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RESUMEN

Ante la necesidad del cuidado del medio ambiente, surge esta idea de negocio
basada en el reciclaje de plastico, que es utilizado para la produccion del

peletizado.

El objetivo principal es determinar la viabilidad comercial y financiera de crear
Reciplastic, empresa dedicada a la fabricacion de materia prima de polietileno

de baja densidad peletizado.

Al analizar el sector del plastico dentro de la industria manufacturera, se
observa que el crecimiento del mismo es del 3.9% a lo largo de los dltimos 5

anos.

La investigacion de mercados realizada permite constatar que el 40% de las
empresas que adquieren PEBD peletizado priorizan como factor principal el
precio, y el 30% de los encuestados prefieren la calidad. Dando como resultado
los motivos principales de compra del producto y esto permite crear relaciones
comerciales con el proveedor. El 96,67% de los encuestados estan de acuerdo
en realizar convenios de compra mensual, siempre y cuando el proveedor
cumpla con sus requisitos y exigencias. Estos aspectos representan una
oportunidad para Reciplastic, enfocada en ofrecer excelente calidad a precios

competitivos y aseguran el rango de ventas mensuales.

Para el ingreso de Reciplastic en la industria del plastico en la ciudad de Quito,
se establece como estrategia central el posicionamiento, basada en la
diferenciacion en cuanto a calidad y entrega oportuna, lo que constituye un
factor de importancia pues en la actualidad no se cumplen las expectativas de
los consumidores actuales. Se aplicara la venta directa y el telemarketing para
generar relaciones comerciales basadas en la satisfaccion al cliente. De
acuerdo al plan de mercadeo, se contara con cartas de compromiso de compra

qgue aseguren el nivel de produccion de la empresa.
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Las instalaciones de Reciplastic, estaran ubicadas en la zona industrial de
Carcelén, mediante el flujograma de procesos se va a tener mayor eficiencia y

eficacia en cada area de fabricacion del producto.

Se contara con el personal calificado, los medios tecnoldgicos y el espacio
fisico adecuados para llevar a cabo los procesos comerciales y de produccion,
tanto en el area administrativa como operacional, formando un excelente

ambiente de trabajo.

De acuerdo a los riesgos y problemas principales estudiados, se va a tener un
plan de contingencia para cada uno de estos, garantizando de esta manera

soluciones efectivas que ayuden al desarrollo normal del negocio.

Se estima una inversion inicial de USD 112,674.00 para la puesta en marcha
de Reciplastic. Con un nivel de apalancamiento del 66%, mediante un crédito
de la Corporacion Financiera Nacional, a una tasa referencial del 11% vy
considerando un escenario normal proyectado a cinco afos, obteniendo una
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 53% y un Valor Actual Neto (VAN) de USD
113.900,37, mientras que mediante la tasa de descuento se obtiene un VAN de
$154.197,40 y una TIR del 29% estos valores son considerados en un
escenario normal apalancado,lo que demuestra la viabilidad financiera del Plan

de Negocios.



ABSTRACT

Before the necessity of the care of environment, this idea arises from business
based on the plastic recycling, that is used for the production of the peletizado

one.

The primary target is to determine the commercial and financial viability to
create Reciplastic, company dedicated to the manufacture of polyethylene raw

material of low peletizado density.

Upon analyzing the sector of the plastic within the manufacturing industry, is
observed that the growth of the same one is of the 3,9% throughout the last 5

years.

The investigation of markets made allows to state that 40% of the companies
that acquire peletizado PEBD they prioritize as main factor the price, and 30%
of them prefer the quality. Giving as result the main reasons for purchase of the
product and this allows to create commercial relations with the supplier.
96.67% of the polled agree in making agreements of monthly purchase, as long
as the supplier fulfills its requirements, exigencies and demands. These
aspects represent an opportunity for Reciplastic, focused in offering excellent

quality to competitive prices and assure the rank monthly sales.

For the entrance of Reciplastic in the industry of the plastic in Quito city, is
established like central strategy the positioning, cradle in the differentiation as
far as quality and gives opportune, which constitutes a factor of importance
therefore at the present time are not fulfilled the expectations of the present
consumers. It will be applied to the direct sale and telemarketing to generate
commercial relations based on the satisfaction the client. According to the trade
plan, it will be counted on letters of undertaking of purchase that assure the

level production of the company.



The installations of Reciplastic, will be located in the industrial zone of Carcelén,
by means of the flow chart of processes it is going away to have greater

efficiency and effectiveness in each area of manufacture of the product.

Reciplastic will be counted on the qualified personnel, technological media and
the physical space adapted to carry out the commercial processes and of
production, as much in the administrative area as operational, forming an
excellent atmosphere of work.

According to the risks and main problems studied, Reciplastic is going to have a
plan of contingency for each one of these, being guaranteed this way effective

solutions that they help the normal development of the business.

An initial investment of USD 112.674,00 for the beginning of Reciplastic is
considered. With a level of leverage of 66%, by means of a credit of the
National Financial Corporation, to a referential rate of 11% and considering a
normal scene projected to five years, obtaining an Internal Rate of Return (TIR)
of 53% and a Net Present Value (VAN) of USD 113,900, 37, whereas by means
of the rate of discount it obtains VAN of $154,197, 40 and one TIR of 29% these
values are considered in a raised with a lever normal scene, which

demonstrates the financial viability of the Plan of Businesses.
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1. Capitulo I. ASPECTOS GENERALES

1.1. ANTECEDENTES

Los fabricantes de plastico buscan la manera de disminuir sus costos de
produccion por medio de la adquisicion de materia prima reciclada como es el
Polietileno de Baja Densidad peletizado(PEBD).

Existe poca oferta de este tipo de material y las empresas que se
dedican a la produccion del PEBD peletizado, no alcanzan a abastecer a todos
los fabricantes de plastico.

Por lo expuesto, la creaciéon de una empresa de reciclado y peletizado

de polietileno es un negocio que busca ingresar al mercado por medio de los

factores de diferenciacién que requieren los clientes.

1.2. OBJETIVOS
3.5.1 OBJETIVO GENERAL

Estudiar y analizar la factibilidad de implantar una empresa de reciclado y

peletizado de polietileno en la ciudad de Quito.

3.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Analizar la industria: sus tendencias, competencia y constitucion de las
empresas.

o Investigar y analizar al mercado y al consumidor.

o Disefiar el plan de marketing para lograr el posicionamiento de la

empresa en el mercado.

o Desarrollar el plan de operaciones y produccion para la empresa.



o Elaborar el plan de riesgos criticos y supuestos que afectarian a la
empresa.

o Construir un plan financiero.

o Definir la propuesta del negocio.

1.3. HIPOTESIS

La creacion de la empresa de reciclado y peletizado de polietileno en la ciudad

de Quito es viable.



2. Capitulo 1l: LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS
PRODUCTOS O SERVICIOS

En este capitulo se analizar4 el entorno de la industria, sus tendencias,
estructura, factores econdémicos y regulatorios; ademas, se describira el
concepto del negocio, el producto, las estrategias de ingreso al mercado y
crecimiento, para tener una vision global del medio en el que se desarrollara el

negocio.
2.1. LA INDUSTRIA

La categorizacion del negocio se realizé con base en la Clasificacion Industrial

Internacional Uniforme (Organizacion de las Naciones Unidas [ONU], 2012).

Sector: Plastico

Negocio: Comercializacién de materia
prima de plastico peletizado.

Figura 1. Clasificacién por sector, Industriay tipo de empresa. Adaptado
de ONU, 2012




e D25 Fabricacion de Productos Quimicos, Plasticos
y Caucho

e D252 Fabricacidon de Productos de plastico

e D2520 Fabricacion de Productos y Articulos de
Plastico.

e D2520.0 Fabricacion de Productos de Plastico

Figura 2. Clasificacion Industrial del negocio. Adaptado de ONU, 2012

3.5.3 TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

La industria manufacturera, después del comercio, es la que mas aporta a la
economia del pais. Los sectores de quimicos, cauchos y plasticos aportan

cerca del 8% al PIB en el Ecuador. (Camara de Industrias de Guayaquil, 2010).

Dentro del proceso de transformacion de resinas en productos terminados, la
industria plastica se ha convertido en una de las mas dindmicas del pais,
llegando a ser parte primordial de demas cadenas de produccion.

(www.plastlit.com, s.f.)

De esta industria provienen méas de 30,000 empleos distribuidos en 15,000

empleos directos y alrededor de 16,000 indirectos. (www.plastlit.com, s.f.)

En 2010 esta industria facturé alrededor de USD 1 500 millones, un 16% mas
que en 2009. Ese nivel de crecimiento se mantuvo durante el primer semestre
de 2011.



El plastico pertenece al conjuntono primario, el cual registré una expansion del
14,8% en enero, manteniendo el fuerte dinamismo observado a lo largo de
2010. (Ministerio de Produccion [MIPRO], 2011

Cabe sefalar que esta tasa de dos digitos refleja un bajo nivel de comparacion,
pues en enero de 2010 la industria crecié 3,0% por lo que en los siguientes
meses y afnos se espera, tanto a nivel agregado como en sus diferentes ramas,
un ritmo de expansion mas moderado a medida de que la comparacion se haga
con meses en los que ya comenzo a observarse un fuerte dinamismo. (Camara
de Comercio de Quito [CCQ], 2010

Tabla 1.
PIB por rama de actividad
Tasade
Producto Interno Bruto por | 2007 2008 | iy |t
rama del Sector Industrial | ™illones | millones | oo L (Porcentual
de ddlares | de dolares 2000

Alimentos y bebidas 2045 2273 404 L5%
Froductos textiles 514 553 F% 14%
Productos de madera 497 571 790 10%
Productos no metadlicos 329 387 9% P
Fapel y Productos de Papel 204 229 5% 4%
Fab. de quimicos, caucho y plastico TRC 331 10% i
Oitros 209 241 Trog 45
PIB Industrial 4.081 4.585 4, 71% 1000%%

Tomado de CCQ, 2010

La industria del plastico tiene un alto porcentaje de aportacion al PIB, en rangos
similares a los productos no metalicos y cercanos a la industria maderera; esto

representa una ventaja para ingresar a la industria.

Otra de las ventajas es que el PIB total de la industria del plastico se ha
incrementado en 8,9%, lo cual implica que existe mayor capital en el pais y en

consecuencia, el poder de adquisicion aumenta.



Tabla 2.
Manufactura no Primaria
Variacion 2011/2010
Estructura Enero 2011
CllU - RAMAS DE ACTIVIDAD Porcentual Var. % Contribucion
2010 " anual al crecimiento
MANUFACTURA NO PRIMARIA 100,0 14,8 14,8
Alimentos vy bebidas 22.8 4.7 13
Productos lacteos 3,1 2.9 0.1
Molineria y panaderia 6,4 14 0,1
- Arroz pilado 1.3 58 0,1
- Resto 5,0 0,6 0,0
Aceites y grasas 1,9 1.1 0,0
Alimentos para animales 0,7 8,7 0,1
Productos alimenticios diversos 1.1 36 0,0
Cervezay malta 26 1,2 0,0
Bebidas gaseosas 3,0 15,7 0,6
Conservas de alimentos, chocolateria y bebidas alcohdlicas 4.1 53 0,2
Textil 141 304 4.5
Hilados, tejidos y acabados 3,0 20,7 0,7
Prendas de tejidos de punto 28 27,2 0.8
Cuerdas, cordeles y redes 0,2 85,7 0,1
Cuero 0.2 81,7 0.1
Otras prendas de vestir 7,3 35,3 2,7
Calzado 0,5 12,5 0,1
Madera y muebles 44 -3,9 -0,2
Industria del papel e imprenta 11,1 18,4 24
Papel y carton 1,8 3,5 0.1
Envases de papel y cartén 0,6 18,7 0,1
Otros articulos de papel y cartén 3,8 43,3 1,8
Actividades de edicion e impresion 4.9 7,2 0,4
Productos quimicos, caucho y plasticos 15,8 17,9 3.3
Sustancias quimicas basicas 2,0 17,8 0,4
Fibras sintéticas 0,3 -12,2 -0,1
Productos farmacéuticos 1.5 8,2 0,1
Pinturas, barnices y lacas 1.4 -11,4 -0,2
Productos de tocador y limpieza 3,0 48,0 1,5
Explosivos, esencias naturales y quimicas 2,7 29,0 0,9
Caucho 0,8 13,4 0.1
Plasticos 2,8 26,2 0,8
Plaguicidas, abonos, compuestos plasticos 1,2 -26,2 -0,4
Minerales no metalicos 13,7 13,3 21
Vidrio 2,8 47.9 1,5
Cemento 52 3,7 0,2
Materiales para la construccion 56 4.3 0,3
Productos abrasivos 0,1 54,0 0,1
Industria del hierro y acero 3,2 -10,3 -0,4
Productos metalicos, maquinaria y equipo 11,9 23,0 2.7
Productos metélicos 7,3 36,7 2,6
Maquinaria y equipo 0,5 12,8 0,1

Tomado de MIPRO, 2012
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Figura 3. Participacion de las industrias en el Producto Interno Bruto
(PIB). Tomado de MIPRO, 2010

La produccién de quimicos, plastico y cauchos crecié en 4,4% en relacion al
afio 2011 donde tenia un porcentaje de 4,5%. Los incrementos se dieron en la
fabricacion de neumaticos, en correspondencia a la mayor produccion de
vehiculos; asi como en la fabricacibn de plasticos en general, tales como
tuberias, tanques y productos plasticos para la industria y el hogar. (Banco
Central del Ecuador, 2010, p. 10citado en www.elfinanciero.com [s.f.])

3.5.4 ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

2.1.1.1. Competencia

La competencia esta altamente concentrada entre los fabricantes de plastico, lo
gue es favorable para el ingreso de un nuevo proveedor, ya que estos

fabricantes se convierten en clientes potenciales.

La mayor parte del mercado se encuentra distribuido en un pequefio nimero de
competidores informales que se dedican a la produccién de materia prima de

polietileno.

A continuaciéon se muestra una tabla de las empresas que abarcan mayor

porcentaje de ventas en la fabricacién de plastico.




Tabla 3.

Competidores del sector de Plastico

No. COMPETENCIA % PARTICIPACION
MERCADO
1 | Plasticos Del Litoral Plastlit S. A. 3.7 %
2 | Empagplast S. A. 27%
3 | Milantop S. A 26 %
4 | Industrial Y Comercial Trilex C. A. 26%
5 | Plasticos Panamericanos Plapasa S.A. 1.7 %
6 | Sigmaplast S.A. 1.6 %
7 | Tecnoplast Del Ecuador Cia Ltda. 1.6%
8 | Envaplast Envases Plasticos Del Ecuador S.A. 1.3%
9 | Industria De Plasticos Palacios Marquez Palmaplast C. Ltda. 1.1%
10 | Compania Nacional De Plasticos Conaplas S. A 0.9 %
11 | Flexiplast S.A. 0.5%
12 | Plasticos Soria C. Ltda. 05%
13 | Consorcio Industrial De Envases Y Bebidas Induenvases S.A. 0.3%
14 | Envases Alimenticios Primavera Envalpri S. A. 0.3 %
15 | Plasticos Mufioz S.A. (Plastimsa) 0.2%
16 | Plasticos Koch C. Ltda. 0.2%
17 | Plastipoli S.A. 0.2%
18 | Plastigomez S.A. 0.1 %
19 | Novaplast 5.A. 0.1%
20 | Elaboracion De Productos Plasticos Formplastic Cia. Ltda. 0.1%
21 | Negocios Ecuatoriano De Plasticos Neplast C. A. 0.1 %
22 | Plastinec S.A. Plasticos Industriales Del Ecuador 0.1 %

Tomado d eAsociacién Ecuatoriana de Plasticos, 2011

2.1.1.2. Cadenade Valor

La cadena de valor de la Industria del plastico se compone del grupo de
empresas 0 a Su vez agentes que de alguna manera intervienen en la

produccion de toda una gran variedad de productos y subproductos a partir de

las materias primas de polietileno. (www.observatorioplastico.com, s.f.)



http://www.observatorioplastico.com/

En la siguiente ilustracion se muestra la cadena de valor del negocio en sus
principales componentes, en los cuales se debe poner interés al momento de
planificar las estrategias para el funcionamiento del negocio.Este grafico fue
elaborado segun los procedimientos generales de todo el sector plastico y su
esquema de funcionamiento, permite ver el manejo de los procesos que han de
llevarse a cabo en una empresa propia de este sector, para su correcto

funcionamiento.

ENTORNO GENERAL: POLITICO - ECONOMICO - SOCIAL - TECNOLOGICO - ECOLOGICO

DEMANDA

CONSTRUCCION

IATERIAS PRIMAS PLASTICAS
SSSSSM——————— PROCESADO MATERIAS
PRIMAS PLASTICAS

RECICLADO

ELECTRONICA

ENVASE

IMATRICERIA ¥ MOLES

AUTOMOCION

PROCESOS
AUXILIARES

MAQUINARIA TRANSFORMACION

INDUSTRIA

CENTROS TECNOLOGICOS - ASOCIACIONES — CLUSTERS

Figura 4. Cadena de Valor. Tomado de Asociacion Gremial de
Industriales del Plastico (ASIPLA) (2008)

La cadena de valor inicia principalmente con el proceso de seleccion de
proveedores para la obtencion del plastico reciclado, que sera el insumo para

convertir algunos productos.

3.5.5 FACTORES ECONOMICOS Y REGULATORIOS

2.1.1.3. Inflacion

En relacion con afios anteriores, en 2012 la inflacién no ha tenido un impacto
significativo, lo que repercute positivamente en el poder adquisitivo y en la

estabilidad de la balanza comercial. La Figura 5 muestra un indice similar en el

incremento o disminucion del porcentaje de la inflacion en los dos ultimos afos.
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Este indice resulta perjudicial para un nuevo negocio, pues al elevarse afecta al
poder adquisitivo y disminuye la demanda de productos, debido a que el
consumidor ecuatoriano tiende al ahorro y prefiere bienes y servicios de precios
bajos. Aun cuando esto suceda; la estrategia de ingreso que se plantea en este
plan de negocios; muestra que la preferencia del consumidor seguiria siendo

positiva para la implementacién del futuro negocio.

®» Las estadisticas anuales ®» Por ciudades
En porcentaje Manta
e 6.1 B 7,06%
5549 Machala
r—— B 5.70%
4.8 : i |:| : i : E Guayaquil
4 O 5% Il 4.35%
: T S S Esmeraldas
3.8 = i i : 5,74%
.y N R A R R R Quito
: f Z I Z B 5.96%
: - . -~ - Loja
Abr. Jun. Ago. Oct. Dic.|| Feb. Abr| [otiaey 5,05%
Cuenca
201 2012 | 4,38%

Figura 5. indices de Inflacion anual. Tomado de Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC) citado en Diario EI Comercio, 2012;

Wwww.congreso.gov.ec (s.f.)

2.1.1.4. Desempleo

El desempleo ha disminuido considerablemente. En el periodo 2010- 2011 se
mantuvo constante, lo que resulta favorable para el plan de negocios al denotar
estabilidad en el pais. Aunque la tendencia lineal es positiva, las politicas
adoptadas por el gobierno han permitido que este indicador sea bajo en
comparacion con afios anteriores. En 2011 fue del 6,4% y se espera que

mantenga similares porcentajes en los proximos afos.
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El indice del desempleo  Enporcentaje [@
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Figura 6. Iindices de Desempleo. Tomado de Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC) citado en Diario EI Comercio, 2012;

www.congreso.gov.ec (s.f.)

2.1.1.5.
2.1.1.6. Tasade Interés

Uno de los factores econdmicos prioritarios que se debe tomar en cuenta es la
tasa activa de interés ya que para realizar el plan de negocios se consideré la
adquisicién de un préstamo como parte del financiamiento, pero como muestra
el grafico y por las politicas adoptadas por el gobierno y su estimulo a la
produccion interna ha ido disminuyendo el costo del dinero, llegando a

establecerse en 8.17% para Octubre de 2011, con una tendencia a la baja.

9,50%
9,00%
8,50%
8,00% |
7,50% |
7,00%

jul-09 ene-10 ago-10 fel-11 sep-11 abr-12 oct-12 may-13

Fecha

Figura 7. Tasa de interés. Tomado de Banco Central del Ecuador, 2011.

Elaborado por Banco Central del Ecuador.
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2.1.1.7. Tecnologia

En la industria plastica existe una gran variedad de maquinaria que contribuyen
a los procesos especificos para la transformacion de materia prima de
polietiieno dependiendo de la forma y la cantidad que se requiera
producir,optimizando tiempo, recursos y disminuyendo el costo infructuoso de

mantenimiento o desperdicio.

2.1.1.8. Cultura del Reciclaje

En Ecuador se haimpulsado mas lo que es el reciclaje de Plasticos, Papel

ya que en este pais solo sabemos de este tipo de reciclaje.

Para que Ecuador incrementara este tipo de reciclaje muchas
organizaciones publicas y privadas encargadas de preservar el Medio
Ambiente han hecho muchas campafias en especial en las escuelas,
colegios, ya que se han dado cuenta que si se impulsa desde la
educacién basica es mucho mas facil que la sociedad de mafiana ya

crezca con la buena costumbre de reciclar.

2.1.1.9. Riesgo Pais

El riesgo pais es un indicador que muestra la volatilidad de una economia y los

riesgos que tienen los extranjeros al momento de invertir en un pais.

Analizando el riesgo pais del Ecuador de Agosto y Septiembre del 2012 se
obtiene la media de 759, que es un riesgo muy grande para extranjeros que
quieren invertir dentro del pais, lo cual aumenta la dificultad para buscar futuros
inversionistas en cualquier proyecto dentro de la industria grafica en el
Ecuador, por otra parte la calificadora de riesgo de deuda Moody’s mejord en
su evaluacion del desempefio ecuatoriano lo que muestra la mejoria de

cumplimiento con compromisos internacionales.
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3.5.6 2.1.4. CANALES DE DISTRIBUCION DEL SECTOR DE PLASTICO

e Empresas Importadoras: Son las que generalmente importan materia prima
en forma directa.

e Empresas transformadoras y procesadoras: Son las encargadas de
transformar la materia prima (plastico de la industria primaria) en productos
elaborados y semi-elaborados para las diferentes industrias.

e Industria procesadora de moldes: Generalmente es la fabricante de moldes
para la industria de plasticos y también para empresas transformadoras y
procesadora de moldes, segun especificaciones.

e Distribuidores (mayorista/minorista): Encargados de la comercializacion de
producto terminado a gran o mediana escala. Industrias (Construccion,
Agroindustrial, Electrénica, Telecomunicaciones, Transporte y Automotriz,
Articulos para la Industria Medica, otros): Muchas industrias utilizan plastico
y sus manufacturas para componentes, sub-productos o productos finales.

(Ministerio de Economia, 2010).

CANALES DE DISTRIBUCION DE LA INDUSTRIA DE PLASTICO Y SUS MANUFACTURAS

Empresas Importadoras .| Empresas Transformadoras y
procesadoras
Mayoristas N -
Y ™ Industria Procesadora de .| Desechos de
l Moldes " Plistico
Detallistas

\ Otras industrias:
l construccion, electronica, -
telecomunicaciones,

agroindustria, transporte, [
industria medicinal.

Industria de
Reciclaje

Tiendas de Consumo

Figura 8. Canales de Distribucion Sector del Plastico. Tomado de
ASIPLA, 2010
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3.5.7 LAS FUERZAS DE PORTER

Desarrollo potencial de productos sustitutos

r 3

v

Poder de _ _ Rivalidad entre _ _ Poder de
negociacion de [~ v empresas - "| negociacién de
proveedores competidoras consumidores

' 3

v
Entrada potencial de nuevos competidores

Figura 9. Fuerzas de Porter. Tomado de Porter, 2008 p. 117

2.1.1.10. Barreras de Entrada

Las barreras de entrada se resumen como los obstaculos que ponen en
dificultad a las empresas nuevas el momento de querer ingresar a una
determinada industria. Dentro de esta variable se pueden notar varias fuentes
de informacién que permitiran conocer el nivel de ingreso a la industria de los
plasticos, dichas fuentes son el resultado de un andlisis del macro entorno y se

explican a continuacion:

¢ Niveles de economia de escala

e Operaciones compartidas

e Acceso privilegiado a materias primas

e Curva de aprendizaje, curva de experiencia

e Costos compartidos

e Tecnologia

e Costos de cambio

e Tiempos de respuesta, posicion de marca, posicion de disefio, posicion de
servicio, posicion de precio, patentes, niveles de inversibn y acceso a

canales.




15

Las barreras de entrada dentro del sector del plastico son altas principalmente
debido a los elevados niveles de economias de escala, ya que para conseguir
una gran rentabilidad se debera conseguir excelentes niveles de produccion
que a su vez soporten altos costos fijos en produccion, compras, fuerza de

venta y comercializacion.

Dentro de esta industria la tecnologia es otra de las variables que se muestran
como barrera de entrada, ya que se necesitara una fuerte inversion para la
obtencién de maquinaria mejorada. Esta variable constituye una barrera
importante de andlisis al momento de querer acceder a este mercado.(Rivera,
Gomez y Méndez, 2010, p. 53)

2.1.1.11. Amenaza de los Sustitutos

El nivel de amenaza de sustitutos o bienes que puedan remplazar dentro del
sector del plastico es relativamente baja debido a que los productos de plastico
que se ofrecen son elaborados y fabricados a un mercado que suple las
necesidades de fabricacion; es decir cada tipo de materia prima esta dirigido a
un producto en especifico a producir. El sector se caracteriza ademas, por ser
de caracter selectivo, pues los consumidores tienen la capacidad de comparar
y aceptar el producto que mas satisfaga sus necesidades.

