sintéticas urea formaldeido. 0.001 0,42 0,00084
Silicatos (Caolin, Talco, Asbestinas) | 0.002 12,00 0,024
Carbonato de Calcio 0.002 12,50 0,025
Carbonato de Magnesio 0.005 16,00 0,032
Dioxido de Titanio 0.004 19,00 0,038
Tierras Diatomaceas 0.001 10,00 0,02
Sulfuro de Zinc 0.001 18,00 0,036
Litopon 0.002 10,00 0,02
Sulfato Doble de Potasio 0.001 7,00 0,014
Aluminio hidratado 0.005 12,00 0,024
TOTAL 0,27
Costos Indirectos
COSTO
MATERIAL INDIRECTO | \,\;napy | CANTIDAD |  UNITARIO
( por tonelada) (por resma)

Cajas para 10 unidades Unidad 50 0,10

Empaque Metros 500 0,10

Etiquetas (para resmas) Unidad 500 0,15

Transporte y Carga Tonelada | 10 toneladas 0,03

Cinta de embalaje Unidad 50 0,05

TOTAL 0.43




Anexo Nro. F8 — Proyeccion de Ventas
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PRESUPUESTO DE VENTAS
PROYECCION DE VENTAS EN CANTIDADES DE RESMAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 83.000 84.411 85.846 87.305 88.790
NORMAL 112.500 118.238 124.268 130.605 137.266
OPTIMISTA 137.000 147.275 158.321 170.195 182.959
PRECIOS DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Resmas (hojas) 3,16 3,16 3,16 3,16 3,16
3,16 316 3,16 3.16 3,16
PROYECCION DE VENTAS EN
DOLARES
VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 262.565,52 | 267.029,13 | 271.568,63 276.185,30| 280.880,45
NORMAL 355.887,00 | 374.037,24 | 393.113,14 413.161,91 434.233,16
OPTIMISTA 433.391,28| 465.895,63 | 500.837,80 538.400,63| 578.780,68
PRESUPUESTO DE VTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA 262.565,52 |267.029,13 |271.568,63 276.185,30 | 280.880,45
NORMAL 355.887,00 | 374.037,24 |[393.113,14 413.161,91 | 434.233,16
OPTIMISTA 433.391,28 | 465.895,63 | 500.837,80 538.400,63 | 578.780,68

Elaborado por: Autores




Anexo Nro. F9- Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

Estrategia Publicitaria

Campana ATL $ 15.000,00
Radio Centro $ 4.500,00
Radio América $ 4.500,00
Metro Hoy $ 6.000,00

BTL y Material POP $ 5.000,00
Desarrollo web $ 500,00
Impresos para comercializacion $ 2.500,00
Volantes, tripticos, cotizadores $ 1.000,00
Adhesivos y elementos promocidnales $ 1.000,00

) Estrategia Promocional

E-mailing, mailing $ 10.000,00

24 envios anuales $ 10.00Q,00
TOTAL $ 30.000,00
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Anexo Nro. F10 - Flujos de Caja

FLUJOS DESAPALANCADOS (Método Descontado)

Escenario Pesimista

Detalle Afios
0 [ 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013

(+) Ingresos operacionales 262.566 267.029 271.569 276.185 280.880

(+) Ingresos no operacionales

TOTAL INGRESOS 262.566 267.029 271.569 276.185 280.880

(-) Costo de ventas variable 11.908 13.099 19.494 24.240 29.741

UTILIDAD BRUTA N 250.658 253.930 252.075 251.945 251.139

(-) Gastos de némina 50.039,55 | 53.659,39 | 57.279,22 | 60.899,06 | 64.518,89

(-) Gastos de administracion 1.390,00 1.501,20 1.612,40 1.723,60 1.834,80

(-) Gastos de marketing 30.000,00 | 32.400,00 | 34.800,00 | 37.200,00 | 39.600,00

(-) Gastos de Logistica y Ventas 54.953,00 | 54.953,00 | 54.953,00 | 54.953,00 | 54.953,00