(Rivera et al, 2010, p. 16).

2.1.1.12. Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los compradores para este sector es alto ya que
tienen el poder de elegir y comparar entre las distintas opciones del mercado y
optar por calidad o precio, constituye entonces, una amenaza alta.

Las empresas de este sector cuentan con una extensa cartera de clientes lo
qgue hace a este sector un campo atractivo para la negociacion con los
compradores.
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Los productos no son estandarizados, por lo que un nuevo negocio debera
enfocarse en la personalizacion de cada uno, de acuerdo con las necesidades
de los clientes, pues son quienes tienen opcién de comparar calidad y precio,
por lo que se considera que existe un alto poder de negociacion. (Rivera et al,
2010, p. 17).

2.1.1.13. Poder de negociacion de los proveedores

El nimero de proveedores de polietileno es muy elevado constituyendo asi una
ventaja para el ingreso de este tipo de empresas dedicadas a la produccion de
plastico; al ser varios los proveedores el poder de negociacion no resulta ser
una amenaza ya que estarian casi imposibilitados a decidir alzas de precios o

cambios de calidad en el producto.(Rivera et al, 2010, p. 20).

2.1.1.14. Intensidad de rivalidad de los competidores

El grado de rivalidad entre las empresas que se dedican a la fabricacion de
articulos de plasticos es muy alto, dado que en el Ecuador existen mas de 100
empresas dedicadas a esta actividad; 30 de ellas localizadas en el Distrito
Metropolitano de Quito las cuales utilizan PEBD peletizado como materia prima
para fabricar sus productos. No obstante, la competencia entre empresas
dedicadas a la produccion de materia primas para fabricar articulos plasticos es
muy baja, posibilitando el ingreso al mercado.

El éxito industrial estd basado en la mejora de tecnologias aplicadas a los
procesos productivos, siendo esta la clave para lograr calidad vy
eficiencia.(Rivera et al, 2010, p. 21).
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2.2. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

3.5.8 LA IDEA Y MODELO DEL NEGOCIO

El concepto del negocio se basa en la fabricacion de polietileno de baja
densidad peletizado que es utilizada como materia prima para fabricar algunos
productos de plastico. Todo esto basado en estandares de calidad y cuidado

con el medio ambiente, a traves del reciclaje.

3.5.9 ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA

Tipo: Limitada

Razon Social: Reciplastic

Representante Legal: Diana Posso

Socios: Diana Posso, Evelyn de la Vega

Objeto social: Comercializacion de polietleno de baja

densidad peletizado.

3.5.10 MISION Y VISION

2.2.1.1. Mision

Producir y comercializar Polietileno de baja densidad peletizado, que permita
satisfacer las necesidades y expectativas de los fabricantes de plastico, por
medio de precios competitivos y manteniendo rigurosos estandares de calidad
a través de procesos calificados, y a su vez comprometidos con el cuidado y

proteccion del medio ambiente.



2.2.1.2. Visioén
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Consolidarnos en un plazo de tres afios como una empresa lider en la

produccion y comercializacion de pellets, destacando la calidad a bajos precios

en los productos por medio de maquinaria moderna.

3.5.11

2.2.1.3.

Tabla 4.

OBJETIVOS

Objetivos Econémicos

Objetivos Econdmicos

CORTO PLAZO

MEDIANO PLAZO

LARGO PLAZO

Alcanzar una utilidad
neta
minima de 19000

USD al afio uno

Alcanzar una utilidad bruta
minima de 180.340,31 USD al

tercer afo

Alcanzar una utilidad
bruta
minima de 265,896.04

USD al quinto afio

Alcanzar un ingreso
por ventas
minimo de

321,300.00 USD

durante el primer afio

Incrementar el volumen de ventas
en un 17% desde el segundo afio
de funcionamiento, consiguiendo
una utilidad neta de USD
59,134.38 al tercer afio

Alcanzar un ingreso
por ventas
minimo de USD
597,973.72 al quinto

afno

Lograr un margen de
rentabilidad
neta, minimo del 5%

al primer afo

Lograr un margen de rentabilidad
neta minimo del 5,8% al tercer

ano.

Lograr un margen de
rentabilidad
neta, minimo del 7,2%

al quinto afo.

Elaborado por Las Autoras
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2.2.1.4. Objetivos Estratégicos

Tabla 5.
Objetivos Estratégicos
CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO LARGO PLAZO
_ . Obtener un
A partir del tercer afio, o
Capturar a los reconocimiento de la
_ alcanzar a abastecer a los
potenciales . _ marca en el mercado
. mismos clientes en todo su o _ N
consumidores o objetivo, al identificar
_ . crecimiento en volumen de . .
durante el primer afio. y Reciplastic como un
produccion, y aumentar la o
_ producto ecoldgico y de
cartera de clientes. _
calidad..
Firmar acuerdos Al quinto afio, diversificar
exclusivos con Mediante capacitaciones del | los productos, siendo una
proveedores personal se va a lograr mejorar | de las primeras empresas
potenciales como los procesos productivos. que ofrezca pellets de
gestores ambientales. colores y biodegradable.

Elaborado por Las Autoras

2.3. EL PRODUCTO

sly
"'_ h

-
&

Figura 10. Polietileno peletizado, Tomado deBioplast, 2012

3.5.12 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Después de la adquisicion de plasticos reciclados, Reciplasticprocesara este

insumo para la obtencion del peletizado, forma que adopta el plastico mediante



http://www.monografias.com/trabajos6/lacali/lacali.shtml#influencia
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un proceso de peletizacion de polietileno, que da como resultado la forma final

los pellets que es la materia prima a comercializar.

El peletizadode polietileno se consigue mediante los siguientes procesos:

> Recopilacion
» Clasificacion del plastico
> Proceso de peletizacionpara la elaboracion de pellets, misma que sera

reutilizada por clientes para la elaboracion de articulos de plastico.

Figura 11. Peletizado de polietileno. Tomado de Bioplast, 2012

2.4. ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

3.5.13 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO

Para poder llevar a cabo el plan de negocios es preciso establecer objetivos y
elaborar un plan de estrategias que se aplicaran. Por otro lado, también se

debe analizar el marketing mix.

La estrategia genérica propuesta por Michael Porter (2008, p. 211), se
basa en mantener el costo més bajo frente a los competidores y lograr asi un
alto volumen de ventas; por lo cual se va a implementar este tipo de estrategia

para desplazar a la competencia, llegando a ser lider en costes y obteniendo
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mayor experiencia en el mercado para generar economias de escala.

(www.manuelgross.bligoo.com, s.f.)

3.5.14 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Dentro de las estrategias de crecimiento se utilizara la estrategia de desarrollo
del producto (Kotler, 2011, p. 98), que muestra como el perfeccionamiento de

un producto conduce al éxito de la empresa en general.

Dentro de esta estrategia se pretendera incluir y desarrollar nuevos productos
con el fin de expandir la demanda de clientes.Reciplastic brindara una nueva

gama de materia prima de polietileno pero de alta densidad.(Reciplastic, 2012).

También se implantara la estrategia de penetracion de mercado. La teoria de
esta estrategia indica que se debe vender el mismo producto a los actuales
clientes por varias ocasiones; es decir, incrementar la frecuencia de compra.
Se manejara una base de datos existente y un historial de compras para poder
fidelizar a los clientes. Ademas,para generar mayores utilidades a lo largo de
la vida de la empresa se utilizaran técnicas de venta tomando en cuenta
ofertas, mostrando niveles de precios mas convenientes que los que la
competencia maneja al igual que las actividades publicitarias, visitas

personales para ofrecer el producto.

Al implementar la estrategia de penetracion de mercado, se pretende persuadir
a los clientes actuales a usar mas de esta materia prima, por medio de
promocién y publicidad. Por lo tanto se invertird un porcentaje mayor en gasto
publicitario, el cual se destinard a promocion BTL (belowthe line), dirigidas a
segmentos de mercado especificos, creando novedosos canales para

comunicar ofertas temporales.
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De este modo se atraera a clientes de la competencia utilizando la estrategia
de desarrollo de mercado, para ofrecer un mismo producto a los clientes

habituales en mayor cantidad.

2.4.1.1. Planes de expansion

En el futuro se implementara una estrategia de desarrollo de mercado, puesto
que durante los afios en los que la empresa se consolide, Unicamente estara
presente en la ciudad de Quito; sin embargo, se verd la necesidad de

comercializar a nivel nacional.

Finalmente, de llegarse a distribuir a nivel nacional, sera necesario aplicar
estrategias de diversificacibn porque estos nuevos mercados posiblemente
tendran nuevas caracteristicas socio demograficas y por ende, los nuevos
productos tendran que ser adaptados a éstas. Se expandira la linea de

producto de la materia prima denominada polietileno de alta densidad

Para proteger la posicidn generada por la empresa se han establecido ciertos
métodos como estrategias:

Introducir productos que ofrezcan mediante la diferenciacion en calidad,
atencion al cliente, entrega oportuna, precio, servicio post venta.
Firmar acuerdos exclusivos con proveedores potencialescomo gestores

ambientales.

Firmar convenios o cartas de compromiso de compra con clientes potenciales,

a los cuales se otorgard descuentos oportunos.

Obtencién de maquinaria de alta tecnologia que ayude a crear economias de

escala.


http://www.monografias.com/trabajos6/lacali/lacali.shtml#influencia

2.5. ANALISIS FODA

Tabla 5.1.
Analisis FODA

Factores

Internos
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Factores

Externos

Aspectos

Positivos

OPORTUNIDADES

Tendencias  favorables
respecto al crecimiento
dinamico del mercado.
Disponibilidad de materia
prima en Ecuador.

No existe competencia
fuerte en Ecuador.
Adquisicibn de nuevas
tecnologias.

Estabilidad en la tasa de
inflacion.

Segmento amplio, con
posibilidad de expansion.
La industria del plastico
se direcciona  hacia
tendencias ecoldgicas.
Incremento de Gestores
ambientales

Clientes dispuestos a
adquirir nuevos
proveedores.
Proveedores de pellets
informales como

competencia.



Aspectos

Negativos

Elaborado por Las Autoras
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Alto porcentajede
mercado no abastecido.

AMENAZAS

Posicionamiento de la
competencia en la mente
del consumidor.
Fabricantes de plastico
utilicen productos
sustitutos.

Escasez de materia
prima (plastico reciclado).
Aumento en los precios
de los insumos
Crecimiento de la
competencia al ver un
mercado poco explotado.
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3. Capitulo Ill. INVESTIGACION DE MERCADO

En este capitulo se pretende recopilar informacion del consumidor y del

mercado de los plasticos.

3.1. DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En la actualidad, el mercado de comercializacion de materia prima de
polietieno de baja densidad ha tenido grandes ventajas gracias a las
campanfas de reciclaje realizas por el gobierno. (Empresa Municipal de Aseo
[EMASEQ], 2012). Consecuentemente, existe una oportunidad de negocio al
aprovechar el nuevo estilo de vida que han adoptado las personas, facilitando
este insumo a los fabricantes de polietileno reciclado, gracias a los gestores
ambientales. (Plasticos Grijalva, 2012).

Mediante un dialogo con algunas empresas fabricantes de plastico que utilizan
polietilieno de baja densidad (PEBD), se conoce que hay pocos proveedores y
ademas, no llenan las expectativas de sus clientes. (ECUAPLAST, 2012). Esto
se percibe como una oportunidad significativa de ingresar a esta industria.

Los elementos claves que aseguran el éxito son: diferenciacion de la calidad,
precios competitivos, abastecimiento oportuno y seriedad (al ser una empresa
legalmente constituida).

3.2. PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL

¢Implementar una empresa de reciclado y peletizado de polietileno en la ciudad

de Quito es factible y rentable?



3.3.
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PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

No se tiene informacion del cliente sobre sus habitos, costumbres, frecuencia

de compra, ni formas de pago.

Tampoco informacion del mercado sobre

precio, competencia, oferta, demanda, canales de distribuciébn y medios de

difusion.
3.4. NECESIDADES DE INFORMACION
3.5. 3.4.1 TABLA DE NECESIDADES DE INFORMACION
Tabla 6.
Necesidades de Informacion
PREGUNTAS HIPOTESIS OBJETIVO
1 ;Tipo de materia prima|PEBD Determinar cual es el tipo de
utilizada? transparente. materia prima utilizada.
¢Cuantos kg de PEBD _
_ Conocer la cantidad (en kg) de
2 | peletizado compra | Compra 6500kg. .
compra de PEBD peletizado.
mensualmente?
; Cuél es el precio de compra Investigar el precio de compra
3|¢ P > “OMPI sp 1,35 gar e p g
por kg de PEBD peletizado? de PEBD peletizado (por kg).
,Cudl es la frecuencia de Averiguar la frecuencia de
4 . Mensual. .
compra de PEBD peletizado? compra de PEBD peletizado.
¢Para la elaboracion de qué _
_ - y Establecer tipo de productos de
5 |tipo de productos se utiliza|Extrusion. _
_ los clientes.
PEBD peletizado?
¢,Cudles son los factores que Indagar cuales son los factores
6 |influyen en la compra de|Precio. gue influyen en la compra de
PEBD peletizado? PEBD peletizado.
¢Estaria dispuesto a realizar Percibir la disposicion de los
7 |{un convenio de compra|Si. clientes a establecer convenios
mensual? de compra.




¢,Cudles son los factoresque
fidelizan la relacion cliente—

proveedor?

Calidad.
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Identificar los factores que

fidelizan al cliente.

¢ Estaria dispuesto a tomar en
cuenta a un nuevo proveedor

si le brinda mejor calidad y

Si.

Consultar la aceptacion de un
nuevo proveedor, por parte de

las empresas de plastico.

precio?
¢Por quée medio le gustaria| Diferenciar los medios de
10 o y Pagina web. o ) _
recibir informacion? publicidad mas efectivos.
o _ Indagar la dificultad de
¢Le parece dificil conseguir|
11 _ Si. adquisicion de PEBD
PEBD peletizado? _
peletizado.
) Personas _ )
¢,Cudles son los proveedores Determinar cuales son los

naturales

12 |que trabajan con usted . proveedores actuales de PEBD
dedicadas a la _
actualmente? o peletizado.
fabricacion PEBD
¢Cudl es el proceso de Reconocer los procesos de
13 | elaboracién de PEBD | Serie de pasos. |elaboracion del PEBD
peletizado? peletizado.

¢, Qué tipo de plastico se debe

Funda

plastica,

Explorar el tipo de material y

14 |comprar para realizar PEBD y|en bodegas de
] _ o lugar de compra.
donde se lo adquiere? comisariatos.
¢Cual considera la mejor _ _
_ _ Estrategia de|Formular estrategias para el
15 |estrategia de ingreso al

mercado y por qué?

diferenciacion

ingreso al mercado.

Elaborado por las Autoras

3.6.

DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Se llevara a cabo investigaciones descriptivas cualitativas y cuantitativas, de

donde se obtendra losresultados para tomar decisiones sobre la viabilidad del

negocio, con las siguientes herramientas:
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Investigacion Descriptiva Cualitativa

. Entrevistas con expertos

o Grupo focal

Investigacion Descriptiva Cuantitativa

o Censo a empresas que utilicen PEBD peletizado

3.7. INVESTIGACION DESCRIPTIVA CUALITATIVA

3.5.1.1 Entrevistas a expertos

Serie de preguntas que se efectla a un especialista acerca de un tema
especifico a tratar. (PNUMA Accountability, 2006).

Metodologia

Se realizara tres entrevistas con expertos. La primera entrevista sera al Ing.
Nelson Tapia, Gerente Propietario de la empresa Bioplast, la segunda
entrevista se realizard al Ing. Francer Balcazar, Comercializador de PEBD
peletizado, y la tercera entrevista contara con la ayuda del Ing. Gustavo

Grijalva, Propietario de Plasticos Grijalva.

Estas personas fueron elegidas para ser entrevistadas, debido a que cuentan
con amplia experiencia en el reciclado y peletizado de polietileno. Cada uno de
los expertos sabe sobre la fabricacion de este tipo de materia y sobre el

mercado.

Se efectuard la filmacién bajo el consentimiento de las personas involucradas.
Sera dirigido por Evelyn De La Vega, y grabado en camara de video por Diana

Posso. Ver Anexo 3.5.1. Entrevistas a expertos
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Resultados

o Los pasos para la obtencion del polietileno reciclado consisten en:
adquisicién de plastico, clasificacidn, elaboracion del PEBD y su distribucién.

o Para la elaboracion del PEBD peletizado se compran todo tipo de fundas
recicladas de alta y baja densidad y plastico stretch.Los puntos de compra mas
frecuentes son: a los gestores ambientales, concesionarios, empresas

fabricantes de plastico, entre otros.

o Los factores principales que motivan la compra del producto son: calidad
y precio.
o La estrategia de posicionamiento mediante los factores de diferenciacion

son la clave fundamental en este negocio, pues los clientes prefieren
proveedores que ofrecen mayores ventajas en comparacion con los demas.

o El control de calidad de materia prima es de vital importancia, no se
puede filtrar demasiada cantidad de impurezas al momento de la elaboracién
de este material.

o Existe un 15% de desabastecimiento del PEBD peletizado para los

fabricantes de plastico que utilizan esta materia prima.

Conclusiones

o Debido a que la elaboracion del PEBD consiste en una serie de pasos,
debenestandarizarse los procesos.

o El control de calidad es la clave para ofrecer un producto competitivo en
este mercado y asi poder atraer a mas clientes.

o Al clasificar el plastico, se requiere de un supervisor que apruebe o no la
utilizacion de este insumo para la elaboracion del peletizado.

o El precio y la calidad son los factores mas importantes a tomarse en
cuenta para desplazar algunos competidores del mercado.

o Existe una alta demanda insatisfecha debido a que los fabricantes de
esta materia prima son pocos en el mercado y no alcanzan a abastecer al

sector del plastico.
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3.7.1.1. Grupo focal

Es una reunion de un grupo de personas heterogéneas, para investigar acerca
del consumidor y del mercado. Esta técnica permite, a través de las
discusiones y opiniones, conocer cOmo piensan los participantes respecto a un

asunto determinado.(http://es.wikipedia.org/wiki/Grupos_de_enfoque, s.f.)

Metodologia

El grupo de enfoque se realizara con a representantes de empresas de
plastico que adquieren PEBD peletizado. Se explicael objetivo de la reunién y
se filma la sesion con la aprobacién correspondiente de todos los participantes.
La reunion tuvo una duracién de 45 minutos y conté con la ayuda de un
moderador, camarografo y asistente.

Los integrantes fueron:Eco. Rocio Guevara, Ing. Jorge Ruiz, Cecilia Vargas,

Hernan Morales, Mariela Sambrano.

Resultados

o La mayor parte de los participantes tienen negocios dirigidos a productos
que se realiza con polietileno de baja densidad, lo que es favorable para un
nuevo negocio.

o El consumo mensual de PEBD en las empresas de plastico varia con
relacion a la produccion promedio de cada fabricante.

o Los factores que se buscan al momento de clasificar un proveedor son
precio y calidad.

o Es complicado conocer a un proveedor que brinde todas las cualidades
gue se requiere; ademas, existe poca oferta de PEBD peletizado.

o El PEBD se adquiere por medio de personas naturales que fabrican esta

materia prima.
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o Si la nueva empresa fabricante de PEBD ofrece mayores ventajas,

estarian dispuestos a cambiar de proveedor.

Conclusiones

o El grupo focal ayudo a identificar las principales falencias de los actuales
proveedores y al mismo tiempo dio a conocer los factores mas importantes al
momento de la compra del producto, como es el precio y la calidad.

o Los proveedores actuales de PEBD peletizado de las empresas de
plastico no abastecen oportunamente sus pedidos.

o La seriedad y seguridad que brinda una empresa consolidada es uno de
los factores que se podrian tomar como ventaja ante futuros competidores.

o Las cantidades que consumen mensualmente los fabricantes de plastico
estan en el rango deseado para poder abastecer al mercado obijetivo.

o La mayoria de entrevistados necesitan mas proveedores formales que
faciliten este insumo ofreciendo un servicio oportuno y de calidad.

o La oportunidad de ingresar al mercado es muy elevada.

3.5.2 INVESTIGACION DESCRIPTIVA CUANTITATIVA

3.7.1.2. Mercado Objetivo

Todas las empresas que fabriquen plastico y consuman polietileno de baja

densidad peletizadodentro de la ciudad de Quito.

3.7.1.3. Segmentacion

Un segmento de mercado son grupos de personas que responden de manera
parecida en cuanto a sus deseos y preferencias de adquisicion de productos, y
se puede definir por distintas variables que permiten diferenciarlos de otros

segmentos. (www.buenastareas.com, s.f.)
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Se llevara a cabo la siguiente segmentacion para la venta de peletizado en
la ciudad de Quito.

o Segmentacion Geografica:
Fabricantes de plastico ubicados en la ciudad de Quito y sus valles.
(Asociacion Ecuatoriana de Plasticos [ASEPLAS], 2012; Superintendencia de
Compafias, 2012). Ver Anexo 3.6.Registro de empresas ASEPLAS vy
Superintendencia de compafiias.

o Segmentacion Psicografica:

Fabricacion de productos de plastico que utilicen polietileno de baja

densidadpeletizado, a bajos costos y calidad.

o Segmentacion Demogréafica::

Pequefias y medianas empresas fabricantes de plastico, con un promedio de 5
trabajadores en planta.

o Segmentacion Conductual:

Frecuencia quincenal o mensual de compra de PEBD peletizado

3.7.1.4.

3.7.1.5. Censo

Metodologia

Se realizara un censo con preguntas de mercado y de consumidor, capaces de

responder al objetivo de la investigacion, las cuales seran ejecutadas en las

empresas de plastico de la ciudad de Quito.



Ademas, se tabular4d y graficard los datos obtenidos para facilitar
interpretacion de resultados.Ver Anexo 3.5.2. Preguntas del censo

Resultados
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Tipo de materia prima utilizada

0

B PEBD peletizado
Transparente

B PEBD peletizado Colores

Otro

Figura 12. Tipo de materia prima utilizada. Elaborado por las Autoras

Existe un 63,33% de empresas encuestadas en la ciudad de Quito que

adquieren PEBD peletizado transparente, para la elaboracion de sus productos

Cantidad mensual de compra de PEBD
peletizado

0

= 1000-3000
46,67 m 3000-5000
5000 o0 mas

| Otro

Figura 13. Cantidad mensual de compra de PEBD peletizado.

Elaborado por las Autoras
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El 46,67% de fabricantes de plastico de la cuidad de Quito, compran PEBD
peletizado en una cantidad de 5000kg en adelante mensualmente, aspecto

favorable para la implantacion de la nueva empresa Reciplastic.

Precio de compra de PEBD peletizado, en
kg Transparente

mS$1.30a$1.35T
HS$1.40a5145T

Figura 14. Precio de compra de PEBD peletizado, en kg Transparente.

Elaborado por las Autoras

En el mercado del peletizado el precio tiende a variar de acuerdo a la escasez
de materia prima y a la demanda, el 63,33% de los encuestados, adquieren
este producto en un precio promedio de $1.30 a $1.35 peletizado transparente.

Precio de compra de PEBD
peletizado, en kg Colores

mS$1.15a51.20C
m$1.25a51.30C

Figura 15. Precio de compra de PEBD peletizado, en kg Colores.

Elaborado por las Autoras




35

El 56,67% de los fabricantes de plastico adquieren el PEBD peletizado de

colores en un promedio de $1.15 a $1.20.

Frecuencia de compra de PEBD
peletizado

M 1 vez cada dos semanas
(cada quince dias)

m 1 vez al mes

Otro

Figura 16. Frecuencia de compra de PEBD peletizado. Elaborado por
las Autoras

El 70% de las empresas de plastico compran una vez al mes esta materia

prima, por lo cual se puede establecer la cantidad necesaria a fabricar.

Tipo de productos para cuya elaboracion
se emplea PEBD peletizado

M Inyeccidn
M Extrusion

Soplado

Figura 17. Tipo de productos para cuya elaboracion se emplea PEBD

peletizado. Elaborado por las Autoras
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El 46,67% de las empresas encuestadas utilizan el PEBD peletizado para
extrusion, esto ayuda a determinar el tipo de materia prima que Reciplastic debera

adquirir.

Factores que influyen en la compra del
PEBD peletizado

M Precio

M Calidad
m Crédito de compra

H Tiempo de entrega

Figura 18. Factores que influyen en la compra del PEBD peletizado.
Elaborado por las Autoras

Priorizacion de los factores que fidelizan la
relacion cliente-proveedor

M Facilidad de compra
H Precio

= Calidad

Figura 19. Priorizacion de los factores que fidelizan la relacion cliente-

proveedor. Elaborado por las Autoras
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El 46,67% de los fabricantes de plastico prefieren la calidad, ya que el PEBD

peletizado marca la calidad del producto.

Predisposicion a considerar un nuevo
proveedor si éste brinda mejor calidad y
precio

3,33

\

mSl
mNO

Figura 20. Predisposicién a considerar un nuevo proveedor si éste

brinda mejor calidad y precio.Elaborado por las Autoras

Debido a que la calidad y el precio son factores muy importantes al momento
de adquirir esta materia prima, el 96,67% de las empresas consideran que
adquiririan un nuevo proveedor siempre y cuando este supere sus

expectativas.

Predisposicion a realizar un convenio de
compra mensual de PEBD peletizado

3,33

\

LN

EmNO

Figura 21. Predisposicion a realizar un convenio de compra mensual

de PEBD peletizado. Elaborado por las Autoras
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El 96,67% de los fabricantes de plastico estan dispuestos a realizar convenios
de compra con nuevas empresas de Reciclado y peletizado de polietileno.

Medio preferido para recibir informacion

M Paginas web
B Mail masivos

Llamadas

Figura 22. Medio preferido para recibir informacién. Elaborado por las

Autoras

El 40% de los fabricantes de plastico, prefiere recibir informacion por medio de
mail, este producto no necesita mayor publicidad ya que las empresas que

consume PEBD peletizado son muy pocas en la ciudad de Quito.

Conclusiones

o De las 30 empresas encuestadas que utilizan peletizado, se obtuvo que
la mayoria de ellas no estdn conformes con los proveedores actuales de
materia prima y desearian tener mas opciones al momento de comprar PEBD
peletizado.

o El precio y la calidad son factores determinantes que garantizan la
acogida como nuevo proveedor en la industria del plastico.

o Reciplasticsera una empresa legalmente constituida,demostrando
seriedad para sus clientes el cual es un parametro muy importante al momento

de escoger un proveedor.
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. Los convenios mensuales con las empresas van a asegurar la
produccion mensual de pedidos y por lo tanto, se va a dar prioridad a los

clientes fijos.

3.8. TAMANO DE MERCADO

De acuerdo con el nivel de aceptacion del producto y el nimero de fabricantes
de plastico conocidos mediante la investigacion realizada, las empresas que
utilizan polietileno de baja densidad peletizado, ubicadas en la ciudad de Quito
y que desean adquirir nuevos proveedores que ofrezcan productos de mayor

calidad y seriedad, seran los clientes potenciales para Reciplastic.

Mediante la investigacion cualitativa y cuantitativa se determind que las
empresas estan dispuestas a cambiar de proveedor debido a que la materia

prima que reciben no cumple las expectativas.

El tamafio del mercado objetivo al cual se estaria dirigiendo el negocio es de 30
empresas fabricantes de plastico en la ciudad de Quito que utilizan PEBD
peleteizado como materia prima para fabricar sus productos. Ver Anexo 3.7.

Registro de empresas Aseplas y Superintendencia de compaiiias.

La idea es enfocarse en abastecer a un promedio de seis empresas durante el
primer afio, con un porcentaje de crecimiento del 17% en ventas en un
escenario normal para los siguientes afios. Este segmento acostumbra tener
dos proveedores de pellets debido a que la futura competencia de Reciplastic
son personas informales que se dedican a este tipo de negocio, y en ocasiones
no cumplen con los tiempos de entrega ni abastecen con la cantidad requerida

por su proveedor.

Las ventas para el primer afo, se estiman en 21,000kg mensuales de PEBD

peletizado; el precio de cada kilogramo estaria en un promedio de USD1,35
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(PEBD transparente) y USD 1,20 (PEBD de colores). Estos precios pueden

variar por los factores de oferta y demanda.

3.9. LA COMPETENCIA'Y SUS VENTAJAS

El mercado de fabricantes de PEBD peletizadoes insuficiente, ya que personas

naturales que se dedican al negocio, no abastecen por completo a este sector.

Segun la siguiente tabla referencial de precios de los fabricantes de PEBD
peletizado,se puede evaluar que la mayor competencia seria el Ing. Nelson

Tapia, ya que los precios son los mas bajos del mercado.

Por medio de las encuestas realizadas, se obtuvo como dato que las siguientes
personas naturales son las que abastecen al mayor porcentaje del mercado

objetivo.

Tabla 7.
Referencial de precios de la competencia

Fabricantes de Tipo de Precio Tipo de Precio
Polietileno de baja polietileno por Kg polietileno por Kg
densidad peletizado PEBD

Sr. FrancerBalcazar Reprocesado USD1.38 Reprocesado USD1.28
Transparente colores

Ing. Nelson Tapia Reprocesado USD1.35 | Reprocesado = USD1.20

Transparente colores
Sr. Ditter Guerrero  Reprocesado USD1.37 Reprocesado USD1.23
Transparente colores
Sr. Reprocesado USD1.36

AiedeCaascango Transparente

Tomado deEcuaplast, 2012.Elaborado por las Autoras.
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Reciplastic va a ser una empresa legalmente constituida, por lo que representa
ser un competidor potencial para este negocio.

Se va a implementarestrategias como la de liderazgo en costos, por medio de
la adquisiciébn de maquinaria de Ultima tecnologia que permite fabricar 2000kg
diarios en 8 horas continuas de trabajo, que genera una gran ventaja con
respecto a la competencia que no posee dicha maquina ya que los precios son

muy elevados.

La adquisicion del PEBD peletizadoes muy requerida en la industria del plastico
y no cumple la mayoria de veces con los requisitos que se desea. (Manosalvas,
Ecuaplast, 2012).

Mediante la estrategia de diferenciaciéon, se va a desplazar a la competencia
por medio de caracteristicas distintivas como calidad, atencion al cliente y

tiempo de entrega oportunos.

3.10. PARTICIPACION DE MERCADO Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

El nivel de ventas se ha proyectado segun el parametro de aceptacion que se
ha estimado para el mercado objetivo y las politicas de precio y calidad que se

implementaran en Reciplastic.

La participacion de mercado esperada mensualmente para el primer afio es de
21,000kg en ventas, con un promedio de seis clientes que consumen un

estimado de 3,500kg por empresa.

De esta manera se estard cumpliendo con las medidas para alcanzar

posicionamiento en el mercado.
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3.11.
3.12. EVALUACION DEL MERCADO DURANTE IMPLEMENTACION

A través de encuestas de satisfaccion al cliente se analizara el comportamiento
del mercado, el cual demostrara el resultado de las estrategias implantadas y
se encontrardn oportunidades de mejora para poder alcanzar el
posicionamiento deseado, es necesario que en la etapa de crecimiento se
introduzca y mantenga un producto de calidad para que el cliente se sienta

satisfecho y se pueda crear un nivel de fidelizacion.

3.13. OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

La mayor parte de proveedores en el mercado del plastico se encuentran
distribuidos en un pequefio nimero de competidores informales que se dedican

a la produccion de PEBD peletizado.

La rama de productos de plastico crecié 26,2% en enero de 2011, reflejando la
mayor fabricacion de tuberias de PVC: el 57,1% en respuesta a la mayor
demanda de las empresas constructoras. También contribuydé la mayor
produccion de envases PET, con el 24,1% asi como la mayor elaboracion de

productos plasticos diversos, con el 15,5 % por los envases.

Conforme al censo realizado, se puede obtener como dato que el 96,67% de
las empresas encuestadas estarian de acuerdo en realizar convenios con
proveedores para la adquisicion de PEDB peletizado; y el 96,67% de las

empresas cambiarian a su proveedor si le brinda mejor calidad del producto.

Los fabricantes de plastico buscan bajar sus costos de produccion por medio
de la adquisicion de materia prima reciclada, lo que genera futuros clientes
potenciales. Se concluye que existe una oportunidad de negocio para
implantar una empresa de reciclado y peletizado de polietileno en la ciudad de
Quito.
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4. Capitulo IV. PLAN DE MARKETING

Este capitulo permitira crear el posicionamiento deseado, para alcanzar los

objetivos propuestos.

Para crear lazos comerciales con los clientes se va a tomar en cuenta los
factores de mayor importancia mencionados en las encuestas realizadas como
calidad, atencion al cliente, cumplimiento de entrega de pedidos, y se utilizara
estrategias que generen ventajas competitivas y comparativas con respecto a

la competencia.

4.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

4.1.1. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Proceso mediante el cual se desarrolla una estrategia que tiene como fin llevar
la marca de la empresa o producto desde su imagen actual a la imagen que se
desea.Este posicionamiento se construye a partir de la percepcion que tiene el
consumidor de la marca con respecto a la competencia.

(http://marketingyconsumo.com, s.f.)

Reciplastic posicionara su marca en la mente del consumidor por medio de la
diferenciacion en cuanto aaltos estandares de calidad, precios competitivos,
atencion al cliente, entrega oportuna, crédito de compra y servicio post venta,

ofreciendo de esta manera beneficios que seran relevantes para el consumidor.

La publicidad y la fuerza de ventas permitiran comunicar al sector del plastico
los factores de diferenciacibn que generaran ventajas con relacion a la

competencia.


http://marketingyconsumo.com/estrategias-de-posicionamiento.html
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La clave del éxito de Reciplastic estara basada en crear una imagen y una
identificacion de calidad y seriedad empresarial, por lo cual el slogan de

Reciplastic sera “Reciclando con calidad”.

4.1.2. ESTRATEGIA GENERICA DE MICHAEL PORTER

Las estrategias genéricas de Michael Porter son un conjunto de estrategias
competitivas que tienen como principal objetivo el desarrollo general de una

empresa.(http://www.gestiopolis.com/canales5/emp/pymecommx/18.htm, 2007)

Por medio de esta estrategia se va a obtener una ventaja competitiva para la

empresa, a través del liderazgo en costos, diferenciacion y segmentacion:

El liderazgo en costos:Se lograra mediante la adquisicion de una de las
peletizadoras mas modernas para la produccién de pellets que ayuda a generar
ventajas competitivas y comparativas del producto en cuanto a los precios mas
bajos del mercado, obteniendo mayor participacién en el segmento obijetivo, y

aumentando el nivel de ventas.

La elaboracion del producto serd més eficiente por medio de la estandarizacion
de procesos con maquinaria moderna, uso eficiente de materia prima el cual
genera reduccion de costos de fabricacién, y a su vez se obtiene economias de

escala.

Diferenciacién del producto: Reciplastic busca atraer a los consumidores de
peletizadopor medio atributos como calidad, tiempos de entrega, crédito de

compra, atencion al cliente.

Segmento:Se enfocara la atencion en el segmento especifico del mercado,
para realizar publicidad dirigida a los clientes potenciales, en donde se busca

satisfacer los requerimientos especificos de este grupo de empresas.


http://www.crecenegocios.com/estrategias-competitivas
http://www.crecenegocios.com/estrategias-competitivas
http://www.crecenegocios.com/estrategias-competitivas
http://www.gestiopolis.com/canales5/emp/pymecommx/18.htm
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Las técnicas de penetracion de mercado, aumentaran la participacion del
segmento objetivo por medio de un esfuerzo mayor en la comercializacion del
producto, lo cual va a generar mayor gasto al obsequiar regalos publicitarios.
Por medio de las ventas personales se va a persuadir a los clientes potenciales
a usar mas del producto, y se explicara las ventajas que se obtienen al ser

clientes de Reciplastic.

4.2. POLITICA DE PRECIOS

Conforme al plan de negocios establecido, los precios 6ptimos se muestran en

la Tabla 8. Para mayor referencia ver Anexo 4.2 Costos de fabricacion

Tabla 8.
Costos de fabricacion y PVP
Tipo de producto Costos Precio
Cantidad Cantidad
en Kg Valor en KgValor
PEBD peletizado | 1Kg USD 0,74 | 1Kg USD1.35
transparente
PEBD peletizado | 1Kg usbDo0,74 | 1 Kg
de colores USD1.20

Elaborado por las Autoras.

4.2.1. METAS

Segun la investigacion realizada el crecimiento de los futuros clientes de
Reciplastic es del 24%, el cual se analiza en un escenario optimista y se tiene
como meta alcanzar este porcentaje mediante las estrategias propuestas.

4.2.2. COSTOS

Los elementos que intervienen en la determinacion del precio son:
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El nivel de compra de los clientes, los costos de produccion y los margenes
esperados de utilidad. Se analizar4 detenidamente la oferta y demanda del

mercado para determinar el precio.

4.2.3. ESTRATEGIA DE PRECIOS

Se va a establecer las reglas y limites para fijar el precio inicial y los precios
que se manejaran a lo largo del ciclo de vida del producto, de esta manera se

lograran los objetivos propuestos.

4.2.3.1. Estrategias de Precios de Penetraciéon

La estrategia de precios de penetracion consiste en fijar un precio inicial bajo,
para atraer rapidamente a un gran namero de consumidores y asi conseguir
una gran parte de mercado.(Kotler, Armstrong, Camara y Cruz, 2004, pp. 392-
394).

Se fijar4 un precio inicial bajo para conseguir una penetracion de mercado
inmediata y eficaz; de esta manera se pretende aumentar el volumen de ventas
paulatinamente a los consumidores de PEBD peletizado, teniendo como
objetivo que en unplazo de cinco afios se abastecera a cada cliente fijo en el
100% de su compra de pellets. Al elevar el volumen de ventas se reduciran los
costes de produccion, lo que permitira a la empresa bajar sus precios.

A través de esta estrategia, junto con la implementacion de canales de
distribucion directos, se pretende reducir los niveles de costos e ingresar de
inmediato al mercado del peletizado, generando un volumen adecuado de

ventas, capaz de incrementar la utilidad.



47

4.3. TACTICAS DE VENTA

Son losinstrumentos y medios, que se utilizan en el proceso de venta para

inducir al cliente hacia la compra. (www.promonegocios.net, s.f.)

La venta de PEBD peletizado se realizar4 de forma directa sin intermediarios,
de esta manera se puede tener contacto con el cliente y conocer sus gustos y

preferencias con respecto al producto.

Se realizardn convenios con los clientes para asegurar el monto deseado de
ventas mensuales, y de esta manera se fijja un nivel de produccién de

peletizado.

4.3.1. REPRESENTANTES DE VENTAS

Se visitaran empresas de plastico que utilicen PEBD peletizado para dar a
conocer Reciplasticofreciendo productos de calidad, y de esta manera se

pretende crear relaciones comerciales, satisfaciendo sus necesidades.

4.3.2. VENTA DIRECTA

Forma de venta en la que existe una relacion directa entre demandantes y
ofertantes. Es una herramienta efectiva para crear preferencias y convicciones
en los clientes. (Editorial Cultural, 2007, p. 217).

Para proveer a los fabricantes de plastico se va a utilizar este método, debido a
gue se busca lograr que los clientes de Reciplastic se sientan satisfechos,
mediante una venta personalizada en la cual se explicaran los beneficios y

ventajas que se generara al realizar convenios de compra anuales.

Con la venta directa, se pretende aumentar la cartera de clientes, y crear lazos

comerciales entre compradores y vendedores.


http://www.promonegocios.net/
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4.3.3. VENTAS ON-LINE

A través del portal www.reciplastic.com.ec, los usuarios tendran la capacidad
de realizar la compra de su producto por Internet. La pagina web estara
establecida bajo los parametros de la compafiia, dispondra de varias pestafias
en las que se podra realizar cotizaciones del PEBD peletizado. La entrega se

efectuara en el plazo y lugar acordados.

En la pagina web se implementara un sitiopara que formen parte de los
proveedores de plastico reciclado de Reciplastic, de esta manera se facilitara la

adquisicion de este insumo.

4.4. POLITICAS DE SERVICIO AL CLIENTE

El objetivo de la empresa Reciplastices que el cliente obtenga su producto en el
momento y lugar adecuados, asegurando los estdndares de calidad ofrecidos.
El servicio al cliente es una herramienta potencial ya que define la fidelidad con

Su proveedor.

Se implementara una base de datos como el CRM,para poder identificar y
aumentar la informacion de clientes, de esta manera se va a satisfacer sus

necesidades referentes a factores de compra y venta.

El CRM(CostumerRelationshipManagment), “brinda a la compafia la
oportunidad de conocer al cliente para aprender a servirlo. Se puede reunir y
analizar informacion sobre ellos, y posteriormente distinguir sus preferencias.”

(http://www.tress.com.mx, 2002)


http://www.reciplastic.com.ec/
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4.5. PROMOCION Y PUBLICIDAD

4.5.1. PUBLICIDAD

Se enviaran correos directos con ofertas temporales para captar la atencion del
cliente y segmento en el mercado del plastico; de esta manera se busca que
los consumidores se contacten por medio de la pagina web, e-mail o llamadas

telefénicas para informarse y adquirir el producto.

Envwiar Adpintarn Guardar borrador Ortografia = Cancelar

Para: |
CC:

Ao

Tenes New Boman \f' 12 | B I U .E\-, e @ .g, — " !_=‘ i= Ccutar Fondos (»

Reciplastic

reciclando con calidad

Figura 23. Correo de Reciplastic. Elaborado por las Autoras

Dwemdad de

Colores

Alianzas y
Contacto

Inicio Productos Clientes Noticias

Figura 24. Disefio de la pagina web de Reciplastic. Elaborado por las

Autoras
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Se coordinaran citas con el personal encargado de adquisiciones de las
empresas que utilicen esta materia prima, para realizar visitas en la cual se
difunda la informacion acerca del PEBD peletizado(pellets) y las ventajas
competitivas que se ofrecen. Se obsequiaran articulos promocionales como
relojes, esferograficos, jarros, entre otros, en los cuales constara la marca,

slogan, los productos que ofrece y la informacion de contacto.

iF
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Descuentos especiales
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para clientes con convenios
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Figura 25. Articulos promocionales Reciplastic. Elaborado por las

Autoras

El presupuesto asignado para publicidad anual es de USD 633.10 destinado a
la creacion de la pagina web, articulos promocionales. Ver Anexo 4.5 Gastos

anuales de publicidad.

Se realizara una cena anual con clientes que tengan contrato fijo de compra, en
la cual se sorteard un fin de semana en la hosteria de las termas de Papallacta,
demostrando de esta manera el gusto de ser sus proveedores fijos de pellets,
con un presupuesto anual asignado de USD 726.26. Anexo 4.5.2 Gastos

anuales para clientes

Al ser la primera empresa proveedora de pellets que realice este tipo de
publicidad hacia el mercado objetivo, se asegura la fidelizacion con los clientes

y se firma el nuevo contrato de compra anual para logra aumentar el porcentaje
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de ventas a los mismo, mediante la estrategia de diferenciacién en cuanto a

calidad, entrega oportuna y atencion al cliente.

Para el éxito del negocio es importante crear conciencia sobre el reciclaje, esta
informacion sera difundida a través de la pagina web en donde se explicaran
los beneficios de reciclar. Se implementara ademas un sitio en el portal para
qgue formen parte de los proveedores de plastico reciclado, como se mencioné

anteriormente.

4.5.2. MARCA Y SLOGAN

El slogan tiene como finalidad expresar los productos que se van a ofrecer,
destacando la calidad y el apoyo a las camparfias realizadas por el gobierno

sobre los beneficios del reciclaje.

Reciplastic

reciclando con calidad

Figura 26. Imagen corporativa: Logotipo y slogan de Reciplastic.

Elaborado por las Autoras

Reciplastic es un nombre facil de recordar que pone énfasis en la linea del
negocio (reciclaje), con lo cual pretende posicionarse en la mente del

consumidor.
4.5.3. RELACIONES PUBLICAS
Las relaciones publicas se efectuaran a través del departamento administrativo,

el cual se encargara de identificar las actitudes del cliente y las politicas de la

organizacion, para ejecutar planes de accidon y comunicacion destinados a
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generar la comprension y aceptacion de las personas. Como principal objetivo

esta fortalecer los vinculos con los futuros clientes.

Consisten en cultivar buenas relaciones con los clientes de una empresa, lo
que permiten realizar el esfuerzo para influenciar la opinion mediante el buen
caracter y la ejecucion de una negociacién que sea satisfactoria para ambos.
(Kotler y Armstrong,2003, p. 470)

El lanzamiento de Reciplastic estard enfocado en comunicar al mercado
objetivo las ventajas competitivas y comparativas que se ofrecera, las cuales
llevan a identificar los beneficios del producto con respecto a calidad, precio,

atencion al cliente y seriedad como empresa legalmente constituida.

Para el lanzamiento del producto se tiene un presupuesto de USD894,36,
dirigido a realizar una cena con las fabricas de plastico seleccionadas como
posibles clientes, entre los cuales estaran invitados 15 personas
representantes de cada empresa, ademas se obsequiara regalos como
camisetas y jarros con el logo de Reciplastic. Ver Anexo 4.5.3 Lanzamiento del

producto

En este evento se explicara en qué consiste el negocio; la mision, vision y
politicas de la compafiia; y, las ventajas que se obtendran al realizar convenios

de compra.

4.5.4. PROMOCION DE VENTAS

La promocion de ventas se va a utilizar como una herramienta para crear
incentivos de corto plazo hacia los consumidores, con el objetivo de

incrementar la venta del PEBD peletizado.

Se implementara un sistema de promociones y descuentos para los clientes

que realicen convenios de compra mensuales, quienes tendran preferencia con
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sus pedidos en tiempo de entrega y porcentajes de descuentos especiales,
segun el monto de compra.

4.5.5. TELEMARKETING

Este tipo de venta es el mas comun en la industria del plastico, ya que consiste
en iniciar el contacto con el cliente potencial por teléfono con la intencion de

cerrar la venta por ese mismo medio. (Ecuaplast, 2012)

El vendedor ofrecera al cliente el producto via telefénica y llevara un control de
frecuencia de compra. A través de la central telefénica se captaran fabricantes

de plastico interesados en la compra de PEBD peletizado.

Pl Reciplastic

{ reciclando con calidad

Figura 27. Campaia de telemarketing de Reciplastic. Elaborado por

las Autoras

4.5.6. DISTRIBUCION

Para distribuir el producto se debe determinar el tipo de canal a utilizarse. En
este caso, se adoptara un canal directo, el cual consiste en vender PEBD

peletizado directamente al consumidor final, sin hacer uso de intermediarios.
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Se enviarad el producto al lugar acordado con el cliente, ya sea en sus
instalaciones, o retirarlo en la empresa. En todo caso, el producto se entregara

en el plazo establecido en la factura.

Una de las ventajas de este tipo de canal es que permite tener un mayor
control sobre los productos de venta, ya que se asegura que la cantidad
requerida por el cliente serd entregada en buenas condiciones; al mismo

tiempo, se esta ofreciendo un buen servicio y atencidén personalizada al cliente.

CANAL DIRECTO

RECIPLASTIC CLIENTE

T e S~ U

Figura 28. Canal de Distribucion del producto.Elaborado por las

Autoras

4.5.7. PROYECCION DE VENTAS ANUALES

Conforme al mercado objetivo, se ha realizado la proyeccion de ventas
considerando tres escenarios, los valores a continuacion estan en doélares

americanos y las cantidades en kilogramos

SUPUESTOS:

o Se hara la proyeccion a precios constantes, en dolares americanos; en
tres escenarios: optimista, pesimista y normal y a cinco afios.

o La base para la proyeccidén seran cuatro empresas y un equivalente en
kilos de 168,000 kilos anuales.
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o La proyeccion del escenario normal o esperado se hara con base en las
cartas de compromiso adquiridas que es de 6 empresas con una produccion de
252,000 kilospara el primer afio y con un incremento del 17% anual; dado por
la investigacion exploratoria hecha por las autoras.(VerAnexo 4.5. Cartas de
compromiso)

o Para la proyeccion del escenario optimista se prevee el arranque con 8
empresas y un crecimiento del 24%; dado por la investigacion exploratoria
hecha por las autoras. (VerAnexo 4.6. Crecimiento de fabricantes de plastico)

o Para la proyeccion del escenario pesimista se prevee el arranque con 5
empresas y un incremento del 8%; dado por la investigacion exploratoria hecha

por las autoras.Ver tabla 9.

Tabla 9.

Escenarios de Proyeccion de Venta

ESCENARIO NORMAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO 1 POLIETILENO
TRANSPARENTE EN KILOGRAMOS 126.000 147.168 171.892 200,770 234.499
PRECIO PRODUCTO 1 1,35 1,35 1,35 1,35 1,35
PRODUCTO 2 POLIETILENO COLOR
CANTIDAD EN KILOGRAMOS 126.000 147.168 171.892 200,770 234.499
PRECIO PRODUCTO 2 1,20 1,20 1,20 1,20 1,20
INGRESOS ANUALES 321.300,00 | 375.278,40 | 438.325,17 | 511.963,80 | 597.973,72

Elaborado por las Autoras

ESCENARIO OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO 1 POLIETILENO
TRANSPARENTE EN KILOGRAMOS | 168.000 208.320 258.317 320.313 397.188
PRECIO PRODUCTO 1 1,35 1,35 1,35 1,35 1,35
PRODUCTO 2 POLIETILENO COLOR
CANTIDAD EN KILOGRAMOS 168.000 208.320 258.317 320.313 397.188
PRECIO PRODUCTO 2 1,20 1,20 1,20 1,20 1,20
INGRESOS ANUALES 428.400,00 | 531.216.00 | 658.707,84 | 816.797,72 | 1.012.829.17

Elaborado por las Autoras
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO 1 POLIETILENO
TRANSPARENTE EN KILOGRAMOS 105.000 136.080 146.966 158.724 171.422
PRECIO PRODUCTO 1 1,35 1,35 1,35 1,35 1,35
PRODUCTO 2 POLIETILENO COLOR
CANTIDAD EN KILOGRAMOS 105.000 136.080 146.966 158.724 171.422
PRECIO PRODUCTO 2 1,20 1,20 1,20 1,20 1,20
INGRESOS ANUALES 267.750,00 | 347.004,00 | 374.764,32 | 404.745,47 | 402.841,98

Elaborado por las Autoras
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5. Capitulo V. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

Este capitulo contiene los aspectos técnicos y funcionales para la fabricacion
del PEBDpeletizado, basado en su ciclo de operaciones y tomando en
consideracion los aspectos geograficos, regulatorios y legales necesarios para

el funcionamiento de la empresa.