-) Depreciacion 11.555,59 | 11.555,59 | 11.555,59 | 11.555,59 | 11.555,59

(-) Amortizacion 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800,00 400,00

TOTAL EGRESOS - 149.938,14 | 155.669,18 | 161.400,21 | 167.131,25 | 172.862,28
[ BAII (Beneficio antes de intereses e impuestos) [ 100.719,39 | 98.261,17 | 90.674,34 | 84.813,58 | 78.276,98 |
| (-) Gastos Financieros (Intereses) | I ] | | J
[ BAI (Beneficio antes de impuestos) | 100.719,39 | 98.261,17 | 90.674,34 | 84.813,58 | 78.276,98 |
| (-) Participacién a los trabajadores 15% [ 15.107,91 | 14.739,18 | 13.601,15 [ 12.722,04 [ 11.741,55 |
|BA1 (Beneficio antes de impuesto a la renta) l 85.611,48 ] 83.521,99 I 77.073,19 I 72.091,55 l 66.535,43 I
[ (-) Impuesto a la renta 25% | 21.402,87 | 20.880,50 | 19.268,30 | 18.022,89 | 16.633,86 |
[ UTILIDAD NETA | 64.208,61 | 62.641,50 | 57.804,89 | 54.068,66 | 49.901,57 |

(+) Depreciaciones 11.5655,59 | 11.555,59 | 11.555,59 | 11.555,59 | 11.555,59

(+) Amortizaciones 2.000,00 | 1.600,00 | 1.200,00 800,00 400,00

(-) Inversion Inicial -125.259

(-) Inversion de capital de trabajo 60.162

(+) Préstamo

(-) Amortizacién deuda

(+) Valor de rescate 70.721,00

+) Capital de trabajo 60.162

FLUJO DE CAJA 185.420,93 | 77.764,20 | 75.797,09 | 70.560,48 | 66.424,25 | 192.740,09




-

Escenario Normal
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Detalle Allos
0 [ 200 | 2010 | 201 2012 | 2013
(+) Ingresos operacionales 355.887 374.037 393.113 413.162 434.233
(+) Ingresos no operacionales
TOTAL INGRESOS 355.887 374.037 393.113 413.162 434.233
(-) Costo de ventas variable 49.033 56.248 64.415 73.654 84.096
UTILIDAD BRUTA 306.854 317.789 328.698 339.508 350.137
(-) Gastos de nomina 50.039,55 53.659.39 57.279,22 60.899.06 64.518.89
-) Gastos de administraciéon 1.390,00 1.501,20 1.612,40 1.723,60 1.834.80
(-) Gastos de marketing 30.000,00 | 32.400,00 | 34.800,00 37.200,00 39.600.00
(-) Gastos de Logistica y Ventas 54.953,00 | 54.953,00 | 54.953,00 54.953,00 54.953,00
(-) Depreciacion 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59
(-) Amortizacion 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800,00 400,00
TOTAL EGRESOS 149.938,14 | 155.669,18 | 161.400,21 167.131,25 | 172.862,28
[ BAIl (Beneficio antes de Intereses e Impuestos) | 156.915,96 1 162.120,32 I 167.297,70 I 172.376,94 I 177.275,11 I
L(—) Gastos Financieros (Intereses) [ l J [ [ l
I BAI (Beneficio antes de impuestos) l 156.915,96 I 162.120,32 l 167.297,70 I 172.376,94 l 177.275,11 ]
l (-) Participacion a los trabajadores 15% [ 23.537.39 l 24.318,05 ] 25.094,66 l 25.856,54 | 26.591,27 ]
| BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) I 133.378,57 | 137.802,27 I 142.203,05 l 146.520,40 I 150.683,85 |
| (-) Impuesto a la renta 25% | 3334464 | 3445057 | 3555076 | 3663010 | 37.67096 |
| UTILIDAD NETA | 100.033,02 | 103.351,70 | 106.652,20 | 109.890,30 | 113.012,88 |
(+) Depreciaciones 11.555,59 | 11.555,59 | 11.55559 11.555,59 11.555,59
(+) Amortizaciones 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800.00 400,00
(-) Inversién Inicial -125.259
-) Inversién de capital de trabajo -60.162
+) Préstamo
-) Amortizacion deuda
(+) Valor de rescate 70.721,00
(+) Capital de trabajo 60.162
FLUJO DE CAJA -185.420,93 | 113.589,51 | 116.507,29 | 119.407,88 | 122.245.89 | 255.851,41