5.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES
Identifica y describe las caracteristicas técnicas y componentes del producto.

La materia prima a comercializar esta definida de la siguiente manera:

Polietileno Peletizado: De textura blanca, consistencia solida y no toxico. Bajo
los parametros de densidad y estructura, divididos en dos clases diferentes;
Alta densidad (P.E.A.D.) y Baja densidad (P.E.B.D.).

El producto final sera el Polietieno de baja densidad peleltizado, en

presentacion de sacos de 25kg cada uno.

Tabla 10.
Producto, Caracteristicas y Uso

CARACTERISTICAS CARACTERISTICAS
NOMBRE 3
TECNICAS FUNCIONALES
Esta producido a partir del | producto asimilado para la
gas natural, manteniendo un| resjstencia de bolsas de todo
a|t0 gl’adO de Versat'“dad “po Supermercados’
PEBD permitiendo procesarlo de boutiques, panificacion,
Polietileno de distintas formas como la congelados, industriales y
Baja Densidad Inyeccion, Soplado, demas “Peliculas para

Extrusién y Roto moldeo. | recubrimiento, envasamiento

Transparente, flexible, automatico de alimentos y

y econémico, caracteristicas| Productos industriales (agua,


http://www.monografias.com/trabajos15/todorov/todorov.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos7/alim/alim.shtml

58

que llevan al PEBD a plasticos) Stretch film, base
encontrarse en una para pafales descartables.
diversidad de envases, solo Bolsas para suero,
0 en conjunto con otros contenedores herméticos
materiales. domeésticos, tuberias”.

Tomado de www.pymreciclables.com, s.f.; www.plastivida.com.ar, s.f.

Elaborado por las Autoras

5.1.1. DESCRIPCION DE LOS PROVEEDORES

Al momento de elegir los proveedores es conveniente realizar alianzas
estratégicas con entidades en beneficio del medio ambiente; organismos que
estén contribuyendo con las campafas de reciclaje, municipios y demas. Se
contara con cartas de compromiso de empresas fabricantes de diferentes

productos cuyas envolturas puedan formar parte del reciclaje de polietileno.

Dentro de los proveedores potenciales estan:

- Concesionarios Chevrolet

- Coca Cola Company

- Gestores ambientales

- Municipio de Quito

- Concesionario Ponce Yépez

- Fabricas de Tela (Textiles Texsa, Mil colores)

- Fabricantes de plastico

5.2. CICLO DE OPERACIONES

A continuacion se exponen las principales actividades para que la empresa

tenga un correcto desempeiio.


http://www.pymreciclables.com/
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a)

b)
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DESCRIPCION DE ACTIVIDADES
INICIO

Ruta de adquisicion de materia prima

Encargado:Chofer

c)

d)

f)

g)

h)

)

K)

Peso de materia prima recibida y aprobacion de ingreso a bodega
Encargado: Supervisor de planta

Traslado a bodega de materia prima

Encargado:Bodeguero

Clasificacion y seleccion de la materia prima

Encargado:Clasificadores

Aprobacion de rechazo de materia prima
Encargado:Supervisor de planta

Ingreso de materia prima a la maquina peletizadora (proceso de
peletizado).

Encargado:Empleado Operario

Control de calidad de pellets

Encargado:Supervisor de planta

Peso y empaque de costales de 25kg de peletizado

Encargado:Bodeguero

Control de peso de producto terminado a bodega

Encargado:Supervisor de planta

Preparacién de informe de producto terminado para el ingreso a bodega



Encargado:Supervisor de planta

[) Ingreso a bodega del producto terminado

Encargado:Bodeguero

m) Preparacion de informe de despacho de producto terminado

Encargado:Supervisor de planta

n) Carga de producto terminado al transporte de RECIPLASTIC
Encargado:Bodeguero

0) Distribucion y entrega del producto final al cliente

Encargado:Chofer

p) FIN

Tabla 11.

Cantidades de Produccion de la maquinaria en el primer afio
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MAQUINA PELETIZADORA ANO 1
CAPACIDAD DE MAQUINARIA MAXIMA EN 480,000 Kg
KILOGAMOS
CAPACIDAD DE LA MAQUINARIA UTILIZADA 53%
CANTIDAD DE PRODUCCION DE LA MAQUINARIA | 252,000 Kg
PRODUCCION MENSUAL 21,000 Kg
PRODUCCION DIARIA (8 horas) 1,050 Kg
PRODUCCION POR HORA 131,25 Kg

Elaborado por las Autoras

Tabla 12



Actividades y tiempo estimado
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TIEMPO
N° ACTIVIDAD ESTIMADO ENCARGADO
1 INICIO
2 | Ruta de adquisicion de materia prima | 60 minutos Chofer
Peso de materia prima recibida y
aprobacion de ingreso a bodega 40 minutos | Supervisor de planta
4 | Traslado a bodega de materia prima | 60 minutos Bodeguero
Clasificacion y seleccion de la materia
5 prima 480 minutos Clasificadores
Aprobacion de rechazo de materia
6 prima 80 minutos | Supervisor de planta
Ingreso de materia prima a la
magquina peletizadora(proceso de
7 peletizado). 480 minutos | Empleado Operario
8 Control de calidad de pellets 160 minutos | Supervisor de planta
Peso y empaque de costales de 25kg
9 de peletizado 300 minutos Bodeguero
Control de peso de producto
10 terminado 180 minutos | Supervisor de planta
Preparacion de informe de producto
11| terminado para el ingreso a bodega | 10 minutos | Supervisor de planta
Ingreso a bodega del producto
12 terminado 60 minutos Bodeguero
Preparacién de informe de despacho
13 de producto terminado 10 minutos | Supervisor de planta
Carga de producto terminado al
14 transporte de RECIPLASTIC 60 minutos |Bodeguero
Distribucién y entrega del producto
15 final al cliente 420 minutos | Chofer

16

FIN
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‘ ‘ Total Tiempo Diario por persona 8 horas

Elaborado por las Autoras

5.2.2. FLUJOGRAMA DE PROCESOS COMPRA DE MATERIA PRIMA

A continuacién se presenta el flujograma de procesos en la compra de materia
prima:

1) Contacto (teléfono, email, fax) para solicitar cotizacion.

2) Se analiza la cotizacion y de ser aprobado el pedido se emite la orden de
compra.

3) La materia prima adquirida es transportada por el chofer de Reciplastic
hasta las instalaciones.

4) Una vez arribado elinsumo, el supervisor revisa los pesos y demas
requerimientos.

5) Material cumple requerimientos es aprobado y si no desaprobado.

6) Si material es aprobado se entrega a produccion.
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NO

NO
APROBACION

Elaborado por las Autoras

< INICIO ’

\

CONTACTO CON
PROVEEDOR

)

ORDEN DE
COMPRA

Sl

APROBACION

TRANSPORTE

l

RECEPCION
DELPRODUCTO

ENTREGA A
PRODUCCION

V
FIN

Figura 29. Flujograma de procesos de compra de materia prima.

5.2.3. FLUJOGRAMA DE PROCESOS DE PRODUCCION DE

PELETIZADO

A continuacion se presenta el flujograma de proceso de produccion del

polietileno de baja densidad peletizado.
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MO

NOTIFICACION A
PROVEEDOR

RECHAZO

RUTA DE ADQUISICION DE
MATERIA PRIMA

APROBACION DE PESOS

TRANSLADO A BODEGA
DE MATERIA PRIMA

CLASIFICACION
 SELECCION
DE MATERIA
PRINMA

INMGRESO DE MATERIA
PRIMA A LA

PRODUCTO
DEFECTIM SO

WO

L

PELETIZADORA

CONTROL DE CALIDAD
DE PELLETS

PESO Y EMPAQUE DE
PELLETS

'

INGRESO A BODEGA DE
PRODUCTO TERMINADC

!

CARGA DE PRODUCTOD
TERMIMNADC AL
TRANSPORTE

l

DISTRIBLUCIOM ™Y
ENTREGA

Figura 30. Flujograma de fabricacion del producto. Elaborado por las

Autoras
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5.2.4. CUELLOS DE BOTELLA

El recurso de menor velocidad de produccidon que se tiene en el proceso
productivo es la clasificacion de materia prima, la cual seria la llamada
“estacion” que demanda mayor tiempo, laFigura3l muestra los procesos

realizados para la elaboracion de pellets, y el tiempo en minutos:

CLASIFICACION DE
FLASTICO
1

APROBACION DE
RECHAZO DE

¥} PLASTICO

R

INGRES( DE
MATERIA PRIMA A
"| LAPELETIZADORA
F3

CONTROL DE
CALIDAD DE
N PELLETS
P4
PESO DE PELLETS
¥ P
EMPAQUE DE
¥ PRODUCTO
TERMINADO
PG
Estacion Tiempo en minutos
F1 43U minutos
P2 80 minutos
F3 450 minutos
F4 150 minutos
PE 360 minutos

Figura 31. Procesos diarios realizados en fabrica. Elaborado por las
Autoras
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Como se muestra en la Figura 31, la estacion P1, ocupa la mayor parte de
tiempo de produccibn con 480 minutos diarios, para evitar tener este
significativo cuello de botella y lograr un movimiento de materiales mas fluido lo
recomendable es adquirir polietiieno por medio de gestores ambientales que
ofrezcan mayor nivel de limpieza al momento de seleccionar el plastico,

logrando de esta manera minimizar tiempos en horas hombre.

Con la meticulosa seleccion de proveedores, se puede reducir tiempo en la
seleccion de materia prima, logrando de esta manera agilitar los procesos

productivos.

En la estacion P4, se observa que su duraciéon es de 480 minutos, debido a que
el funcionamiento continuo de la maquina peletizadora es de 8 horas diarias,

para lograr el nivel de produccién deseado.

5.3. REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

La empresa RECIPLASTIC necesitard contar con equipos y herramientas para

su funcionamiento, con las condiciones debidamente adecuadas. Entre los

activos que se adquiriran, se encuentran los que a continuacion se relacionan:

5.3.1. EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Tabla 13.

Equipos y herramientas

357
ESCRITORIO
SECRETARIA 1 60
MUEBLES SILLA 1 17

ESCRITORIO OFICINA 2 200
MUEBLES OFICINA 1 50
DISPENSADOR DE 2 30
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AGUA
MATERIAL DE OFICINA 55,5
(GRAPADORAS GRAPADORAS 3 12
SUMINISTROS DE | PERFORADORAS 3| 19,5
OFICINA)
ARCHIVADORES 8 24
475
ARTICULOS PARA
EQUIPAMIENTO DE | OFICINA
OFICINA (TELEFONOS, | Aspiradora 1 75
ASPIRADORAS.) Herramientas Varias 1 100
Teléfono 6 300
EQUIPO DE SEGURIDAD
ALARMA 300
Elaborado por las Autoras
Tabla 14.
Equipos de Computaciéon
CANTIDA COSTO COSTO
UNITARI
D o TOTAL
DESKTOP 6 700 4200
IMPRESORA 1 230 230
PARLANTES 5 5 25
MOUSE 5 3 15
Elaborado por las Autoras
Tabla 15.
Maquinaria
CANTIDAD | COSTO TOTAL
Maquina Extrusora 1 12000
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Balanza Digital 2 700
Cosedora de Costales 1 480

Elaborado por las Autoras

Tabla 16.

Activos Intangibles

COSTO

TOTAL
SOFTWARE ESPECIAL PARA
ADMINISTRACION
PEACHTREE 200
LICENCIAS 2100
OFFICE 900
fdMINITAB 200
SPSS 200
@RISK 200
PEACHTREE 600

Elaborado por las Autoras

Ver Anexo 5.3. Cotizaciones

5.4. INSTALACIONES Y MEJORAS

Las instalaciones de RECIPLASTIC se muestran en el siguiente esquema

arquitectonico
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Figura 30.1. Instalaciones y Mejoras Reciplastic. Elaborado por las
Autoras

Figura 310.2.Plano Arquitectonico Reciplastic. Elaborado por las
Autoras
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La fabrica cuenta con un espacio dividido para una perfecta adecuacion de
materiales y maquinaria. El espacio del galp6n instalado dentro del terreno
donde se encuentra la empresa es de 250 m2 y la oficina cuenta con 160 m2;

el espacio total es de 410 m2.

5.5. LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTO DE ESPACIO
FISICO

La localizacion de la planta estd dada por aspectos que se definen en la

siguiente matriz de localizacion:

Tabla 17.
Matriz de Localizacion fisica
NECESIDAD
ES Alternativas de Localizacion
Centr
Norte o] Sur
Industr Industr
ial ial

Obligat Energia

o-rias Eléctrica Si Si Si
Agua
Potable Si Si Si
Desea Mano de muy 14 muy
ble Obra 18 | buena | 8 | 4 | Baja |3| 54 | buena |8| 144
muy
Costo de buen

transportes | 12 | medio | 5 | 60 a |8| 96 | medio |[5| 60

Infraestructur muy 14
a 18 | buena | 8 | 4 | Baja |3| 54 | medio |5| 90
Cercania a muy

proveedores | 15 | buena | 5 | 75 | Baja |3| 45 | buena [8| 120
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Cercania a excelen 20
clientes 20 te 10| O | Baja |3| 60 | buena |5| 100

muy 13

Seqguridad | 17 | buena | 8 | 6 [Media|5| 85 | medio |5| 85
75

Total 100 9 394 599

Tomado de Sapag, 2006 p. 76. Elaborado por las Autoras

Se ha considerado la ubicacion de Reciplastic en la zona industrial de Carcelén
ya que la mayoria de fabricantes de plastico estan ubicados a los alrededores
de este sector, lo que posibilita un servicio mucho mas personalizado y con un
tiempo de entrega minimo al momento de transportar la mercaderia desde el

punto de venta hacia los diferentes clientes.

El galpon de la fabrica se encuentra ubicado en la siguiente direccion:
Panamericana Norte KM 8 %z y calle Carretas, zona Industrial de Carcelén del
Distrito Metropolitano de Quito. Ver Figura 31.

El Distrito Metropolitano de Quito dispone de esta area industrial para que los
fabricantes puedan tener acceso a lugares amplios y con las adecuaciones
correspondientes para no atacar a la ciudad con factores contaminantes. En el
caso de Reciplastic esto es fundamental, ya que el giro del negocio esta

enfocado en el cuidado del medio ambiente.
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Figura 32. Mapa de localizacion. Extraido de http://maps.qgoogle.es/.

Elaborado por las Autoras

Tabla 18.
Ventajas y Desventajas de la Ubicacion de Reciplastic en la zona

Industrial del Distrito Metropolitano de Quito
DESVENTAJAS

Existencia de la competencia a
los alrededores.

VENTAJAS
Es un punto cercano a los diferentes
fabricantes de plastico.
Mayor optimizacion de tiempo en la
entrega de pedidos.
Se cuenta con todos los servicios

basicos.

Contaminacion vehicular y
congestionamiento de transito.
Bajo nivel de vigilancia y
seguridad.

Cuenta con un amplio espacio para
la futura ampliacion de la empresa.

Elaborado por las Autoras


http://maps.google.es/

73

5.6. CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

La capacidad de almacenamiento esta basada en el nivel maximo de
produccion de la maquinaria; el espacio se encuentra muy bien distribuido para
el almacenamiento en bodegas hasta la fecha de entrega; por tanto para el
almacenaje se tomara en cuenta los kilos mensuales producidos y ensacados
de 25kg, en un escenario normal, que a continuacion se explica en la siguiente

tabla. (Ver anexo 11. Detalle de Produccion)

Tabla 19.
Capacidad maxima de almacenaje mensual
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5

CANTIDAD EN KG
TOTAL
PRODUCIDOS/MES 21,000 24,528| 28,649 33,462 39,083
CANTIDAD DE
COSTALES
ALMACENADOS

POR MES/CADA
25KG 840 982 1,146 1,338 1,563
CANTIDAD DE
COSTALES
ALMACENADOS
ANUAL/CADA 25KG 10,080 11,773| 13,751 16,062 18,760

Tomado de Reciplastic. Elaborado por las Autoras.

Por el hecho de tener contratos con ciertos fabricantes de plastico no existen

vias de riesgo de pérdida del material producido.
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5.7. ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Para el funcionamiento legal de la empresa se tendran en cuenta los siguientes

aspectos:

5.7.1. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

Toda persona, sea natural o juridica, que se dedica a las actividades de
comercializacién, deben registrarse en el SRI y obtener el Registro Unico de
Contribuyente (RUC)

Una vez obtenido el RUC, a través de una imprenta local, debidamente
autorizada por el SRI para imprimir documentos, se solicitara la emision de las

facturas que seran utilizadas para la venta del producto.

5.7.2. LICENCIA METROPOLITANA UNICA PARA EL EJERCICIO DE
ACTIVIDADES ECONOMICAS

Autoriza a la Persona Juridica o Natural al desarrollo de sus actividades

econdmicas en un determinado establecimiento, dentro del Distrito

Metropolitano.

5.7.3. PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DEL CUERPO DE BOMBEROS
Es la autorizaciéon que el Cuerpo de Bomberos emite a todo local para su
funcionamiento, en el caso de Reciplastic al ser una fabrica manufacturera se

necesita el permiso tipo A. (www.emprendedoresec.blogspot.com, 2010, s.f.)


http://www.promonegocios.net/
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6. Capitulo VI. EQUIPO GERENCIAL

Este capitulo contiene la estructura organizacional de la empresa basada en un
analisis de las diferentes funciones y perfiles del personal; midiendo sus

responsabilidades y competencias a fin de cumplir con las politicas de empleo.
6.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional muestra el marco en el que se desenvuelve la
empresa; es decir, en donde se dividen las actividades, funciones vy
responsabilidades mediante los diferentes cargos de acuerdo con el perfil de

los colaboradores de la empresa.

GERENTE
GENERAL

EJECUTIVO SUPERVISOR
DEVENTAS OPERATIVO

Figura 33. Organigrama de Reciplastic. Adaptado de Chiavenato, 2001,
p.174. Elaborado por las Autoras




6.2. PERSONAL CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

6.2.1. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Tabla 20.
Perfil del Gerente General

Cargo:

Perfil:

Gerente General
Edad: 25 - 35 afios
Estudios: Tercer nivel en ramas
administrativas, de negocios, finanzas,
comercio.
Experiencia: al menos 3 afnos en cargos
similares. Experiencia necesaria en trabajo en
equipo.
Aptitudes: Poseer actitud emprendedora,
con altos niveles de honradez, confianza y
credibilidad.
Motivacion para dirigir las acciones del
personal, capacidad de analisis y respuesta,
dotes de liderazgo, integridad, moral y

principios éticos.

76

Funciones y
Responsabilidades

Representante legal de la empresa.
Desarrollo de estrategias para la toma de
decisiones en pro de los objetivos a
alcanzar.

Gestionar y realizar presupuestos.
Planeacion de metas a corto mediano y
largo plazo en pro del crecimiento
organizacional.

Realizacion de evaluaciones periédicas del
presupuesto general de la empresa.
Coordinacion con los departamentos afines
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para la generacion de un buen manejo de
las funciones.

Andlisis de aspectos financieros.
Desarrollo de técnicas motivacionales para
el crecimiento profesional de los demas

empleados y la mejora de sus funciones.

Adaptado de Chiavenato, 2001, 63. Elaborado por las Autoras

Tabla 21.

Perfil del Gerente Comercial y de Marketing

Cargo: Gerente Comercial y Marketing

Perfil

Edad: 25 a 35 afios

Estudios: Titulo de tercer nivel en carreras de
Administracion de empresas, ingenieria en
marketing, comercio o afines.

Experiencia: Minima de 3 afios, necesaria
experiencia en trabajo en equipo.

Aptitudes: motivacion para dirigir, capacidad
de orientaciébn a los empleados, liderazgo y
trabajo en equipo, poder de negociacion,
principios morales y éticos. Confianza vy
credibilidad.

Funciones y

Responsabilidades

Planificar ventas y canales de distribucion
Implementar objetivos a corto y largo plazo en
pro de la comercializacion.

Implementar politicas, estrategias y
promociones de ventas.

Identificar estrategias para el crecimiento de la
comercializacion del producto.

Generar confianza entre el cliente y el

proveedor.

Implementar las politicas de precios y sus
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condiciones de venta.

Generar negociaciones con potenciales
clientes.

Evaluaciones periddicas junto con el Gerente
General de los presupuestos, ventas y
decisiones de marketing para el crecimiento de

la organizacion.

Adaptado de Chiavenato, 2001, p 64. Elaborado por las Autoras

Tabla 22.

Perfil del Ejecutivo de Ventas

Perfil:

Funciones y

Responsabilidades:

Edad: 21 a 35 afios

Estudios: Estudios Superiores en carreras
administrativas o afines.

Experiencia: Minima de 1 afio en atencién al
cliente y ventas. Cargos similares.

Aptitudes: Habilidades de comunicacion y
ventas, destreza en crear confianza con los
clientes, alto nivel de educacion y ética. Facilidad
de palabra, productividad y proactividad.
Constancia.

Telemercadeo.

Atencion educada al cliente.

Captacion de nuevos clientes mediante base de
datos.

Fidelizacion al cliente mediante atencion
personalizada.

Retroalimentacion a la empresa en cuanto a

situaciones con los clientes.
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Adaptado de Chiavenato, 2001, 65. Elaborado por las Autoras

Tabla 23.
Perfil del Chofer Distribuidor

Cargo: : Chofer Distribuidor

Perfil: - Edad: 22 a 43 afios
- Estudios: Bachillerato.
- Experiencia: Minima de un afio en cargos
similares.
- Aptitudes: Puntualidad, constancia,

responsabilidad, integridad, colaboracién y ética

Funciones y - Encargado de distribuir el producto a los diferentes
Responsabilidades: puntos (clientes).
- Entrega de pedidos, devoluciones o canjes de
producto a los clientes.
- Llevar un registro de la mercaderia que se entrega
como respaldo de bodega y planta.

Adaptado de Chiavenato, 2001, 66. Elaborado por las Autoras

Tabla 24.
Perfil del Operario Extrusor

Cargo: Operario Extrusor ‘
Perfil: - Edad: 24 a 47 aios

- Estudios: Bachillerato finalizado o carrera en

- Experiencia: Minima de un afo en cargos
similares, manejo comprobado de la maquinaria de
extrusion.

- Aptitudes: Desempefio excelente, atencion,
proactividad, concentracion, optimizacion de
tiempo y recursos. Trabajar bajo presion.

Funciones y - Encargado del proceso de extrusion de la materia
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Responsabilidades: prima.
- Entrega de informes al jefe de planta con
novedades del producto terminado.
- Producir de manera eficaz y eficiente los pedidos
con agilidad, destreza, responsabilidad y

seguridad.

Adaptado de Chiavenato, 2001, 67. Elaborado por las Autoras

Tabla 25.

Perfil del Operario Clasificador

Cargo: Operario Clasificador

Perfil: - Edad: 21 a 42 afios
- Estudios: Bachillerato.
- Experiencia: Minima de un afio en cargos
similares.
- Aptitudes:Puntualidad, gran nivel de
concentracion, agilidad, destreza, responsabilidad.

Funciones y Encargado de los procesos internos de planta
Responsabilidades: tales como lavado y clasificado de la materia
prima.

- Emitir informes de dafios o novedades en el
producto, en caso de ser o no apto para la
extrusion.

- Encargado de recibir el material del jefe de planta

para trabajar y embodegarlo para su proceso.

Adaptado de Chiavenato, 2001, 67. Elaborado por las Autoras

Tabla 26.

Perfil del Supervisor Operativo

Perfil: - Edad: 27 a 42 afios
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- Estudios:Superiores de tercer nivel en produccién
y operaciones o afines.

- Experiencia: Minima de 2 afios en cargos de
supervision de produccion. Conocimiento de la
industria del plastico.

- Aptitudes:Vigilancia,ilntegridad, lealtad,
principios, habilidades de trabajo en equipo,
liderazgo y emprendimiento. Caracter estricto a
nivel profesional.

Funciones y - Encargado de emitir informes al gerente comercial
Responsabilidades: y gerente general de las novedades internas de
planta tanto de produccion como de personal.

- Supervisar estrictamente el desempefio del
personal operario y estar en constante vigilia del
funcionamiento de la maquinaria.

- Recepcion del material por parte de los
proveedores.

- Supervision del stock de materia prima de entrega.

Adaptado de Chiavenato, 2001, 68. Elaborado por las Autoras

6.3. COMPENSACION A ADMINISTRADORES Y PROPIETARIOS

La compensacion en general a los miembros de la organizacion esta dada por
la ndbmina salarial, segun la funciébn que le corresponde a cada miembro
administrador y propietario de Reciplastic como parte del personal de la

empresa.

La compensacion a administradores y propietarios, dentro de quienes constan
Evelyn de la Vega como Gerente General y Diana Posso A. como Gerente
Financiera, esta establecida mediante el porcentaje de participacion del monto
invertido en acciones reconociendo la reparticion de dividendos ademas del

sueldo fijjado y comisiones.
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Los propietarios de la empresa han visto la manera de aportar el 40% del
capital suscrito como porcentaje de participacién, manteniendo el mismo

numero de acciones.

6.4. POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Dentro de las politicas de empleo que se manejaran en la empresa es
indispensable establecer los parametros que se rigen para el empleador, en
cuanto a los niveles salariales y beneficios sociales que se ofrecera de acuerdo

a su cargo, los cuales se explica a continuacion.

6.4.1. Sueldo

La remuneracion que se otorgara por igual concepto a todos los empleados de
la empresa, el sueldo sera pagado por mes, sin suprimir los dias no laborables
como fines de semana. Este pago se realizara en doélares americanos y
directamente al trabajador.

En los dias de descanso obligatorios sefialados por la ley, el trabajador tendra

derecho a su remuneracion integra.

6.4.2. Participacion de trabajadores

El empleador en este caso Reciplastic, va a reconocer el 15% de utilidades
liquidas en beneficio a los trabajadores, el reparto se hara en proporcion a las

cargas familiares y al tiempo laborado en la empresa.

6.4.3. Periodo de prueba

Como politica de la compaifiia, antes de establecer un contrato de dependencia
laboral a tiempo indefinido, el empleado debera cursar un periodo de tres
meses de prueba durante los cuales se evaluardn sus competencias para

determinar si el contrato laboral puede culminar por decision unilateral de
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cualquiera de las partes sin generar indemnizaciones, caso contrario, al

culminar este periodo se ofrecera al trabajador la oportunidad de colaborar

permanentemente con la compafiia.

6.4.4. Politica Salarial

Esta politica permite dar a conocer al empleado que se establecera una

remuneracion justa basada en el monto del salario minimo vital vigente;

tomando en cuenta la experiencia, aptitudes y actitudes, titulo profesional y el

cumplimiento del perfil, sin ningun tipo de discriminacién proyectada a 5 afios.

Adicionalmente la empresa contard con un convenio con una entidad

financiera, misma que permitird extender tarjetas de descuento Supermaxi a

cada uno de los empleados. (Ver Anexo 12. Proyeccion de analisis salarial)

Tabla 27.
Némina de Produccion primer afio
ANALISIS I[ESS | FONDOS [VACACIO] AHOO |VALORPOR
DECIMO | DECIMO
SALARIAL 5.8.0 DE PERSONA
PRODUCCION TERCERO | CUARTO N
12,15% |[RESERVA HES ANO1
Sueldos y
salarios -
Produccion
Numero de Empleados 3
Operarios $ 55000|% 4583 (52433 (% GBI | % 4583 | % 2292 $ 206098
Subtotal ANUAL | % 550,00 (% 4583 |$ 2433 (% 6683 | % 4583 ($ 2292 |% 412195 | % 24731,70
Jefe de Producciol & 75000 % 6250 | 52433 (% 9113 (% 6250 |5 31,25 % 927 96
Bodeguero $ 40000 | % 333352433 (% 4860 % 3333 | % 16,67 % 506,27
Chofer $ 40000 |% 333352433 (% 4860 | % 3333 | % 16,67 % 506,27
Subtotal $1.550,00 | $12917 [ $ 73,00 | $18833 [ $12917 | % 64,58 | $ 3.880,98 | § 23.285,90

Elaborado por las Autoras
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Tabla 28
Némina de Administraciénprimer afo
AMALISIS DECINMO | DECIMO IESS FONDOS (VACACIO ANO D VALOR POR
SALARIAL
ADMINISTRATIVA SUELDO DE PER"SBHA
Y VENTAS TERCERO|CUARTO | 12,15% |RESERVA HES ANO 1
salarios -
Administracidon
Gerente General |5 110000 | & 9167 | 5 2433 | 513365 | % 9167 | § 4583 % 1.34965
Secretaria $ 45000 | % 3750 (52433 |% B468 |5 3750 |5 1875 3 h66,51
Subtotal $ 1.550,00 | $12917 | $ 4867 | $188,33 [ $12917 | § 64,58 [ § 3.832,32 | § 22.003,90
Sueldos y
salarios - ventas
Gerente Comercial $ 110000 | & 9167 | & 203 | 513365 | % 9167 | § 4583 F 132734
Vendedaora $ GOOOO0 (& 5000(% 203 |6 7280|% 5000 | % 2500 5 72493
Subtotal $ 1.700,00 | $14167 [ § 406 | % 20655 | $ 141,67 | § 70,83 | § 410454 | § 24.627,27
TOTAL SUELDOS
Y SALARIOS $ 5.350,00 $ 15.939,79 | § 95.638,77

Elaborado por las Autoras

6.4.5. Politicas de Jornada Laboral

Se ha establecido una politica referente a la jornada laboral, respetando las

ocho horas de trabajo durante el dia como lo establece el Cédigo de Trabajo,

segun se explica a continuacion:

Tabla 29.
Jornada Laboral

Cargo

Horario

Gerente General

Horario de 8y30 a 5y30pm.

Una hora de almuerzo

Gerente Comercial

Horario de 8y30 a 5y30pm.

Una hora de almuerzo

Supervisor
Operativo

Horario de 8y30 a 5y30pm.

Una hora de almuerzo

Ejecutivos de
Ventas

Horario de 8y30 a 5y30pm.

Una hora de almuerzo

Operario Extrusor

Horario de 8y30 a 5y30pm.

Una hora de almuerzo

Operarios
Clasificador

Horario de 8y30 a 5y30pm.

Una hora de almuerzo
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Horario a convenir de acuerdo con la necesidad de
Chofer _
entrega de pedidos

Elaborado por las Autoras

6.4.6. Politicas de Terminacién de Relacién Laboral

En caso de que por decision del trabajador la relacion laboral culmine, éste
debera anunciar al empleador su salida, con quince dias de anticipacion. Y en
un plazo de treinta dias después de la salida del empleado de la empresa,
debera recibir su liquidacién, como lo establece la Ley.

6.4.7. Beneficios

Reciplastic, como empresa legalmente constituida cumplira todas las normas y
leyes que establece el Cédigo Laboral Ecuatoriano, brindando a sus empleados
los beneficios de Ley que le corresponden; adicional a esto, se planea otorgar

incentivos econémicos a la fuerza de ventas.

Un seguro médico contra enfermedades y accidentes es otro de los puntos a
tratar dentro de la empresa para preservar la salud y cuidado de los miembros

de la empresa.

Ademas, la empresa ofrece posibilidades de crecimiento mediante ascensos y

apoyo para realizar una carrera profesional.

Capacitaciones semestrales, para que el empleado sienta un crecimiento
continuo y pueda aplicar en sus labores diarias, siendo asi un mejor
profesional, permitiendo a su vez que la empresa consiga la excelencia en el
servicio al cliente y en sus procesos de calidad, por lo que se promovera la
realizacién de todas las actividades para la satisfaccién de sus necesidades y
expectativas. El personal sera entrenado y evaluado constantemente segun su

aptitud y actitud orientada al mercado y el servicio
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6.5. DERECHO Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES
Los derechos de socios accionistas estan establecidos en la Ley de

Compaiiias, en lo estipulado para Compafias de Responsabilidad Limitada.

“Art. 106.- Las participaciones que comprenden los aportes de capital de esta
compainiia seran iguales, acumulativas e indivisibles. No se admitira la clausula
de interés fijo. La compafiia entregara a cada socio un certificado de aportacion
en el que constara, necesariamente, su caracter de no negociable y el nUmero
de las participaciones que por su aporte le correspondan”

.www.ecuamundo.org/id24.html

Seré responsabilidad patrimonial de los socios:

o Ser responsable del pago total de la participacién suscrita al momento
de Constituir la empresa.

o Cumplir los deberes que a los socios imponga el contrato social

o Responder por las pérdidas sufridas por la falta de capital suscrito no
pagado.

o Responder por el avallio de las especies.

o Responder por las obligaciones sociales hasta el monto de sus

aportaciones individuales.
o Responder solidaria e ilimitadamente por la falta de publicacion e

inscripcion del contrato social.

6.6. EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

El equipo con el que adicionalmente se contara,ademas de los empleados que

forman parte de la empresa, estara basado en agentes externos que faciliten
ciertos aspectos de la empresa tales como la seguridad y la parte legal:


http://ecuamundo.org/id24.html
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o Abogado: Profesional que se encargara de la constitucion de la
empresa y aspectos legales que se requieran para poder llevar todo a cabo de
una manera clara. Brindard asesoria legal en tramites de defensa o
administrativos en caso de requerirlos. Sus honorarios profesionales seran
USD 150,00 mensuales.

o Servicios de Seguros: Una compaifiia que provea el servicio de
seguridad para la empresa, entre otros. El valor cotizado es de USD 300,00
mensuales.

o Contador: Persona responsable de llevar los informes contables de la
empresa, facturas, notas de venta y el ajuste de cuadros para el cierre de
operaciones mensuales y anuales. Sus honorarios seran de USD 500,00

mensuales.
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Capitulo VIl. CRONOGRAMA GENERAL
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En este capitulo se analizaran las actividades necesarias para poner en

marcha el proyecto, asi como también, los principales riesgos e imprevistos.

7.1. ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN

MARCHA

Tabla 30.

Cronograma de Actividades Reciplastic

Fecha Duracion| Fecha
Actividad inicio en dias final

1 Elaboracion del plan de negocios |22/03/2012 120 20/07/2012
Reserva de nombre en la

2 Superintendencia de Bancos 02/04/2012 5 07/04/2012
Nombramiento de Presidente y
Gerente General de la compafiiay
su inscripcion en el Registro

3 Mercantil 13/04/2012 3 16/04/2012
Presentacion de oficio firmado por
el abogado de la constitucion de
la empresa a la Superintendencia

4 de Compafiias 24/04/2012 3 27/04/2012
Preparacion de documentos para

5 la constitucion de la empresa 05/05/2012 3 08/05/2012
Resolucién aprobatoria de la
Superintendencia de Compafias

6 para la constitucion 16/05/2012 10 26/05/2012
Inscripcion de la escritura de
constitucién y la resolucion en el

7 Registro Mercantil 27/05/2012 5 01/06/2012
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8 Superintendencia de Compafiias [07/06/2012 10 17/06/2012

9 Apertura del RUC 18/06/2012 2 20/06/2012
Integracion de cuenta bancaria

10 para la compafia 29/06/2012 5 04/07/2012
Busqueda y negociacion de
contrato de arrendamiento de

11 galpon 10/07/2012 1 11/07/2012
Adquisicion de muebles y
enseres, equipos de oficinas y

12 adecuacion 21/07/2012 7 28/07/2012

13 Adquisicion de maquinaria 01/08/2012 12 13/08/2012
Seleccionar mercado de

14 proveedores 12/08/2012 15 27/08/2012

15 Negociacion con proveedores 23/08/2012 8 31/08/2012
Disefio de planificacion de

16 publicidad y promocién 03/09/2012 15 18/09/2012

17 Creacion de la pagina web 14/09/2012 12 26/09/2012
Proceso de reclutamiento de

18 personal 25/09/2012 10 05/10/2012
Seleccion y contratacion de

19 personal 06/10/2012 3 09/10/2012
Induccién y capacitacion al

20 personal 17/10/2012 2 19/10/2012
Camparia de lanzamiento del

21 producto 28/10/2012 10 07/11/2012

22 Inicio de actividades 08/11/2012 1 09/11/2012

Elaborado por las Autoras
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7.2. DIAGRAMA DE GANTT

Mediante el diagrama de Gantt se va a planificar las actividades propuestas en
el plazo determinado, de una manera ordenada para el cumplimiento de las

actividades.

El diagrama de GANTT es una herramienta que permite organizar y planificar
las tareas necesarias para efectuar el proyecto.

(http://es.kioskea.net/contents/projet/gantt.php3, s.f.) Ver Figura 35.

7.3. RIESGOS E IMPREVISTOS

En el cronograma sefalado existe la posibilidad de que surjan inconvenientes o

sucesos que retrasen la terminacion de actividades del plan.

Se ha analizado que algunas actividades pueden enfrentar imprevistos para el

cumplimiento del cronograma, por ejemplo:

o Constitucion de la empresa: Esta etapa es fundamental en el desarrollo
del plan, ya que permitirh que la empresa sea legalmente reconocida luego de
haber terminado con los procesos correspondientes, de esta manera se podra

fabricar, comercializar, negociar y promocionar los productos.

El proceso de constitucibn de una empresa involucra una serie de pasos y
tramites los cuales dependen de agentes externos y de situaciones que estan
fuera dealcance, algunas pueden tomar un poco de tiempo en realizarlas, como
son las diligencias bancarias para la apertura de cuenta, la Superintendencia
de Compafiias que ayudard a la legalizacibn de la empresa, el Registro
Mercantil, el SRI en el que se solicitara la apertura del RUC.

o Obtencion del crédito para el funcionamiento y puesta en marcha del
plan de negocios. Esta actividad sera uno de los pilares fundamentales para


http://es.kioskea.net/contents/projet/gantt.php3
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comenzar con el funcionamiento del negocio, se buscara el financiamiento

adecuado para la obtencion del préstamo.

En caso de alguna variacion o retraso en el cronograma ya establecido, se
debera restablecer las fechas acordadas, priorizando las actividades de mayor
importancia. Para disminuir el riesgo de imprevistos se tomara algunas
medidas necesarias como el incremento adicional de tiempo en actividades que

estén fuera del alcance.
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8. Capitulo VIII: RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

En este capitulo se detallan los problemas, supuestos, criterios y riesgos que

se pueden suscitar en el desarrollo del plan de negocios:

8.1. SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

8.1.1. CRITERIOS

Ventas proyectadas

Como se dijo en el capitulo 4 Plan de Marketing, pagina6l tabla 9, la

proyeccidn de ventas se hara en kilos en tres escenarios; optimista, pesimista y

normal en cinco afnos.

Tamafo del mercado objetivo

Se iniciard con 6 clientes en el afio uno para el escenario normal y un

crecimiento del 17% para el resto de afnos.

Numero de personas necesarias para la produccion

Debido a que la fabricacion de pellets no conlleva muchas etapas, se va a
contar con 4 personas encargas en los distintos procesos de elaboracion del
producto.

Canal de distribucién

El canal de distribucion sera directo, ya que de esta manera se pretende

reducir costos y formar relaciones comerciales con clientes potenciales.
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Establecimiento geogréfico

Reciplastic estara ubicada en la zona industrial de Quito en Carcelén.

8.1.2.

8.2.

8.2.1.

SUPUESTOS

El plan de negocios estd enfocado en la produccién y comercializacién de
polietileno de baja densidad peletizado, como mercado objetivo estan
todos los fabricantes de plastico en la ciudad de Quito, que consuman
este tipo de materia prima. Se va a proveer a las ciudades mas cercanas
y que sean mercados potenciales como Guayaquil y Cuenca, en un

periodo determinado, segun la proyeccion de ventas.

Los activos fijos, muebles y enseres, herramientas, equipos de

computacién, maquinaria y vehiculo se depreciaran en linea recta.

El célculo del CAPM o tase descuento se calculo mediante La Rf es
4,61% tomada de la pagina de la Reserva Federal de Estados Unidos, de
los bonos del tesoro con vencimiento constante a 5 aflos; mientras que la
Beta desapalancada es del 0,81 y la tasa de merado es del 13,4%. Ver
Anexo 8.1

La politica de crédito de la empresa con respecto al pago a proveedores
sera de treinta dias a la recepcion de la mercaderia, y de igual manera se
otorgard crédito a clientes fijos con un plazo maximo de 30 dias.

RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

INCREMENTOS DE COSTOS

La materia prima que en este caso seria el plastico, es cada vez mas cotizada

por los fabricantes de polietileno de baja densidad peletizado (pellets), por lo

cual el precio tiende a elevarse, perjudicando asi a los que utilizan este insumo,
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por lo que un incremento en el precio ocasionaria un desajuste en el

presupuesto proyectado para este rubro.

Plan de contingencia

Se realizard convenios con empresas que reciclen plastico y con gestores
ambientales, para poder obtener una compra oportuna a precios constantes de

esta materia prima.

8.2.1 INCREMENTO EN VENTAS

Cuando las ventas se incrementen por encima de los escenarios planificados

se debe estimar un incremento de produccion.

Plan de contingencia

Se deberia ampliar los turnos pagando horas extras.

8.2.2. DECRECIMIENTO EN VENTAS

Los competidores son uno de los elementos que influyen en el nivel de ventas,

por lo cual puede existir una baja en la produccion estipula del producto.

Plan de contingencia

Se realizara una planificacién estratégica para poder llegar al consumidor por
medio de campafas publicitarias que destaquen la calidad, ademas se bajaran
los costos de produccion para poder ofrecer un producto a precios
competitivos. Una de las tacticas es la creacion de alianzas estratégicas con
los clientes potenciales para establecer montos minimos y maximos de
abastecimiento del producto, asegurando asi la venta total mediante cartas de

compromiso.
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9. Capitulo IX. PLAN FINANCIERO

En este capitulo se estudiara la estructura financiera del Plan de Negocios.
Este analisis permitira determinar la rentabilidad y factibilidad financiera del

mismo a lo largo del tiempo estimado.

9.1. INVERSION INICIAL

La inversién inicial es el nUmero de unidades monetarias que el inversionista
desembolsa en el momento inicial para poner en marcha el plan de negocios, o
sea, antes de que la inversion comience su actividad productiva. (Loring, 2004,

p. 217). La inversion del plan se muestra en la tabla 32.

Tabla 31.

Inversion inicial (USD)

RESUMEN INVERSION

ACTIVOS 57.656
CAPITAL DE TRABAJO 49.653
46.118
11.538
49.653
Subtotal 107.309
IMPREVISTOS (1+2+3) 5.365
TOTAL INVERSION 112.674

Elaborado por las Autoras

Se ha estimado una inversion de capital de trabajo de USD 49.653
considerando que con este dinero se cubrira el gasto de los dos primeros
meses generados por este rubro.(Ver Anexo 9 Capital de trabajo)

La inversién en activos se destinara en los siguientes conceptos: (Ver Anexo
9.1)
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Tabla 32.
Inversién en activos (USD)

Muebles y Enseres 1267,5
Equipo de Computacion 4670
Maquinaria 26.180,00
Activos Intangibles 5538,36
Vehiculo 14000
Adecuacion de Instalaciones 6000
Inversion en Activos 57655,86

Elaborado por las Autoras

9.2. FUENTES DE INGRESOS
La principal fuente de ingresos de este negocio es la venta de materia prima de
polietileno peletizado a un precio de USD 1,20 por kg el peletizado de colores,

y de USD 1,35 para el peletizado transparente. A continuacion se presenta la

proyeccion estimada de ventas en un escenario normal.

Tabla 33.

Proyeccion de ventas Escenario Normal

ESCENARIO NORMAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO 1 POLIETILENO
TRANSPARENTE EN KILOGRAMOS 126.000 147.168 171.892 200.770 234.499
PRECIO PRODUCTO 1 1,35 1,35 1,35 1,35 1,35
PRODUCTO 2 POLIETILENO COLOR
CANTIDAD EN KILOGRAMOS 126.000 147.168 171.892 200.770 234,499
PRECIO PRODUCTO 2 1,20 1,20 1,20 1,20 1,20
INGRESOS ANUALES 321.300,00 | 375.278,40 | 438.325,17 | 511.963,80 | 597.973,72

Elaborado por las Autoras

9.2.1. Costos Fijos y Variables
Los Costos fijos y Variables se muestran en la tabla 36.1 y su

discriminacion en el anexo 9.2.1.



Tabla 36.1

Resumen Total de Costos Fijos y Variables.

ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
TOTALCF | 1322403 | 1419153 | 1419153 | 1501592 | 1509842
TOTALCV | 1390038 | 1605873 | 1864472 | 2160011 | 2511706
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Elaborado por las Autoras
9.3. MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

Se presenta el margen bruto y operativo del escenario normal, en la tabla 37, el

resto de escenarios se ven en el anexo 9.3.

Tabla 34.

Proyeccion de margen bruto y operativo

MARGEN

ESCENARIO NORMAL

TOTAL INGRESOS

Ventas

$ 321.300,00

$ 375.278,40

$

438.325,17

511.963,80

597.973,72

(-)Costo de ventas

MARGEN BRUTO

Total Gastos

$ 205.521,20

$ 115.778,80

$ 85476,95

$ 232.306,28

$ 88.738,46

14297212 ¢

$

257.084,86

180.340,31

87.280,49

296.221,34

215742,46

84.100,48

332.077,68

265.896,04

82.609,11

MARGEN OPERATIVO

$ 30301,85 ¢

Elaborado por las Autoras

9.4.

5423366 ¢

92.759,82

131.636,98

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL Y PROYECTADO

183.286,93

Para este punto se tomd como referencia la proyecciéon de ventas y gastos del

plan de negocios proyectado a cinco afos para el escenario normal, como se
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puede evidenciar en la Tabla 34, el resto de escenarios del estado de

resultados se puede apreciar en el anexo 9.4.

Tabla 35.

Estado de Resultados de Reciplastic

do d do 510 NOR
TOTAL INGRESOS

Ventas $ 32130000 |% 37527840 | $ 43832517 | $ 51196380 | % 59797372
(-)Costo de ventas $ 20552120 | $ 23230628 | $ 25798486 | $ 29622134 | $ 33207768
Utilidad bruta $ 11577880 $ 14297212 $ 18034031 § 21574246 $ 265.896,04
Administrativos $ 4189546 |$ 4422046 |$ 4422046 | § 4422046 | $ 4422046
Depreciaciones $ 710142 | § 710142 | § 710142 | § 554475 | § 554475
Amortizaciones $ 230767 | § 230767 | § 230767 | $ 230767 | $ 2.307 67
Ventas $ 2599227 |$ 2824227 |$ 2854227 |$ 2824227 |$ 2854227
Intereses $ 8.180,13 | § 6.866,65 | $ 540868 | $ 379033 | $ 1.993,96
Total Gastos $ 85476,95 $ 88.73846 | $§ 87.580,49 $ 8410548 | $§ 82.609 11
Utilidad Antes Part.Lab.e Imp. ‘5 30.301,85 54.233,66 $ 92 759 82 131.636,98 ‘B 183.286,93

Participacion laboral 15% 4.545,28 8.135,05 13.913,97 19.745,55 27.493,04

$ 25 756,58 | $ 46.098,61 | $

Impuesto a la Renta 25% 6.439,14 11.524,65 19.711,46 27.972,86 38.948,47

Utilidad antes de Imp. Renta

Utilidad Liquida

$ 19.317,43

Elaborado por las Autoras

9.5.

$

34.573,96

$

78.845,84

59.134,38

‘B

$

BALANCE GENERAL ANUAL PROYECTADO

111.891,43

83.918,57

| $

$

155.793,89

116.845,42

En la siguiente tabla se observa la proyeccion a cinco afos, de las principales

cuentas de la empresa y su evolucion.



Tabla 36.

Balance General Anual Proyectado de Reciplastic

BALANCE GENERAL PROYECTADO ANUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANOD 4 ANO 5
ACTIVO
Activo Corriente
Caja/Bancos 5 16.785,7 | § 307288 (3 5383125 754404 |§ 1699473
Inventarios Materia Prima 5% § 132300|% 154526 |F 18.048.7 (3%  21.0809|F 246224
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 300157 |% 461814 |% 718799 (§ 96.5213|§ 194.569.8
Activo Fijo
Muebles y Enseres ) 12675 |5 126755 126755 12675 |5 12675
Equipo de Computacidn 5 46700 [ 5 467003 46700 |35 46700 (3% 4.670,0
Maquinaria $ 261800 (%  26.180.0|%  26.1800|% 26180.0|%  26.180.0
Vehiculo § 14.000,0 (5 1400005 14.0000(% 14.0000|%  14.000.0
(-) Depreciaciones $ 71014 | % 71014135 71014 |5 55448 | 5 hE448
TOTAL ACTIVO FlJO $ 39.016,1|$% 39.0161 (3% 39.0161 | 405728 |5 40.572.8
Activos Diferidos
Gastos Amortizables $ 1158384 (% 115384 |% 115384|F 115384 |%  11.5364
(-}Amortizaciones ) 230775 23077 (5 23077 | % 23077 (% 23077
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 9.230,7 | $ 9.230,7 | $ 9.230,7 | $ 9.230,7 | $ 9.230,7
TOTAL ACTIVO $  78.2625(% 9442825 1201267 |§ 1463247 |§ 2443732
Pasivo
Bancos y Financieras $ 119408 |% 1325433 147122(5% 163306|% 181270
15% Participacion trabajadores por pagar ) 45453 1% 813505 139140|% 19.7455)|% 274930
25% Impuesto Renta por pagar 5 6439135 115247 [ 3 197115 |5 279729 |5  38.9485
TOTAL PASIVOS $ 229252 |% 32914,0|% 483377 |%  64.0490|$%  84.5685
PATRIMONIO
Capital Social 5 36.0199 |5 269403 |5 12.654,6 | § (1.6429)| 5 429594
Utilidad Retenida 193174 (5§ 3457405  591344|5 839186 |% 116.8454
TOTAL PATRIMONIO $ 55.3371,3 | § 61.514.2 [ $ 71.789,0 | $ 822157 | §  159.804,8
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO $  78.2625(% 94.4282|% 1201267 | § 1463247 |§ 244.373.2

Elaborado por las Autoras

9.6. FLUJO DE EFECTIVO ANUAL Y PROYECTADO

100

Para elaborar el flujo de efectivo se analizo la informacion financiera en tres

diferentes escenarios: normal, pesimista y optimista. A continuacion se

presenta el resumen de la proyeccion de resultados de un escenario normal

con y sin apalancamiento, y el resto de escenarios ver en el anexo 9.6.
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Tabla 37.