L 4

Escenario Optimista
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Detalle afoy
0 2009 | 2010 2011 2012 | 2013
(+) Ingresos operacionales 433.391 465.896 500.838 538.401 578.781
(+) Ingresos no operacionales
TOTAL INGRESOS 433.391 465.896 500.838 538.401 578.781
(-) Costo de ventas variable 35.724 41.608 48.311 55.940 64.610
UTILIDAD BRUTA 397.667 424.288 452.526 482.461 514.171
-) Gastos de némina 50.039,55 53.659,39 57.279,22 60.899,06 64.518.89
(-) Gastos de administracion 1.390,00 1.501,20 1.612,40 1.723,60 1.834,80
(-) Gastos de markeﬁng 30.000,00 32.400,00 34.800,00 37.200,00 39.600.00
(-) Gastos de Logistica y Ventas 54.953,00 54.953,00 54.953,00 54.953,00 54.953,00
(-) Depreciacion 11.555,59 11.555,59 11.555.59 11.555,59 11.555,59
(-) Amortizacion N 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800,00 400.00
TOTAL EGRESOS 149.938,14 | 155.669,18 161.400,21 167.131,25 172.862,28
LBAII (Beneficio antes de intereses e impuestos) 247.729,17 I 268.618,53 [ 291.126,17 T 315.329,85 ] 341.308,23 ]
L(-) Gastos Financieros (Intereses) I l I l J
LBAI (Beneficio antes de impuestos) 247.729,17 I 268.618,53 ] 291.126,17 I 315.329,85 l 341.308,23 J
| (-) Participacion a los trabajadores 15% 3715038 | 4029278 | 4366893 | 47.29948 | 51.19624 |
I BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 210.569,79 l 228.325,75 I 247.457,24 I 268.030,37 l 290.112.0ﬂ
| (1) Impuesto a la renta 25% 5264245 | 57.08144 | 6186431 | 67.007,50 | 72.528,00 |
[UTILIDAD NETA 157.927,35 I 171.244,31 I 185.592,93 I 201.022,78 | 217.584,00 I
+) Depreciaciones 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555.59
(+) Amortizaciones 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800,00 400,00
(-) Inversion Inicial -125.259
-) Inversion de capital de trabajo -60.162
(+) Préstamo
(-) Amortizaciéon deuda
(+) Valor de rescate 70.721,00
(+) Capital de trabajo 60.162
FLUJO DE CAJA -185.420,93 | 171.482,94 | 184.399,90 198.348,52 213.378,37 360.422,52
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™)
FLUJOS APALANCADOS (Método Descontado)
| 3 Detalle Afos -
0 2000 | 2010 | 2011 | 2012 2013
(+) Ingresos operacionales 262.566 267.029 271.569 276.185 280.880
(+) Ingresos no operacionales
| TOTAL INGRESOS 262.566 267.029 271.569 276.185 280.880
%) Costo de ventas variable 11.908 13.099 19.494 24.240 29.741
UTILIDAD BRUTA 250.658 253.930 252.075 251.945 251.139
(-) Gastos de némina 50.039,55 53.659,39 57.279,22 60.899,06 64.518,89
() Gastos de administracion 1.390,00 1.501,20 1.612,40 1.723,60 1.834,80
-) Gastos de marketing 30.000,00 32.400,00 34.800,00 37.200,00 39.600,00

(-) Gastos de Logistica y Ventas 54.953,00 54.953,00 54.953,00 54.953,00 54.953,00
(-) Depreciacion 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59
(-) Amortizacién 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800,00 400,00
TOTAL EGRESOS 149.938,14 | 155.669,18 | 161.400,21 | 167.131,25 | 172.862,28