Flujo de Efectivo con apalancamiento, escenario normal

FLUJO DE EFECTIVO ANO 1 Afi0 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

CANTIDAD PRODUCTO TRANSPARENTE 126000 147168 171892 200770 234499
CANTIDAD PRODUCTO DE COLORES 126000 147168 171892 200770 234499
FVP PRODUCTO 1 135 1,35 1,35 1,35 135
FVP PRODUCTO 2 1,20 1,20 1,20 1,20 1,20

TOTAL INGRESOS § 32130000 '§ 37527840 '$ 43832517 "$ 511.963,80 § 597.973,72
(JCOSTO DE PRODUCCION [ 205E120[ 523230628 |5 25793486 | § 29622134 | § 332077 58

UTILIDAD BRUTA § 1577880 $14297212 § 18034031 $ 21574246 $ 265.896,04
(-JGASTOS ADMINISTRATIVOS § 4189546 |5 442204615 4422046 |5 4422046 % 4422046
(-JGASTOS DE VENTAS § 2090227 |5 28242273 /AT |5 2824227 % B2
(-JDEPRECIACIONES Y AMORTIZACION $ 9409095 940909 %  940900|% 7B5242|% 785242
TOTAL EGRESOS § 7729681 § 8187181 § 8217181 § 80.31515 § 80.61515
UTLIDAD BRUTA § 38.481,99 S 61.100,30 ﬁ 95.16849 $13‘42?31 HB‘.J?OEQ

(-JGASTOS FINANCIEROS _ 8.180,13 6.866,65 5.408,68 3.790,33 1.993,96

UTILIDADAHTESDEIIHPUESTDS 303018 $ ‘»423366 ‘F 927‘9?2 lF131 6369!? 51?32?693

UTILIDADAHTES DELIMP RENTA z‘ ?‘5 ‘l’ 5 45 []91’ 61 ‘5 7. ?4 ?4 ‘5 . ?91 43 $ 15 .‘. ?93 ?9

UTILIDADHETA $ 19.31?,43 5 34.5?3|95 $ 59.134&9 i 939185? $11694H,4z
INVERSION 63021| § - |§ - % - % ¥

CAPITAL DE TRABAID -49653| § - |3 - % - % - |5 49852?1
PAGO DE LADEUDA ] 1194079 | § 13205427 |5 1471224 |5 1633009 | § 18.126,95
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 5 9409809 % 940909 (% 940900 |5 785242 |% 785242
VALOR DE DESECHO 5 - |5 - % - % - |5 1372375
FLUJO DE CAJA LIBRE A12673,71 2872652 § 4398304 § 6854347 § 9177100 $188.074,30
Préstamos

(+) Crédito CFN 74364584

Pauos

(-} Amortizacian del capital 50,00 51104079 | 1325427 1471224 $1ﬁ33059 518.126,95

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA $ (38.308,87) 16.78574 | § 30728778 5383123 |$ 7544041 | $169.947.35

Elaborado por las Autoras
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Tabla 38.

Flujo de Efectivo sin apalancamiento, escenario normal

FLUJO DE EFECTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

CANTIDAD PRODUCTO TRANSPARENTE 126000 147168 171892 200770 234499
CANTIDAD PRODUCTO DE COLORES 126000 147168 171892 200770 234499
FVP PRODUCTO 1 § 13513 1351 % 1351 % 135§ 1,35
FVP PRODUCTO 2 5 120§ 120§ 120§ 1201 % 1,20

TOTAL INGRESOS § 32130000 § 37527840 § 43832517 §511.96380 $597.97372
(-JCOSTO DE PRODUCCION |5 205521205 23230628 | § 25798486 | §296.22134 | § 332077 68

(=)UTILIDAD BRUTA § 1577880 §14297212 § 180.340.31 § 21574246 § 265.896,04
(-JGASTOS ADMINISTRATIVOS § 41.89546 |5 4422046 |F 4422046 | § 4422046 |F 4422048
(-JGASTOS DEVENTAS 5 2500227 |5 2824227 |% 2854227 | % 2824207 |§ 2854227
(-JDEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 5 940909 (% 940909|5F 940009 |§ 785242|% 785242
TOTALEGRESOS $ 7729681 § 8187181 § 8217181 § 80.31515 § 8061515
UTILIDAD OPERATIVA $ 3848199 § 6110030 § 9816849 $13542731 §185.280,89

(-JGASTOS FINANCIERDS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

g

38.481,99

$ 6110030 §

0816849 $13542731 §185.28080
PARTICIPACION EMPLEADOS | 15%$ 57723015 9165055 14725275 2031410(5 2779213

UTILIDAD ANTES DEL IMP. RTA. 5 3270069 '§ 5193526 § 8344322 $115.11321 §157.48876
UTILIDAD HETA § 453227 § 3895144 § 6258241 § 8633491 §118.11657
[NVERSION -63021

CAPITAL DE TRABAIO -49653 5 4965271
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES ] 8409095 9409095 940909 |F 789242|% 789242
VALOR DE DESECHO § 1372375
FLUJO DE CAJA LIBRE 112674 ! 339435 § 4836053 §  TI.OUM50 § 9418733 §180.34545
Préstamos

(+) Crédito CFN

Pagos

(- Amortizacion del capital

50,00

50,00

50,00

LUJD DE CAJA DEL INVERSIONISTA §(112.674,00) 3 941 3‘ 43, 360 ‘3 § T 991 § 04.187,33 [ §180.34545

Elaborado por las Autoras

9.7. PUNTO DE EQUILIBRIO
El punto de equilibrio, en términos de contabilidad de costos, es aquel punto de
actividad (volumen de ventas) en donde los ingresos son iguales a los costos;

es decir, en donde no existe utilidad ni pérdida. (www.crecenegocios.com2012).


http://www.crecenegocios.com/
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En el presente plan de negocios se requieren vender182.804 kg de polietileno
peletizadoen el afio 1 constituyendo $233.075,71 USD para comenzar a

generar utilidades. (Ver Anexo 9.7)

$1.000.000,00

$800.000,00 /

$600.000,00

$400.000,00

$200.000,00 /
${200.000,00) /

${400.000,00)

DOLARES

-203821 | -103821 | -3B2l 96179 | 196179 | 296179 | 396179 | 486179 | 506179 | BGRL7D
smpmingresos Totalkes| (27692 | §(149.42 | 5{21.924 | $105.575 | 5233.075 | $360.575 | $488.075 | $615.575 | $743.075 | 5870.575
w=CogosTotales | $132.240 | $132.240 | 5132.240 | $132.240 | $132.240 | $132.240 | $132.240 | 5132.240 | $132.240 | $132.240

Figura 37. Punto de Equilibrio afio 1. Elaborado por las Autoras

9.7.1. indices Financieros

Mediante los indices financieros se puede analizar la estabilidad de la empresa

y su evolucion en el tiempo, respecto a liquidez y rentabilidad. (ANEXO 9.7.1)

9.7.2. Analisis de Sensibilidad

En el andlisis de sensibilidad podemos evaluar el plan de negocios mediante el
andlisis de los diferentes flujos de efectivo (Ver Anexo 9.7.2), con el fin de
conocer el rendimiento del plan; viendo la variacibn que estos tienen por un

cambio porcentual establecido como supuesto. (Ver Anexo 9.7.3.
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9.8. VALUACION

Se presenta un resumen del modelo CAPM, en el anexo 9.8.se muestra la tabla
del CAPM y valuacion. La siguiente tabla presenta el resumen de los diferentes
escenarios de VAN y TIR.

Tabla 39.

Resumen VAN Y TIR en diferentes escenarios

. ESCENARIO OPTIMISTA ESCENARIO NORMAL ESCNARIO PESIMISTA
RETORNO DEL
INVERSIONISTA APALANCADQ APALANCADO APALANCADQ
VAN 460 608184 113300 196742 1098 §1436
TR 1 85 §h 3% b 11
ESCENARIO OPTIMISTA ESCENARIO NORMAL ESCNARIO PESIMISTA
TASéllE. LBGRS b APALANCADO APALANCADO APALANCADO
VAN 615786 608184 15007 196742 11455 §1496
TR L 8% 2% 3% 3h 11

Elaborado por las Autoras

En la siguiente tabla se demuestra que el plan de negocios es viable, con una

recuperacion de la inversion al segundo afio de su funcionamiento.

Tabla 44.

Periodo de recuperacion de la Inversion (PRI)

PRI (PERIODO RECUPERACION INVER SION)

VALOR
PERIODO ACUMULADO
1 16.786 16.786
2 30.729 47.515
3 23.831 101.346
4 75.440 176.786
5 169.947 346.733

Elaborado por Autoras
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10. Capitulo X. PROPUESTA DE NEGOCIO

En este capitulo se analizara el financiamiento deseado, la estructura de capital

y el retorno para los inversionistas.

10.1. FINANCIAMIENTO DESEADO

El monto necesario para poner en marcha el negocio es de USD112.674.00
mismo que incluye el capital de trabajo necesario para cubrir los primeros dos
meses de iliquidez y los activos de la empresa.

10.2. ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

En este cuadro se resume la inversion por parte de los socios y la deuda con la
Corporacion Financiera Nacional —CFN que representa, a junio de 2012, una

tasa de interés del 11% para la adquisicion de la deuda.

Tabla 45.
Estructura de Capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

SOCIO 1 19.155 50%
S0CI0 2 19.155 50%
SOCIOS 38.309 34%
PRESTAMO 74.365 66%
TOTAL DE LA INVERSION 112.674 100%

Elaborado por las Autoras
10.3. USO DE FONDOS
Los fondos seran utilizados en la adquisicion de activos tangibles, intangibles,

gastos de venta, operacionales, financieros, administrativos y capital de trabajo.

(Ver Anexo 10.3. Flujo de usos de fuentes y fondos)
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10.4. RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Con un aporte de 34% por parte de 0s socios y un 66% de apalancamiento se
puede observar que en el escenario normal el retorno para el inversionista es
de un 48%; calculos obtenidos del analisis de los respectivos flujos de efectivo

y sus diferentes escenarios.

Tabla 46.
Retorno para el Inversionista

DESAPALANCADO | APALANCADO
TIR TIR
Optimista 95% 74%
31% 53%
11% 6%

Elaborado por las Autoras
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Capitulo XI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A continuacién se exponen las conclusiones y recomendaciones derivadas del

plan de negocios:

11.1.

CONCLUSIONES

El sector del plastico refleja un crecimiento anual del 24% en el volumen
de materia prima que producen anualmente lo que resulta favorable para
la implantacién de una empresa de reciclado y peletizado de polietileno en

la ciudad de Quito.

Segun el censo realizado como parte de la investigacion de mercado, el
nivel de aceptacion de la idea del negocio es del 96,67% por parte de las
empresas que adquieren PEBD peletizado, debido a que este tipo de
mercado esta cubierto por proveedores informales que no cumplen con
las expectativas de los clientes. Ante esto, se detecta la oportunidad de
llevar a cabo el plan de negocios propuesto para que Reciplastic ingrese
al mercado del plastico con factores de diferenciacion como la calidad y el

cumplimiento de entrega del pedido.

Se ha podido observa mediante la investigacion realizada en la ciudad de
Quito, que existe un segmento de mercado amplio de fabricantes de
plastico a los cuales se pretende abastecer, y la futura competencia no

provee oportunamente al nicho de mercado.

De acuerdo con el plan de marketing realizado, se implementara una
estrategia de posicionamiento que destaque la calidad del producto y la
seriedad empresarial. Se va a poner énfasis en el plan de mercadeo, se
cuenta con cartas de compromiso de compra anual, las cuales aseguran

el nivel de produccién deseado.

El plan operativo muestra claramente que se cuenta con el espacio fisico
y el personal suficiente para llevar a cabo la produccion, sin mencionar

gue el ambiente geografico es propicio para la implantacion de la
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empresa. Se tiene establecidos los flujograma de procesos para tener un
perfecto funcionamiento de produccion y mediante los cuellos de botella

encontrados se va a ahorra recursos como tiempo y costos.

Mediante la obtencién necesaria de los insumos y cartas de compromiso
de compra anual, se permitira llevar a cabo la cantidad deseada de

produccion de pellets.

De igual manera, se cuenta con una maquinaria especializada que cubre
el 100% de la cantidad demandada, que al primer afio es de 252.000 kilos

para los primeros 6 clientes ya establecidos.

Se ha analizado los perfiles y funciones del personal necesario; midiendo
sus responsabilidades y competencias a fin de cumplir con las politicas de
empleo. El personal de planta y ventas sera capacitado trimestralmente,
con el fin de contar con empleados que estén dispuestos a desempefiar

con excelencia sus labores diarios.

La empresa contara con el personal calificado, los medios tecnolégicos y
el espacio fisico adecuados para llevar a cabo los procesos comerciales y
de produccion, tanto en el &rea administrativa como operacional,
formando un excelente ambiente de trabajo, motivados por un equipo
gerencial altamente calificado en todas las areas con las que cuenta

Reciplastic.

De acuerdo con el cronograma general, se espera cumplir todas las
actividades necesarias para poner en marcha el negocio en los plazos
establecidos. En caso de que se presentara algun suceso que retrase las
actividades acordadas, se dara prioridad a los factores que mas influyen

en el desempefio del negocio.

Mediante el estudio de los riesgos y problemas principales que toda
empresa puede tener al momento de iniciar sus actividades econémicas,
se ha visto la necesidad de contar con un plan de contingencia para cada

una de ellas.
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Del analisis financiero realizado dentro de los parametros utilizados en
cada escenario, se concluye que el nivel de apalancamiento 6ptimo por el
cual se debera optar es del 66%, a fin de reducir el riesgo y obtener

mayor rentabilidad.

Bajo los escenarios en los que se analiz6 el negocio: pesimista, optimista
y realista, con y sin apalancamiento, se concluye que los diferentes
resultados que se puedan obtener de la TIR (Tasa Interna de Retorno) y
del VAN (Valor Actual Neto), el negocio es financieramente viable con una

recuperacion para los inversionistas al tercer afio de su funcionamiento.

RECOMENDACIONES

Se recomienda implantar Reciplastic, empresa dedicada al reciclado y

peletizado de polietileno en la ciudad de Quito.

Analizar el mercado objetivo para identificar las variables que puedan
afectar al negocio. Por medio de visitas trimestrales, encuestar a los
clientes para determinar si se estdn cumpliendo los estandares de calidad

y satisfaccion al cliente, inicialmente propuestos.

Desarrollar anualmente la planeacion estratégica de la compafia para
establecer y analizar parametros de control y monitorear el cumplimiento

de los objetivos de la empresa.

Cumplir con todos los factores de diferenciacion propuestos en el plan de
marketing para crear relaciones comerciales y fidelizacion con los futuros

clientes.

Realizar convenios con proveedores para disminuir costos y asegurar la

disponibilidad de la materia prima que se necesita mensualmente.

Capacitar a los empleados de planta en el correcto manejo de la
maquinaria y la seleccion de materia prima, ya que este es un factor

fundamental para el éxito del negocio.
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Cumplir con el cronograma inicialmente propuesto, para el perfecto
funcionamiento del negocio y asi no retrasar las fechas del inicio de

actividades.

Apalancar definitivamente el plan de negocio mediante un préstamo
bancario ya analizado, de preferencia en instituciones como la CFN que
brindan tasas adecuadas para proyectos de esta magnitud; tornandose
asi como medida para disminuir el riesgo y aumentar la rentabilidad del
negocio, procurando un interés relativamente bajo para la optimizacion de

los resultados.
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ANEXOS



Anexo 3.5.1.ENTREVISTAS A EXPERTOS

Nombre:
Empresa:
Teléfono:
Mail:
Cargo:

Experto en:

Nombre:

Empresa:
Teléfono:
Cargo:

Experto en:

Nombre:
Empresa:
Teléfono:
Mail:
Cargo:

Experto en:

EXPERTO #1

EXPERTO #2

EXPERTO #3

Ing. Nelson Tapia
BIOPLAST
2806138

bioplast.ec@hotmail.com

Gerente propietario
Polietileno peletizado

Ing. FrancerBalcazar
Comercializador de
peletizado
0999931981
Propietario
Polietileno peletizado

Ing. Gustavo Grijalva
Plasticos Grijalva
2823617

ggrijalva@andinanet.net

Gerente propietario

Polietileno peletizado
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PREGUNTAS A EXPERTOS:

1. ¢Cudl es el proceso de producciéon de peletizado de polietileno?

2. ¢Qué tipo de plastico se debe comprar para realizar polietileno de baja
densidad y donde se lo adquiere?

3. ¢Cual cree usted que son los factores que motivan a la compra del
polietileno peletizado de baja densidad?

4. ¢Cual considera la mejor estrategia de ingreso al mercado y por qué?
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Anexo 3.5.2. PREGUNTAS DEL CENSO

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE POLIETILENO DE BAJA
DENSIDAD (PEBD) PELETIZADO

Estimado encuestado, favor contestar las siguientes preguntas. Su informacion
sera utilizada para fines académicos. Agradecemos de antemano su

colaboracion:

Datos del Encuestado:

Nombre, Mail, Teléfono, Cargo

¢ Tipo de materia prima utilizada? * Polietleno de baja densidad (PEBD)
peletizado:

" PEBD peletizado transparente

" PEBD peletizado de colores

I Otro:

¢,Cuantos Kg de PEBD peletizado compra mensualmente?
® 1000-3000

® 3000 -5000

® 5000 0 mas

b Otro: ‘
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¢, Cual es el precio de compra por kg de PEBD peletizado? * PEBD reprocesado

Transparente(T) y de Colores(C)

© $1.30a$135T
 $1.40a$1.45T
" $1.15a%$1.20C
" $1.25a%$1.30C

B Otro: ‘

¢, Cudl es la frecuencia de compra del PEBD peletizado?
o 1vez
por semana
o 1 vez cada dos semanas (cada quince dias)
o 1 vez al mes

o Otro:

¢ Para la elaboracién de qué tipo de productos utiliza PEBD peletizado?

Inyeccion

B Extrusion

= Soplado

B Otro:

Califique los factores que influyen en la compra del PEBD peletizado.
Siendo 1 el de MENOS importante y 4 el MAS importante.

1 2 3 4

Precio H H B B
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Calidad

Crédito de compra

Tiempo de entrega

H RN -
HEN-
HEN-
HEN-

Ordene los factores que fidelizan la relacion cliente—proveedor.
Siendo 1 el de MENOR interés y 3 el de MAYOR interés

Facilidad de compra

Precio

H RN -
HEN-
HEN-

Calidad

¢ Estaria dispuesto a tomar en cuenta a un nuevo proveedor si le brinda mejor

calidad y precio?
®

® 0

¢ Estaria dispuesto a realizar un convenio de compra mensual de PEBD

peletizado?
®

® 0

¢Por qué medio le gustaria recibir informacion?

= Paginas web
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. - Mail masivos

. I Llamadas

. I~ Otro:
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Anexo 3.6. REGISTRO DE EMPRESAS ASEPLAS Y SUPERINTENDENCIA
DE COMPANIAS

EMPRESAS FABRICANTES DE PLASTICO EN QUITO

Nuestros SOCIOS

AN ST E1IMLIANES

ASOCIACION ECUATORIANA DE PLASTICOS

% SUPERINTENDENCIA
DE COMPANIAS

—
Empresa Ciudad
1 REPCOMPLAST Quito
2 IDEPLAST Quito
3 LOS COCOS Quito
4 AEROTECNOLOGIA Quito
5 ALDASROJ S.A. Quito
6 ECUAENVASES Quito
7 PLASTICOS GRIJALVA Quito
8 OYEMPAQUES Quito
9 EDWIN VEJAR Quito
10 INPLAST Quito
11 HIDROPLAST Quito
12 TERMOPACK Quito
13 PLASTIMAX INDUSTRIAL Quito
14 BIOPLAST Quito
15 ECUAPLAST Quito
16 PLASTINEC Quito
17 FLEXIPLAST Quito
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http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=article&id=159:rhenania-s-a&catid=13:nuestros-socios&Itemid=107
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=article&id=123:perfilplast&catid=13:nuestros-socios&Itemid=107
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=article&id=108:inpla-s-a&catid=13:nuestros-socios&Itemid=107
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=article&id=89:empaqplast&catid=13:nuestros-socios&Itemid=107
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=article&id=169:termopack-&catid=13:nuestros-socios&Itemid=107
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=article&id=98:fupel&catid=13:nuestros-socios&Itemid=107
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=article&id=93:expoplast&catid=13:nuestros-socios&Itemid=107

18 RECOMPLAST Quito
19 POLIFILM Quito
20 PLASTICOS AB Quito
21 SIGMAPLAST Quito
22 PLASTILIMPIO Quito
23 TEXTIQUIM Quito
24 ROSPLASTIC Quito
25 PLASTINEP Quito
26 PLASTIFLAN Quito
27 EXPOPLASTIC Quito
28 INSOPACK Quito
29 PLASTIBACK Quito
30 IMPORPLASTIC Quito

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, 2012
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http://www.supercias.gov.ec:8080/sector sociedades/faces/resultado consulta

cias x provincia y actividad.jsp

Fuente: ASEPLAS, 2012.

http://www.aseplas.org/index.php?option=com content&view=

category&id=13&Iltemid=13



http://www.supercias.gov.ec:8080/sector_sociedades/faces/resultado_consulta_cias_x_provincia_y_actividad.jsp
http://www.supercias.gov.ec:8080/sector_sociedades/faces/resultado_consulta_cias_x_provincia_y_actividad.jsp
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=%20%20category&id=13&Itemid=13
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=%20%20category&id=13&Itemid=13
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Anexo 4.2. COSTOS DE FABRICACION

COSTO DEL PLASTICO POR KILO $0,49

VOLUMEN MATERIA PRIMA 378.000,00
$

COSTO MATERIA PRIMA 185.220,00

REQUERIMIENTO DE COSTALES 14.400,00
$
COSTO UNITARIO COSTAL 0,06
$
COSTO TOTAL EMPAQUE 864,00

»
»

ENERGIA ELECTRICA 350,00 4.200,00

$ $
IMPREVISTOS 100,00 1.200,00
MATERIA PRIMA (EMPAQUES $
PLASTICO) 186.084,00

$

MANO DE OBRA DIRECTA 26.900,40
TOTAL COSTOS DE FABRICACION
DIRECTA 218384,4

$ $
ARRIENDO FABRICA 1.500,00 18.000,00
TRANSPORTE MATERIA PRIMA $ $
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120,00 1.440,00
$ $
MANTENIMIENTO 150,00 1.800,00
$
MANO DE OBRA INDIRECTA 24.297,96
$
COSTO TOTAL EMPAQUE 864,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE $
FABRICACION 46.401,96

$
0,74




Anexo 4.5. GASTOSANUAL DE PUBLICIDAD

Articulo

Elaboracion de la
pagina web

Gigantografia

Roll up o Banners

CAMISETAS
BLANCAS CALIDAD
MEDIA CUELLO
REDONDO
SERVICIOS
ERIGRAFIA UN
COLOR
Esferograficos
publicitarios

Jarros

Dipticos

Tarjetas de

presentacion
TOTAL USD

TOTAL DE GASTOS DE PUBLICIDAD

Precio
$168,0
0
$100,0
0
$60,00

$3,50

$0,55

$18,00

$7,96

$1,12

$12,00

Unidade

S

12

12

24

12

15

48

Total
$168,0
0
$100,0
0
$120,0

0
$42,00

$6,60

$36,00

$95,50

$17,00

$48,00

$633,1
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Anexo

4.5.1 cotizacion

4.5.1 cotizacion

4.5.1 cotizacion

4.5.1 cotizacion

articulos publicitarios

4.5.1 cotizacion

articulos publicitarios

4.5.1 cotizacion
articulos publicitarios
4.5.1 cotizacion
articulos publicitarios
4.5.1 cotizacion
articulos publicitarios
4.5.1 cotizacion

articulos publicitarios
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DETALLE TOTAL
Gastos anuales de $633,10
publicidad

Gastos anuales para $726.26
clientes

TOTAL $1,365

Anexo 4.5.1. COTIZACION ARTICULOS PUBLICITARIOS,
GIGANTOGRAFIAS, ROLL UP Y PAGINA WEB

- Zoneyrint—,

Av. Fortugal 3512 y Shyrls C.C. Local N10
Telf.: 2444 068 Cel.: 087270229 e-mall: zoneprint_vi@yshoo.com
Cliante: “‘ Teléfono: ... o
Di Fecha: v,.Z:"rJQ_@__B.E’!'_?-
(" DETALLE CANTIDAD | P. UNIT. P.TDTAL\
GleisrTo e arFib . i, 8o XO,gO [1’ 20
LOK B EXTEROL  [440 DPT. )
\
...... |
e — = j
e
FIRMA AUT. 01 1
el s | 17,28
\_ " F. Clienis Y,

CotilrAacior

a_ZONeprint—y,,
Av. Portugal 3512 y Shyris C.C. Local N10
Telf.: 2444 088 Cel.: 087270229 e-mall: ﬂ.m*_m
Clients: 3 TR cocoisnisivridsrsssinions
Direccién: Fecha: _ZL)IE‘Q&O[_‘Z’
- DETALLE CANTIDAD | P. UNIT. P.TOTAL\
Fott o P - 0,80 v. 2,00 60,02
...... E
== | 60, °°
F. Cliente J
MESTIZO COMPANY
RUC 1713730479001 GABRIEL simBana Su JTallex de
CONGONAS E10-19 ¥ CUCARDAS S
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NUEVO
NUMERO
COTIZACION : 1174 095718136
Cliente: SRITAEVELYN DE LA VEGA Ciudad: QUITO
Represent: Compras Fecha: 18/09/2012
RUC: Telef:
Direccion: Fax:
e m@il.: EVELYNDLV@HOTMAIL.COM Ext:
LE ATIENDE EN ESTA COTIZACION:
CANT DESCRIPCION VUNIT | V.TOTAL
CAMISETAS BLANCAS CALIDAD MEDIA
12 | CUELLO REDONDO TALLS SM L XL 3,50 42,00
12 | SERVICIOS ERIGRAFIA UN COLOR 0,55 6,60
4 | DOCENAS ESFEROS PUBLICITARIOS 18,00 36,00
1| DOCENA DE JARROS PERSONALIZADO 7,96 95,50
1 | DOCENA DE DIPTICOS 1,12 17,00
DOCENAS TARJETAS DE
4 | PRESENTACION 12,00 48,00
SUBTOTAL 275,92
DESCUENTO -
SUBT.SIN
IVA -
iva 33,11
SALDO 309,03

PRECIOS NO INCLUYEN IVA OFERTA VALIDA POR 15 DIAS.
CONDICIONES DE PAGO: 60 % ANTICIPO, 40 %

CONTRA ENTREGA. NO NEGOCIABLE

LA ENTREGA DE LA MERCADERIA SE LA HACE AL MOMENTO DE LA



mailto:e_m@il.:
mailto:EVELYNDLV@HOTMAIL.COM
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CANCELACION TOTAL EN CUENTA. NO SE MANEJAN CREDITOS POST FECHA
Elaboracion Previa aprobacion del Responsable.