LBAII (Beneficio antes de intereses e impuestos) 100.719,39 | 98.261,17 | 90.674,34 | 84.813,58 78.276,98

L ]

’ (-) Gastos Financieros (Intereses) 8.768,13 | 7.014,50 1 5.260,88 [ 3.507,25 1.753,63
BAI (Beneficio antes de impuestos) 91.951,26 I 91.246,66 | 85.413,46 | 81.306,33 76.523,35
(-) Participacion a los trabajadores 15% 1379260 | 13.687,00 | 1281202 | 1219595 | 11.478,50

LBAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 78.158,57 I 77.559,67 l 72.601,44 I 69.110,38 65.044,85

| () Impuesto a la renta 25% 19.53964 | 1938992 | 1815036 | 17.277.60 | 16.261.21

| UTILIDAD NETA 58.618,93 | 5816975 | 5445108 | 5183279 | 4878364
(+) Depreciaciones 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59

+) Amortizaciones 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800,00 400,00
(-) Inversion Inicial -125.259
-) Inversion de capital de trabajo -60.162
(+) Préstamo 62.629,50

() Amortizacién deuda -7895,49 -9000,86 -10260,98 -11697,51 -13335,17
+) Valor de rescate 70.721,00
+) Capital de trabajo 60.162
FLUJO DE CAJA -122.791,43 | 64.279,03 62.324,48 56.945,69 52.490,86 178.286,99

Escenario Pesimista



Escenario Normal
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Detall Alos
e
0 | 2009 | 2010 | 201 2012 2013

(+) Ingresos operacionales 355.887 374.037 393.113 413.162 434.233

(+) Ingresos no operacionales

TOTAL INGRESOS 355.887 374.037 393.113 413.162 434.233

(-) Costo de ventas variable 48.375 50.842 53.435 56.160 59.024
UTILIDAD BRUTA 307.512 323.195 339.678 357.002 375.209

(-) Gastos de némina 50.039.55 50.039.55 50.039,55 50.039,55 50.039,55

(-) Gastos de administracion 1.390.00 1.390.00 1.390,00 1.390,00 1.390,00

(-) Gastos de marketing 30.000.00 30.000,00 30.000.,00 30.000.00 30.000.00

(-) Gastos de Logistica y Ventas 54.953,00 54.953,00 54.953,00 54.953,00 54.953,00

(-) Depreciacion 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59

(-) Amortizacion 695,80 695.80 695,80 695,80 695,80
TOTAL EGRESOS 148.633,94 148.633,94 148.633,94 148.633,94 148.633,94
I BAIl (Beneficio antes de intereses e impuestos) l 158.878,06 l 174.561,17 l 191.044,12 [ 208.367,70 l 226.574,79 I
| (-) Gastos Financieros (Intereses) | 876813 | 701450 | 52608 | 3507.25 | 175363 |
| BAI (Beneficio antes de impuestos) I 150.109,93 I 167.546,67 l 185.783,24 | 204.860,45 I 224.821,16 ]
| () Participacion a los trabajadores 15% | 2251640 | 2513200 | 2786749 | 3072007 | 3372317 |
l BAI (Beneficio antes de Impuesto a la renta) l 127.593,44 l 142.414,67 I 157.915,76 I 174.131,38 I 191.097.99J
| () Impuesto a la renta 25% | 3180836 | 3560367 | 3947894 | 4353285 | 47.77450 |
[ UTILIDAD NETA | 569508 | 106.811,00 | 118.43682 | 130.508,54 | 14332349 |
(+) Depreciaciones 11.555.59 11.555,59 11.555,59 11.555,59 11.555,59
(+) Amortizaciones B 695,80 695.80 695,80 695,80 695,80

(-) Inversién Inicial -125.259

(-) Inversién de capital de trabajo -60.065

(+) Préstamo 62.629,50

-) Amortizacion deuda -7895,49 -8000,86 -10260,98 -11697,51 -13335,17
(+) Valor de rescate 71.721,00
(+) Capital de trabajo 60.065

FLUJO DE CAJA -122.694,42 | 100.050,98 110.061,53 120.427,23 131.152,41 274.025,63
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Detalle Aloe
o | 2009 | 2010 2011 2012 | 2013

(+) Ingresos operacionales 433.391 465.896 500.838 538.401 578.781

(+) Ingresos no operacionales

TOTAL INGRESOS 433.391 465.896 500.838 538.401 578.781

(-) Costo de ventas variable 49.033 56.248 64.415 73.654 84.096
UTILIDAD BRUTA 384.358 409.648 436.423 464.747 494,685

(-) Gastos de némina 50.039,55 | 53.659.39 | 57.279.22 | 60.899.06 | 64.518.89

(-) Gastos de administracion 1.390,00 1.501,20 1.612,40 1.723,60 1.834,80

(-) Gastos de marketing 30.000,00 | 32.400,00 | 34.800,00 | 37.200,00 | 39.600,00
(-) Gastos de Logistica y Ventas 5495300 | 54.953,00 | 54.953,00 | 54.953,00 | 54.953,00
(-) Depreciacion 11.55559 | 1155559 | 11.55559 | 11.55559 | 11.555,59

(-) Amortizacion 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800,00 400,00
TOTAL EGRESOS 149.938,14 | 155.669,18 | 161.400,21 | 167.131,25 | 172.862,28
IBAII (Beneficio antes de intereses e impuestos) ] 234.420,24 l 253.978,71 l 275.022,36 l 297.615,66 I 321.822,63 I
| (-) Gastos Financieros (Intereses) | 876813 | 701450 | s26088 | 350725 | 175383 |
T T — | 225.652,11 | 246.964,21 | 269.761,49 | 294.108,41 | 320.089,00 |
| () Participacion a los trabajadores 15% | 3384782 | 37.04463 | 4046422 | 44.11626 | 48.01035 |
| BAI Boneilito mbes iis-lmpuntto & s resie} | 191.804,20 | 209.919,57 | 229.207,26 | 249.99215 | 272.088,65 |
| (-) Impuesto a la renta 25% | 47.95107 | 5247089 | 5732432 | 6240804 | 6801466 |
| UTILIDAD NETA | 143.853,22 | 157.430,68 | 171.972,95 | 187.494,11 | 204.043,99 |
(+) Depreciaciones 11.555,59 | 11.55559 | 11.55559 | 11.55559 | 11.55559
(+) Amortizaciones 2.000,00 1.600,00 1.200,00 800.00 400,00

(-) Inversién Inicial -125.259

(-) Inversién de capital de trabajo -60.162

(+) Préstamo 62.629,50

(-) Amortizacion deuda -7895.49 -9000,86 | -10260.98 |  -11697.51 -13335,17
(+) Valor de rescate 71.721.00
(+) Capital de trabajo 60.162
FLUJO DE CAJA -122.791,43 | 149.513,32 | 161.594,41 | 174.467,56 | 188.152,19 | 334.547,35
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Anexo Nro. F11 — Costo de Oportunidad

Formula: (rf + riesgo pais+beta desapalancada)*(rm-rf)

Costo de Oportunidad no apalancado

COSTO DE OPORTUNIDAD EN PUNTOS ]

rf + riesgo pais + beta (desaplancada) * | (rm-rf)
0,225 [+ 012 | + 2,04% | * 0,0428
0,225 | + 0,12 |+ 0,000873120
COSTO DE
OPORTUNIDAD 0,3459

Elaborado por: Autores

Costo de Oportunidad apalancado
COSTO DE OPORTUNIDAD EN PUNTOS

f + riesgo pais + beta (desaplancada) * | (rm-rf)
0,32+ 012+ 2,04% | * 0,0428
0,32+ 012 |+ 0,000873120
COSTO DE
OPORTUNIDAD 0,4409