TIEMPO DE ENTREGA 8 DIAS LABORABLES A PARTIR

ADQUISICION MATERIA PRIMA

Gracias por solicitarnos la presente cotizacién;

esperamos servirle oportunamente.

MESTIZO COMPANY Aprobacion Cliente

o ————

Fecha 612912 Ejecutivo David Flores
COTIZACION No. Cliente Bioplast
4 Contacto Cargo
" 27 Teléfono RUC
Direccion
MaNejamos Marcas
No. ltem Cant Descripcion P. Unitario Total
1 | Disefio de pagina web 1 Desamollo de pagina web de acuerdo a requerimientos especificos que incluye: $ 150,00 | 150,00
Hosting: Es el "espacio fisico" donde se aloja la pagina dentro de intemet. Su pagina tendra 2 Gb de capacidad § 000
para almacenamiento, 3 cuentas de email, 3 bases de datos MySQL. '
El dominio seria .com . si se desea com.ec incrementaria el valor a unos $30 dolares mas. $ 0,00
Disefio de pagina: Desarmollo de la interfaz de su pagina en base a modelos predeterminados. § 0,00
$ 0,00
SubTotal]§ 150,00
va 12% $ 18,00
TOTALYS 168,00
Observaciones Si el formulario de registro requiere mayor complejidad, se debe evaluar las necesidades de programacion y realizar un nuevo presupuesto.
Forma de Pago oo o deposito Nos sentiremos privilegiados de atender sus
Validez de la oferta 15 dias imientos!
Tiempo de entrega A convenir requerimientos:

eRe _ publicidad y Marketing
083502111

creatumarca @EI’E.CUI’I’I.EE
WWW.EIe.com.ec
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Anexo 4.5.1GASTOS ANUALES PARA CLIENTES

GASTOS ANUALES PUBLICITARIOS

DETALLE PRECIO UNIDADES TOTAL ANEXO
Cena de anual con clientes = $29,99 15 $449,85 4.5.3 cotizaciéon de
fijos cena
Regalo anual a clientes $68,00 1 $81,21 4.5.1 cotizacién
fijos (Hosteria HosteriaPampallacta
Pampallacta)
Esferograficos $18,00 24 $36,00 | 4.5.1 cotizacion articulos
publicitarios publicitarios
Jarros $7,96 20 $159,20 4.5.1 cotizacién articulos
publicitarios
TOTAL $726,26
<\,
\’\\‘{}/\ Un lugar hecho para usted
\ para que disfrute rodeado

AR LLACT de naturaleza

—_— TERMALES

# TARIFAS DE HOSPEDA.JE MATRIMONIALES RUSTICAS

Habitacion makimenial $55,00 USD

SINGLE
Habitacion makimenial $65,00 USD
DOBLE

MATRIMONIALES RUSTICAS Habitacion makimenial $68,00 USD

SUITES INCLUYE: Piscing pequea fipo jocurz denfro de la Reservaciones:

hutliﬂ'mn chimenea. uso de fres piscinas de agura fermal. Faopolocta
HABITACIOMES caminata ecolégica, desayuno [Enfre semanal. zona Wi Telf: 062895 014 | 062895 022
FAMILIARES B e Movistar: 0984246610 | 0995299867
03 Tendrd un recargo por

Clara: 0993683867

- na adulfa de $6.50 ns.ﬁ.iw @ que se incluind
CABANA FAMILIAR msﬂﬂdmrm d: o mafiang :gjsnls pampaliactatermalesahotmail.com
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Anexo 4. 5.3. LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

DETALLE PRECIO UNIDADES TOTAL ANEXO

Cena de lanzamiento $29,99 15 $571,31 4.5.3 cotizacion de
cena

Camiseta con logotipo $4,05 15 $60,75 3.5.1 cotizacion
articulos publicitarios

Esferos publicitarios $18,00 24 $36,00 3.5.1 cotizacién
articulos publicitarios

Jarros publicitarios $8,50 15 $127,05 3.5.1 cotizacion
articulos publicitarios

Dipticos $1,12 24 $26,28 4.5.1 cotizacion articulos
publicitarios

Tarjetas de $12,00 60 $60,00 4.5.1 cotizacion articulos

presentacion publicitarios

TOTAL $894,36

Hilton

Colon Quito

DESCRIPCION V.UNIT V. TOTAL
CENA TIPO BUFFET 29,99 449,85
SUBTOTAL 449,85
DESCUENTO
S.B 67,48
. v 53,9
TOTAL 571,31




Anexo 4.6. CARTAS DE COMPROMISO

Ell.‘ffﬂ..i'.f:h..rf.n."..-':'u-‘.'-‘.'lr.:':.... ke

CARTA DFE COMPROMIS

Por medie di @ propente:

Laempresa Dickinsa. .., con wikmere i ruc

AL AdRENIRALE L, e compromete por ol @apse de wn afo,
@ realizar sus pedidis de polietifens de faja densidad
peletizads, con una cantidad tniciel de 00 g, ala
emprerd RECIFLASTIC, asegurands di csba maneva sév rus
Froveadires fifas,

For medio de L2 prezenter

Laempresa . SLUALRST L com mibmero dE ree
SERIRAT AL e 52 comnprorete por el Eypro de un aflo,
@ vealizar s pecidos de polietifens 4k Faja densidid
Jpeletizaay, con una cantidad inicie{de . 2500 Eg, & fa
empresg RECIPLASTIC, asequrandd o exta manera ser sus
proveedores fijos.

= -’IEJ‘—,-*’-I
RECTPCASTIC
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- Bopl .:..... Iti-l. s

Duire,
.wtiﬂl:ﬂr:u--.'jﬂn:

CARTA DF COMPROMISO

Por medio de 3 presenta:

£ empresa ... T TREE N1 GO TRErD o P
AEARMARELD G s camprenete por of fpso d un ada,
a realizar sus pedidos de polictilins Jb faja densidad
peletizads, con wna cantidad inicial de 7750 kg, a G
empresa RECIPLASTIC, asegurando di exta mansra f6r nus
_proveedires fifps,

CARTA T3F COA PR IO

For madip d i precente:

LA ETREFERA . LINaf b R e e COTL TEMERD B P
ECLIEN L L, g2 compromnete por ef Gapro df un afls,
o vealizar sus pedines ae pofietifine 4@ fafa densidad
peletizadn, con wea cantidad iricial de . 2550 B a
empresa RECIFLASTIC, angurando de esta mdnera ser sus

e . .._I.J.#_T_I_
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Por medic de (& presente:

Loemprasa LEXTIDUUT L com nsbmern d ruic

EIEAAAET L, 2e compromate por ef fapso dF wn afio,
a vealizar rus pedidos de polietiieno de Baja densidad
_pelatizadp, con una cantidad nicialde .05 kg e @
erpreia RECIPLASTIC, ategurands 42 et mangra sev 7l

Forr medio de fa presente:

fa emprasa -"'u""'-ﬁ_ e s COTL EIRETT E FlC

FARELLRTI vy 52 compromete por ef fapso & un afio,

u realizar sus pedidos dé polistilenoe d2 Pafa densidad
_peletizads, con una cantidad iniclaldz ... 7700, kg a @
entpresa RECIPLASTIC, asegurando de esta manera ser sus
_provesdores fijos.

B

RECITLASTIC
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Anexo 4.7. CRECIMIENTO DE FABRICANTES DE PLASTICO

INFORMACION Volver a mencajes | § 4
o Bio plast  Agregara contartes ax

Para lynal B B3 hotmaikcom Besponder s

Estimadas Eveln v Disna

Conforme 2 la conversacion que tuvimos el dia 29 de Octubre, les vuelvo & dar la informacion.

El porcentje de crecimiento anual en produccion es alrededor del 22% al 24% de los ulimos 3 afios, nosotros
consumimos pellets transparente 7 de colores, por este motivo = nos gustiny frmar scuerdos con provesdores
como I fturs empresa de ustedes.

Como entenderin no les puedo enviar los documentos que se les indied ese dia, va que &1 confidencial
Espero podedes avudar con la informacion brndada.

Superte en 50 fesis

Saludos Cordiales:

Ec Rono Manosabvas

BIOPLAST
2806136
DATOS PARA EVELYN Y DIANA Volver a mensajes | § 4§
| & ECUAPLAST Agregar s cantacos axv |
Para lyral 8 BB@hotmailcom m:&
: = —=——= = = == . | Marcar este
Para: Evelyn De La Vega y Diana Posso

Reciban un cordial saludos de la empresa ECUAPLAST.

Considerando que la sefiorita Evelyn De La Vega ha trabajado con nosotros por mas de 2 afios, se procede a
brindar la informacién requerida.

El crecimiento en ventas promedio de los iltimos 5 afios es del 22% a 25%. anualmente.
Cualquier otra informacion estaremos gustosos en atenderles.

Saludos

Ing. Geovanny Tapia

ECUAPLAST
2482813 EXT 12



Anexo 5.3. COTIZACION MUEBLES DE OFICINA
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MMueblima Cia. Ltda.

Guilc — Eoucdor

Aurtorizacion SR, N? 11008ERE34

Edioviala doc Comcion, ool =7 AMASFLTE,. MEY pocdior Tomimad Tomoeie Peoic. fimdd A Soy Ao

COTIZACIOMN REQUUERIDWA

CANTIDAD DESCRIPCHIN WUMIMARD | ¥ TOTAL |
1| BscRaTORO sECRTTARK & 60
e 7 17
2| ESCRITORICOF ICMA 103 2040
1| MUEBLE 5 OF1CA, Eoe) 50
2| D0 SPEN SADOR DF AGLA, o) 30
M Corpains %] =
4| Libretas L7 14.8
3| G apadors i 1x
3 | Perforaionas ] 19.5
3] Hegas Pagpel Bond [resmas] &4 34 28
3| Materisl de Ediariborn 8 4
3| Archivadomss 3 FL
2| Tinks 115 233
& DESKTOR 708 4200
1| IMFRE B0R& 230 230
3| RCCE SOE KD (WD) 35D 3 25
3| ACCE SOEKGS (FARLANTES) 3 15

Uirss vz ernitida esrn FRCTurs no 48 sfeciulrd Cam bics | SUBTOTAL S1B8.8
NaA b EB56
TOTAL 3811456

Firms ausorizads Firma clignre




ANEXO 12. PROYECCION DE ANALISIS SALARIAL

136

[ESS | FONDOS |VACACIO| ANOO |VALORPOR | VALORPOR |VALOR POR | VALORPOR | VALOR POR
ANALISIS SALARIAL DECIMO | DECIMO
PRODUCCION SBU TERCERO| CUARTO DE PERNSOHh PERNSOHh PERNSOHA PERNSOHh PERNSOHh
1215% |RESERVA| NES ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO4 ANO 5
Sueldos y salarios -
Produccion
Numero de Empleados 3 3 3 4 4
(perario3 5 5R000 (% 45083 |5 2433 |5 6683 |% 45083 |% 292 5 206098 |5 226723 (% 226723 (% 295422 (% 302297
Subtotal ANUAL § GR000(5 4583 |6 2433 1% 66,83 | % 4583 |% 2292 $4421.95| $24.734,70 | § 27.206,70 | $27.206,70 | § 35.450,60 | § 36.275,60
Jefede Produccion | § 790,00( 5 62505 24335 9113 (% 62503 3125 5 027065 101715 1021718 10171 |5 1.0 T
Bodequera 5 4000005 3333 |5 2433 |5 4860 (5 3333|9 1667 § B0G27|% 9A62T|§ HAG2T(% HAG2T(§ 9h6 2T
Chofer 5 40000 (% 3333 |5 24335 48605 3333 |% 1667 5 B0627|% HR627(% 96627|% GA627(% 94627
Subtotal §1.550,00 | $120.47 | § 73,00 | $188,33 | $120.17 | § 64,58 | $3.880,98 | $23.285,90 | § 25.61090 | §25.610,90 | § 25.60,90 | § 25.610,90
ANALISIS DECIMO | DECIMO | IESS | FONDOS [VACACIO| ANOO | VALORPOR | VALORPOR | VALORPOR | VALOR POR | VALOR POR
SALARIAL
ADMINISTRATIVA SUELDO DE PER"SGHA PERNSGHh PERMSGHh PERNSOHh PERNSGH;&
Y VENTAS TERCERO|CUARTO | 12,15% |RESERVA| HES ANO1 ANO2 AND3 ANO 4 ANO5
salarios -
Administracion
Gerente General | § 1100005 9167 | §2433 | 513365 |5 0167 |95 4583 § 134065(5 148715|% 1487195 1487155 148715
Secretaria § 45000|% 375052433 |5 H468|5 3750|51875 § h66AT|§ 62276|% 62276|% 62276 (% 62276
Subtotal $1.550,00 $129,17 | § 48,67 | $ 188,33 | §12047 | § 6458 | § 3.832,32 | $22.903.00 | § 2531890 | § 25.318,90 | § 25.318,90 | §25.318,90
Sueldosy
salarios - ventas
Gerente Comercial § 110000 § 9167 |5 203 | 513365 |5 9167 |5 4583 § 1327345 1464084 |5 146484 |5 146484 |5 146484
Vendedora § B0000|% 5000(% 203|5 7280|% 50005 2500 §72493|% 79993 (% 79983 (% 79983 |F 79993
Subtotal $1.700,00 | $14,67 | § 406| 520655 | § 141,67 |$ 7083 | § 410454 | § 462027 |$ 20A77,27 | $ 1AT0.27 | § 2147121 | $ 047121
TOTAL SUELDOS
Y SALARIDS $ 5.350,00 § 1593979 | § 9563877 |§ 0534377 | § 10534377 | § 11355767 | § 11438267
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ANEXO 9. CAPITAL DE TRABAJO

Capital de trabajo

Serviciosbasicos $ 190.00
Sueldos y salariosAdministracién $ 3,832.32
Sueldos y salariosVentas $ 4,104.54
Gastosadministrativos $ 7,272.32
Costodirecto de Fabricacion $ 26,731.75
Costolndirecto de Fabricacion $ 7,521.78
No. de meses 2

Capital de trabajo ‘ $ 49,653
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ANEXO 9.1 INVERSION DE ACTIVOS

DESCRIPCION CANTIDAD P. UNITARIO P TOTAL AND 0
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES 357
ESCRITORIO SECRETARIA 1 60 60
SILLA 1 17 17
ESCRITORIO OFICIMA 2 100 200
MUEBLES OFICINA 1 50 50
DISPENSADOR DE AGUA 2 15 30
MATERIAL DE OFICINA (GRAPADORAS SUMINISTROS DE OFICINA) 85.5
Grapadoras 3 4 12
Perforadoras 3 5.5 19.5
Archivadores g 3 24
EQUIPAMIENTO DE OFICINA (TELEFOMOS, ASPIRADORAS ETC.) 555
ARTICULOS PARA OFICIMNA
Aspiradora 1 Ta 7a
fax 1 180 180
Teléfono 3 50 300
EQUIPO DE SEGURIDAD ALARMA 300
EQUIPO DE ALARMA, 1 300 300
EQUIPO DE COMPUTACION ABT0
DESKTOF COMPUTADORA 6 700 4200
SOFTWARE ESPECIAL PARA ADMIMISTRACION
PEACHTREE 1 200 200
IMPRESORA 1 230 230
ACCESORIOS
PARLAMNTES 8 5 25
MOUSE 8 3 15
MAQUINARIA 26.180,00
MAQUINARLA 26.180.,00
Magquina Peletizadora 1 25000 25000
Balanza Digital 2 350 700
Cosedora de Costales 1 480 480
2400
DISENO PAGINA WEB
DISENO DE LA PAGINA 1 200 200
DOMINIO HOSTING 1 100 100
LICENCIAS
OFFICE 6 150 900
MIMITAB 1 200 200
SPSS 1 200 200
@RISK 1 200 200
PEACHTREE 3 200 600
GASTOS DE CONSTITUCION
COMSTITUCION DE LA EMPRESA 3138.3
INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERCAMTIL 50
GASTOS LEGALES (HOMORARIODS ABOGADOD) 400
PERMISOS DE PATENTE 216
REGISTRO DE LA MARCA 20
REGISTRO SANITARIO 0
RUC 0
PUBLICACION EXTRACTO 85
GASTOS GENERALES 20
NOTARIA 18
IEPI Blsqueda Fonética 100
IEPI Registros 200
Constitucidn (Compafiia Limitada) 400
Registros Sanitarios 0
Secretaria del ambiente 150
Permiso de funcionamiento de la planta 120

Material imagen corporativa y material publicitario inicial 1359,36
VEHICULO
VEHICULO 14000 14000

ADECUACION DE INSTALACIONES

DECORACION DE INTERIORES PARA OFFICINA
DECORACION DE INTERIORES FABRICA 1 1500 1500
INSTALACIONES PARA FABRICA 1 3000 3000

INVERSION EN ACTIVOS 57.655,86




ANEXO 9.2.1COSTOS FIJOS Y VARIABLES

139

ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANOS

ENERGIA ELECTRICA 4200,01 § 4.200,00 42000/ 5 4.200,00 4200,0 cv
IMPREVISTOS 1200,0{ 5 1.200,00 120001 § 1.200,00 1200,0 Ccv
MATERIA PRIMA + EMPAQUES 130258, 8]  1521423]  A777022) 2075561 2424256 cv
MANO DE OBRA DIRECTA 47317 27206,7 27206,7 354506 362756 CF
ARRIENDO FABRICA 180000 18000,0 18000,0 18000,0 18000,0 CF
TRANSPORTE MATERIA PRIMA 1440.,0 1440,0 1440,0 1440,0 1440,0 CF
MANTENIMIENTO 1800,0 1600,0 1600,0 1800,0 1600,0 CF
MANO DE OBRA INDIRECTA 23285.9 256109 256109 256109 256109 CF
Sueldos y salarios 22993.9 25318.9 25318.9 25318.9 25318.9 CF
Utiles de Oficina 1440,0 1440,0 1440,0 1440,0 1440.0 cv
Luz 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 Ccv
Agua 2400 2400 2400 2400 2400 Ccv
Teléfono 600,0 600,0 600,0 600,0 600.0 CF
Arriendo Oficinas 3600.0 3600.0 3600.,0 3600,0 3600.0 CF
Honorario Profesional (Contador) 60000 60000 5000,0 6000,0 6000,0 CF
Sistema de Sequridad 3600,0 3600,0 3600,0 3600,0 3600,0 CF
Servicios de Internet 4200 4200 4200 4200 4200 CF
MANTENIMIENTO PAG WEB 65,0 65,0 65,0 65,0 65,0 CF
Capacitacion [semestral) 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 CF
Incremento en Activos 576.,6 576,6 576,6 576,6 576.6 CF
Sueldos y salarios 24627.3 271773 211713 2177 3 27177.3 CF
Publicidad y Pomocion 13650 1065,0 1365,0 1065,0 1365.0 Ccv

TOTAL CF 1322403 | 1419153 | 1419153 | 150159,2 | 150984,2

TOTAL CV 139003,8 | 1605873 | 1864472 | 216001,1 | 251170,6
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ANEXO 9.3

MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO CON
APALANCAMIENTO

AR BRUTO ARIO NORMA ON APALANCA 0
LDPERA 9 Yale ARG ARO ANO ANO

TOTAL INGRESOS

Ventas $ 32130000 | % 37527840 | % 43832517 | § 51196380 | % 59797372
(-)Costo de ventas $ 20552120 | $ 23230628 | % 257984686 | § 29622134 | § 332.07768
MARGEN BRUTO $ 11577880 $ 14297212 $ 21574246 §$ 265.896,04
Administrativos $ 4189546 |$ 4422046 | $ 4422046 | § 4422046 | § 4422046
Depreciaciones $ 710142 |$ 710142 |$ 710142|$ 554475|% 554475
Amortizaciones $ 230767 | % 230767 | % 230767 | % 230767 | % 2307 67
Ventas $ 2599227 |$ 2824227 |$ 2854227 |$ 2824227 |$ 2854227
Intereses $ 818013 |$ 6.86665|$ 540868|$ 379033 |$ 1.993,96
Total Gastos $ 8547695|$% 8873846 |$ 8758049 |$ 8410548 |$%  82.609,11
MARGEN OPERATIVO 3030185 $ 5423366 $ 9275982 $ 13163698 $ 183.286,93

AR BRUTO ARIO P A CON APALANCA 0

OPERATIVO ARG ARG ARG ARG ARG
TOTAL INGRESOS
Ventas 321.300,00 321.300,00 321.300,00 321.300,00 321.300,00
(-)Costo de ventas 205.521,20 210.321,20 210.321,20 218.565,10 219.390,10

MARGEN BRUTO

115.778,80

110.978,80

110.978.80

102.734,90

101.909,90

Administrativos 41.895 46 44.220,46 44.220,46 44.220,46 44.220 46
Depreciaciones 7.101,42 7.101,42 7.101,42 5.544 75 5.544.75
Amortizaciones 2.307,67 2.307,67 2.307 67 2.307 67 2.307,67
Publicidad 25992 27 28 24227 28 542 27 28 242 27 28 54227
Intereses 8.180,13 6.866,65 5.408,68 3.790,33 1.993,96
Total Gastos 85.476,95 88.738,46 87 580,49 84.105,48 82.600,11

MARGEN OPERATIVO

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

30.301,85

L=l =F (&7 |-ef (a5 (€9 o5 REflll € |S5

22 240 34

L=l =F (&7 |-ef (a5 (€9 o5 REflll € |S5

23 308 31

18.629 42

19.300,79
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TOTAL INGRESOS
Ventas § 32130000 | § 398412,00 | $ 49403088 |$ 61250829 | § 75962188
(-)Costo de ventas § 20552120 | § 23230628 | $ 257.98486 | § 29622134 |§ 332.077.68
MARGEN BRUTO § 11577880 § 16610572 $ 236.04602 § 31637605 § 427.544.20
Administrativos § 4189546 |§ 4420046 |$ 4422046 |$ 4422046 |§  44.22046
Depreciaciones § 710142|$ 710142|$ T710142|$ 554475|$ 554475
Amortizaciones § 230767 |$ 230767 |$ 230767 |$ 230767 |$ 230767
Publicidad § 2500227 |§ 2824207 |$ 2854207 | 2824227 |§ 2854227
Intereses § 818013 |$ 686665|$ 540868|$ 370033 |$ 109396
Total Gastos § 8547695 |$ 8873846 |$ 87.58049|§ 8410548 |$ 8260911
MARGEN OPERATIVO § 3030185 § 7736726 $ 14846553 § 23227147 § 344.93509

SIN APALANCAMIENTO

TOTAL INGRESOS

Ventas $ 321.300,00 | § 37527840 | § 438.325,17 | § 511.963,80 | $ 597 973,72
(-)Costo de ventas $ 20952120 | § 232.306,28 | § 25798486 | § 296.221,34 | § 332.077 66
MARGEN BRUTO $ 11577880 $ 14297212  § 18034031 § 21574246 § 265.896,04
Administrativos $ 4189546 | § 4422046 | § 4422046 | § 4422046 | § 44 220 46
Depreciaciones §  710142|$  710142|$  7M0142|$  554475|$ 554475
Amortizaciones $ 230767 | $ 230767 | § 230767 | § 230767 | § 2.307 67
Publicidad $ 2599227 | § 2824227 | § 2854227 | § 2824227 | $ 26.542 21
Infereses $ $ $ $ $

Total Gastos $ 7729681 | $ 8187181 % 8217181 § 8031515 | § 8061515
MARGEN OPERATVO § 3848100 § 6110030 § 9816849 § 13542731 $ 18528089
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AR BRU 0 ARIO P i APALA 0
OPERATIVO Afio Afio Afio 0 0

TOTAL INGRESOS

Ventas $ 321.300,00 | § 321.300,00 | § 321.300,00 | $ 321.300,00 | $ 321.300,00
(-)Costo de ventas $ 20552120 | § 21032120 | § 21032120 | § 21856510 | $ 219.390,10
MARGEN BRUTO $ 115.778,80 § 110.978,80 $ 110.978,80 § 102.734,90 § 101.909,90
Administrativos $ 4189546 | § 4422046 | $ 4422046 | $ 4422046 | § 44 220 46
Depreciaciones $ 710142 | $ 710142 | § 710142 | $ 554475 | § 5544 75
Amortizaciones $ 230767 (% 230767 | % 230767 | % 230767 | % 2307 67
Publicidad $ 2599227 | § 2824227 | % 2854227 | % 2824227 | § 28.542 21
Intereses $ $ $ - 19 - 1%

Total Gastos $ 77.296,81 | § 81.871,81 | § 82.171,81 | § 80.315,15 | § 8061515
MARGEN OPERATIVO  § 3848199 § 2910699 $ 28.806,99 $ 2241975 § 21.294 75

MARGEN BRUTO ESCENARIO OPTIMISTA SIN APALANCAMIENTO

Y OPERATIVO
TOTAL INGRESOS
Ventas $ 32130000 % 39841200 |$§ 49403088 |$ 61259829 |$  759.621,88
(-)Costo de ventas $  20552120|% 23230628 |5 25798486 |$ 20622134 |$ 33207768
MARGEN BRUTO $ 11577880 $  166.10572 §  236.04602 $ 31637695 $ 42754420
Administrativos $ 41.895.46 | $ 4422046 | § 4422046 | § 4422046 | $ 44220 46
Depreciaciones $ 710142 | § 710142 | § 710142 | § 554475 | § 5.544 75
Amortizaciones $ 230767 | § 2.30767 | § 2.30767 | § 2.30767 | § 2.307 67
Publicidad $ 2599227 | $ 2824227 | § 2854227 | § 2824227 | § 28.542 27
Intereses $ - % - - % - % -
Total Gastos $ 77.296,81 | $ 8187181 |§ 8217181 § 80.315,15 | § 80.615,15
MARGEN OPERATVO  § 3848199 § 8423300 $ 15387420 $  236.061,80 §  346.929,06




ANEXO 9.4

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
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do de do ARIO NORMA
TOTAL INGRESOS

Ventas $ 321.300,00 | $ 37527840 | $ 43832517 |$ 51196380 | $§ 59797372
(-)Costo de ventas $ 20552120 | $ 23230628 |$ 25798486 | § 29622134 | $ 33207768
Utilidad bruta $ 11577880 $ 14297212 $ 18034031 $ 21574246 $ 26589604
Administrativos $ 4189546 |$ 4422046 | $ 4422046 | % 44 220,46 | % 44 220,46
Depreciaciones $ 7.101,42 | % 7.101,42 | % 7.101,42 | § 554475 | % 5.544 75
Amortizaciones $ 230767 | % 230767 | % 230767 | % 230767 | % 2.307.,67
Ventas $ 2599227 | $ 2824227 |$ 2854227 | % 2824227 | % 28.542 27
Intereses $ 518013 | § 65.866,65 | $ 540868 | § 3.790,33 | % 1.993,96
Total Gastos $ 8547695 | $ 8873846 | % 87.580,49 $ 84.105,48 | % 82.609,11
Utilidad Antes Part.Lab.e Imp. $ 30.301,85 $ $ 92.759,82 131.636,98 $ 183.286,93

Utilidad Liquida

$ 19.31 ?,43 $

34.5?3,96

$ 59.134,38 $

83.91 8,5? $

1 16.845,42

do d do ARIO NORMA
TOTAL INGRESOS

Ventas $ 32130000 | % 37527840 | $ 43832517 | % 51196380 | % 59797372
(-)Costo de ventas $ 20552120 | % 23230628 |§ 25798486 | $ 29622134 | $ 33207768
Utilidad bruta $ 11577880 §$ 14297212 § 18034031 $ 21574246 §$ 26589604
Administrativos $ 4189546 |$ 4422046 | $ 4422046 | % 4422046 | $ 44 220 46
Depreciaciones $ 710142 | % 710142 | § 710142 | 554475 | § 5.544 75
Amortizaciones $ 230767 | % 230767 | $ 230767 | % 230767 | % 2 307 67
Ventas $§ 2599227 |$ 2824227 |§ 2854227 | % 2824227 | % 28 542 27
Intereses $ 818013 | § 6.86665 | § 540868 | § 379033 | % 1.993,96
Total Gastos $ 85.476,95 $ 88.738,46 | § 87.580,49 $ 84.105,48 $ 82.609,11
Utilidad Antes Part.Lab.e Imp. ‘B 30.301,85 54 233,66 $ 92.759,82 131.636,98 183.286,93

Participacion laboral 15% 4.545 28 8.135,05 13.913,97 19.745,55 27.493,04

Utilidad antes de Imp. Renta

Impuesto a la Renta 25% 6.439,14 11.524,65 19.711,46 27. 972 86 38.948 47

Utilidad Liquida

25.756,58 ‘ ‘B

$ 19.317,43 $

46.098,61

34.573,96

78.845,84 $‘

$ 59.134,38 $

1114

83.918,57 $

155.793,89

116.845,42
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TOTAL INGRESOS

Ventas $ 321300,00 | $ 321.300,00 | § 321.300,00 | $ 32130000 | $ 321.300,00
(-)Costo de ventas $ 20552120 | $ 21032120 | § 21032120 | $ 21856510 | $ 219.390,10
Utilidad bruta $ 11577880 $ 11097880 § 11097880 $ 10273490 $ 101.909.90
Administrativos § 4180546 |$ 4420046 |§ 4422046 |$ 4420046 | §  44.22046
Depreciaciones $ 710142|$ 710142|$ 710142|$ 554475|$ 554475
Amortizaciones $ 230767 |$ 230767 |$ 230767|$ 230767 |$% 230767
Publicidad $ 02500207 |$ 2824207 |$ 2854227 |$ 2824227 |$ 2854227
Intereses $ 818013 |$ 6.86665|$ 540868 |$ 379033 |$  1.99396
Total Gastos $ 85.476,95 $ 88.735,46 $ 87.580,49 $ 8410548 | $  82.609,11

Utilidad Antes Part.Lab.e Imp.

30.301,85

22 240,34

23.398 31

:3 !32‘-! 42

Participacion laboral 15% 454528 3.336,05 3.509,75 2794 41

Utilidad antes de Imp. Renta

Impuesto a la Renta 25% 6.439,14 4.726,07 497214

Utilidad Liquida

$ 25.756,5 B‘

19.317,43

‘E 18.904,29

$ 14.178,22

| Gﬁ 1‘-’ BBS IlEE'_] $

$ 14.916,42 $

15.835,01 | $
3.958 75
11.876,26 $

19.300,79
2 89512
16.405 67
410142
12.304,25

do de do ARIO F A
TOTAL INGRESOS

Ventas $ 321.300,00 | $ 321.300,00 | $ 321.300,00 | $ 321.300,00 | § 321.300,00
(-)Costo de ventas $ 20552120 | § 21032120 | § 210.321,20 | § 218.565,10 | § 219.390,10
Utilidad bruta $ 11577880 § 11097880 § 110.978,80 § 102.734,90 § 101.909,90
Administrativos $ 4189546 | § 4422046 | § 4422046 | § 4422046 | § 44.220,46
Depreciaciones $ 710142 | $ 710142 | $ 710142 | $ 554475 | $ 554475
Amortizaciones $ 230767 | 9% 2.30767 | % 2.30767 | $ 2.30767 | $ 2.307 67
Publicidad $ 2599227 | § 2824227 | $ 2854227 | § 2824227 | § 28.542 27
Intereses $ - |$ - 1§ - |§ - 19 -
Total Gastos $ 77.296 81 $ 81.871 81 $ 82171, 81 $ 80.315,15 $ 80.615,15

Utilidad Antes Part.Lab.e $

38.481,99

29.106,99

28.806,99

22 419,75

21294 75

Participacion laboral 15% 9.772,30 4.366,05 4.321,05 3.362,96 3.194,21

Utilidad antes de Imp. R¢ $

Impuesto a la Renta 25% 8.177,42 6.185,23 6.121,48 4. ?64 20 4.525,13

Utilidad Liquida

32.709,69 \ $

24.532,27 $

24 740,94 \ $

18.555,70 $

24.485,94 $

18.364,45 $

14.292,59 $

18.100,54

13.575,40
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A00 de Ke Ado ARIO OF A

TOTAL INGRESQOS
Ventas $ 321.300,00 | 39841200 | $ 494.030,88 | $ 612.598,29 | § 759.621,88
(-)Costo de ventas $ 20552120 | § 23230628 | $ 25798486 | $ 20622134 | § 332.077 68
Utilidad bruta § 11577880 $ 16640572 § 23604602 $ 31637695 $ 42754420
Administrativos $ 4189546 | $ 4422046 | § 4422046 | § 4422046 | § 44 220 46
Depreciaciones $ 710142 | § 710142 | § 710142 | § 554475 | § 554475
Amortizaciones $ 230767 | % 230767 | % 230767 | $ 230767 | $ 2 307 67
Publicidad $ 2599227 | % 2824227 | § 2854227 | § 2824227 | § 28542 27
Intereses $ - |$ - | $ - |5 - 1§ -
Total Gastos $ 7729681 | § 81.871 81 $ 8217181 $ 80.31515 $ 8061515
$ 38.481,99 $ 84.233,90 153.874,20 236.061,80 346.929,06

Utilidad Liquida $ 2453227 § 53.699,11 § 98.09480 $ 150.489.40 $ 221.167,27

A00 de Re Ado ARIO OP A

TOTAL INGRESOS
Ventas § 32130000 | § 39841200 | § 49403088 | § 61250820 |§ 75062188
(-)Costo de ventas § 20552120 | $ 23230628 | § 257.984.86 | § 20622134 |5 33007768
Utilidad bruta § 11577880 § 16610572 § 23604602 § 31637695 § 42754420
Administrativos § 4180546 | 4420046 |$ 4422046 | 4422046 |§ 4422046
Depreciaciones §  710142]$ 710142]$ 710142|$ 5544755 554475
Amortizaciones § 230767 |$ 230767 |$ 230767 |$ 230767 |$ 230767
Publicidad § 2500227 |$ 2824207 |§ 2854207 |§ 2824297 |§ 2854227
Intereses § 818013|$ 686665|$ 540868 |$ 379033 |  1.093.96
Total Gastos $ 85.476,95 $ 88.738.46 $ 87 580,49 $ 8410548 | $  82.600.11
Utilidad Antes PartLabelmp. § 3030185 $ 7736726 § 14846553 § 23227147 §$ 34493509
5174026
Utiidad antes de Imp. Renta  $ 257%53\$ :35?:3217\1; 126.15,70 $ 19743075 | §  293.104.63
§ 7329871

Utilidad Liquida $ 19.31?,43 $ 49.321,63 $ 94.646,?? $ 148.0?3,06 $ 219.896,12
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ANEXO 9.7.3
ANALISIS DE SENSIBILIDAD

DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO DEL CPPC

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO (CAPM)

Re = Rf + B * (RM - RF)

Fuentes y Aclaraciones:

Tasa Libre de Riesgo 4 61% http://www.portfolioperso
Beta 0.81 Beta des-apalancada de la
MYERS, BEREALEY,
Prima del Mercado 13,40% "Principios de Finanzas

corporativas” Yma edicidn

Re=Rf+ B * (RM - RF) 15,46%
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ANEXO 9.7
PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos fijos totales 513224033 (5 14191533 | 5 14191533 | 5 150.159,23 | $1509584,23
Precio de venta promedio g 1,285 1,285 1,285 1285 1,28
Costo de ventas 5 055 |5 0555 0,555 0555 0,55
Margen de contribucion $ 0,72 % 0,72 % 0,72 % 0,72 % 0,72

Punto de equilibrio en cantidad 182804 196179 196179 208715

Punto de equilibrio en ddlares $233.075M $250.128,06] $250.128,06) $ 264.658,06| $266.112,14

Punto de equilibrio en el afio 1

| afet | |variaci6n unidades|

ingresos totales costo fijo costos totales no. unidades

g (276.924,29)| $132.240,33 | & 132.240,33 -217196
5 (1495.424,29)| $132.24033 | & 132.240,33 -117196
g (21.924,29)| $132.24033 | & 132.240,33 -17196
5 105.575,71 | $132.24033 | & 132.240,33 82804
$ 233.075,M | $132.240,33 | $ 132.240,33 182804
5 360.575,71 | $132.24033 | & 132.240,33 282804
3 488.075,71 | $132.24033 | & 132.240,33 382804
5 §15.575,71 | $132.24033 | & 132.240,33 482804
g 74307571 | 513224033 | & 132.240,33 SB2E04
g 870.575,71 | $132.24033 | & 132.240,33 682804




Punto de equilibrio en el afio 2

ingresos totales

costo fijo

costos totales

148

1000

no. unidades

5 (259.871,94)| 5132.240,33 | 5 132.240,33 -203821
& (132.37194)| $132.240,33 | & 132.240,33 -103821
g (4.871,94)| 5132.240,33 | 5 132.240,33 -3821
5 122 628,06 | 513224033 | &5 13224033 9Bl179
$ 250.128,06 | $132.240,33 | % 132.240,33 196179
5 37762806 | 513224033 | &5 13224033 296179
& 50512806 | 513224033 (& 132.240,33 3961749
5 B32.628,06 | 513224033 | 5 132 240,33 496179
5 76012806 | 513224033 | &5 13224033 596179
5 BE7RIB0OR | 513224033 | & 132 240,33 696179
Punto de equilibrio
51.000.000,00
5800.000,00 /.
5600.000,00
w 5400.000,00
& /
3
2
200.000,00
=] S s f.
8- /
5{2 00.000,00) '//
5{400.000,00)
-203821 | -103821 | -3821 86179 | 196179 | 286179 | 386179 | 496179 | 596179 | EOE1TD
|-v-lngr&=crsT0taE 5(276.92 | 5(149.42 | 5(21.824 | 5105.575 | 5233.075 | 5360.575 | S4BE.07S | 5615.575 | 5743.075 | 5870.575
| CostosTatales | 5132.240 | 5132.240 | 5132.240 | 5132.240 | 5132.240 | 5132.240 | 5132.240 | 5132.240 | 5132.240 | 5132.240
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ANEXO 9.7.1
INDICES FINANCIEROS

INDICES FINANCIEROS

Activo Carriente 007 134 BiLTER! A3 194EEAE
Pazivo Carriente 25252 12940 e BA043,0 B45ERSE
Liquidez Cirriente 13 14 15 15 23

La empresa cuenta con | 20928352054039 ddlares por cada ddlar que ce debe en suz deudas corrientes

Wentas RG000)  ITEITA)  43R02R2|  GMBEDE| BTN
Total Activo Filo 0 A0 016 405728 405728
Fiatacion Activa Fijo 82 L1 1.2 12,6 i

Indica que par cada dolar de active o que |a empresa tiene, se factura en ventas la cantidad de: B 2350BR4R 177654

Yentas & 0000 | $IFBITAM0 | & 43T & BNAEIN0 | $RATARITE
Tokal Activo FTOZERT | SAZGI8 | SI200Z6RT | $MEIMTI| $ 2443732
Fiatacidn Activa Fijo Hix 3974 3653 350 245%

Indica que par cada ddlar de activas totales que la empresa tiene, se Factura en ventas: 4 1054 M135466N

Tatdl Pasiva 22525 il 43338 B4043 24568
Total Patimanio FEEITI0 ) BBIRMZ| TITERM | $9R27E7Z| $1R9804T7
Apalacamient Financier L1+ b4 67X 8% hax

El patrimanio emprezarial esta comprometida par deudas en: 0442128374359, vista de otra Farma, por cada dolar que adeuda tiens de patrimania que | sustents,
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Total Pasiva 22425 2 338 BA049 B4BES
Tatal Activo FTOAB2NN ) $MA2RI0 | FI20MZ6ET | $MEIMM( $24IT00
Endedarmiento Tatal 29% ¥ 4 Hx %

E| Endeudamiento Tatal nos permite conocer que del total del activo de |3 empresa el 0, 292927077577 317 esta financiada par credit

| tilidad Meta 1347 AT kD 8331 1545
Tatal Activo FTOAB2NN ) $MA2RI0 | FI20MZ6ET | $MEIMM( $24IT00
Rendimiento Activo Tatal 25% T 9% 5T 4%

El Rendimiento del &ctivo Tatal nas permite obeervar |a eficiancia de |a administracion para obtener resultados postivas conlos activos dispanibles que en este caso lega al 0 2465286744704

Ltilidad heta 193t AT hal4 B4t 15245
Tatal Patrimanio FERATI0[ $EARMA | §TITRAN| $8227672) $1RAB04TT
Riendimiznta del Patrimanio 3% 563 g2x 102 3%

El Rendimiento del Patrimanio nas permite conacer cusl es la utiidad par cada cien dolares invertidas en el patriomania; para el presente caso tenemaz que paf cada cien ddlares invertidos en el patrimania el: 0,24309519234735

Ltilidad Bnuta L eI 180340 a4 255438
Wentag FI2030000 | $ITHATEM0 | F4MIAT | EENIEIN0 | $EOTATAR
Margen Utilidad Bruta 36% 8 Hx 2% 4

ElMargen de Utlidad Bruta representa el, 0 3603448430607 H

Ltlidad Meta 19317 WET Bt 2419 15245
Wentag FI2020000 | $ITAT0M0 | $4MIET ) SENIEIN0 | $EOTATAR
Margen Utilidad neta 74 3% 13x% 16 20

La utilidad meta que le queda a |3 empresa uega de costos § gastos es de 0060122 T2RETT1HE4
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ANEXO 9.5
DEPRECIACIONES
MUEBLES Y ENSERES MAQUINARIA
PERIODO VALOR Depreciacion | Saldo PERIODO |VALOR |Depreciacion |Saldo
ANOS usD 10%|Libros ANOS  [USD 10%|Libros
2012 1268 12675 114075 2012]  26180] 2618.00| 2356200
2013 1141 10675 1.014.00 2013]  23562| 2618.00] 2094400
2014 1014 126,75 88725 2014 2094] 2618.00] 18.326.00
2015 87 126,75 760 50 2006]  18326] 2678.00] 1570800
2016 T61 126,75 633,75 2006] 15708 2618,00] 13.090,00
2017 5 126,75 507.00 207 13.000] 2618.00] 1047200
2018 K07 126,75 380,25 2018 10472] 261800] 785400
2019 30 126,75 25350 2009 78| 261800 52300
2020 254 126,75 126,75 2000 52%| 26100 261800
202 127 126,75 . 200 2618] 261800 .
EQUIPO DE COMPUTACION VEHICULO
PERIODO VALOR Depreciacion | Saldo
ANOS usD 9% | Libros
012 4.670,00 155667 | 311393 2012] 14000 280000] 112000
2013 341333 155667 | 156667 2013 11200 280000] 84000
014 1 556,67 1 556,67 . 2004 8400 280000] 56000

2015 5600 280000) 28000
2016 28001 2.800.00 .

AMORTIZACIONES
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVO DIFERIDO

PERIODO VALOR Depreciacion | Saldo

ANOS UsD 20%|Libros
2012 11,538 2308 9231
2013 9.231 2.308 6.923
2014 6.923 2308 4615
2015 4 615 2.308 23077
2016 2308 2308 -

Amortizacion y Depreciacion Consolidada

W W

MUEBLES Y ENSERES 126,75 126,75 126,75 126,75 126,75
MAQUINARIA 616,00 618,00 2616,00 616,00 618,00
EQUIPO DE COMPUTACION 1.556,67 155667 155667 0 0
VEHICULO 600,00 2.800,00 2.800,00 600,00 2.800,00
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVO DIFERIDO 2308 2308 .30 2308 2308
SUMAN 9.409 9409 9409 7852 7852
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ANEXO 9.6
FLUJOS DE CAJA
Escenario Desapalancado Pesimista

FLUJO DE EFECTIVO A0 1 Ali0 2 A0 3 A0 4 A0 5

CANTIDAD PRODUCTO TRANSPARENTE 103000 196080 146066 1GTM4]  7H422
CANTIDAD PRODUCTO DE COLORES 103000 196080 146066 1GTM4]  TH422
PVP PRODUCTO 4 5 155 %[5 B[S K|S 1%
PVP PRODUCTO 2 § 120 $ 120 $ 120 $ 120 $ 120
TOTAL INGRES0S § 257 rst}m} 1. unmu 37475432 4:}474547 43712510

[QOOSTODEPRODUCCON. | ______[§__{8A710E01§ 220700781 20096301 225615 § 265 1.8

|}UTILIDA[1BRUTA § 8403940 126. 213?1 14255?42 15219352 1?055012
(-|GASTOS ADMINISTRATIVOS } 11894615 4422046 $ M2046|5 M2046(5 U046
(JGASTOS DE VENTAS } HI02|5 B22T\§ 20221 |5 R2221)5 B
JDEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES b 94090915 040909|5 9409095 Teh24215 788242
’
$

TOTAL EGRESOS 1.29%81 § 8187181 § 8247181 § 8031515 § 80.615,15
UTILIDAD OPERATIVA 674259 § M3M90 § 604%560 § TH8T83T § 954407

JGASTOS FIVANCEROS -_____

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5?4259 434 90 6049550 11.878, 3? 89,344 57

PARTICIPACION EMPLEADOS L30]5  GESI2B[S Q0TAM[S H078176]5 1349175

UTILII]AI]ANTESI}ELIMP RTA. 513, 2{} 1. 59061 5142, 25 61.006, EZ ?545323
UTILI[IA[HIETA 429840 $ 2. 25?95 $ 30 55595 $ 4582246 $ i, 33992
INVERSION ! (63.021.29}

CAPITAL DE TRABAJO 5 (4965271) 5 4965271
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES } 94090915 9409095 9409095 785242|% 785242
VALOR DE DESECHO 5 13IAT
FLUJO DE EFECTIVO § (112.674,00) 130749 § 3167005 § 4791504 § 5367488 § 128.568,80
Préstamos

(+) Crédito CFN 5

Paqos

-) Amortizacion del capital 50,00 50,00 80, [][] 80, [][] 50,00 50,00

FLUJO DE CAJA I}ELIIWERSIOHISTA 1125?4 1370749(§ 3161 05(§ 4197504 535?4 B[ § 128.508,80
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Escenario Apalancado Pesimista

FLUJO DE EFECTIVO AND 1 ARO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5

CANTIDAD PRODUCTO TRANSPARENTE 105000 136080 146%85)  1AT24] 1742
CANTIDAD PRODUCTO DE COLORES 103000] 136080 146%85)  1oA724]  17M422
PVR PRODUCTOA ) 13505 13% 1B 1B 15
PVR PRODUCTO2 ) 12005 12005 12008  1200% 12

TOTALINGRESOS § 26775000 '§ 347.00400 '§ 37476432 $4U4T4‘4T § 43742510

(C0STO DE PRODUCCION - 183710060 | 5 22079029 | § 232.09690 | § 25255199 | § 266.964,%8

UTILIDADERUTA 8403940 $1£E£13T1 § 14266742 "§ 152483 ré § 170.560,12
(-JGASTOS ADMINISTRATIVOS 4139546 |5 4420045 (5 422046 |5 4420046 )% 4420046
(-JGASTOS DE VENTAS 290227 |5 BTG BT |F B2 % BT

TOTAL EGRESOS 17.296,81 $ MATIY § 217181 § 8001515 § 8061515
674259 § 4434190 $ 60.495,60 $ 187837 $ 89.944 97

(-JGASTOS FINANCIERQS - 848013 1% 686665 |5 40868 (% A790031% 19939

UTILIDADANTESDEIMPUESTDS (14375 .]$ 31475 2‘ $ rU?E% $ EE’U?E’EM $ 9?9‘1 01

--

UTILIDADANTESDELII.HP RENTA F731 2[] $ 3?59051 F1421 25 $ 51 []9652 $ 764‘323

$
)
(/DEPRECIACIONES Y AMORTIZACION b QA09091% 9409091% 940909(% TER242(§ T7Eh24
$
$

UTLIDAD OPERATIVA

UTILIDADNETA $ 429?40 $ ZE’ZET% $ 38%“9‘ $ 4‘?2246 $ J33992
INVERSION 5 (11267400) & - |5 - % - |3 - |3 -
CAPITAL DE TRABAJD 5 - |8 - |9 - |3 - B 4965211
PAGO DE LA DELUDA b 1407915 1325427 (5 4T1224 (5 16330995 1812695
OEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 5 0409095 940009 |% 940909|% 785242(% TBA242
VALOR DE DESECHO 5 - % - |3 - |3 - |5 1372374
FLUQ DE CAJA LIBRE § (112.674,00) ! 176670 § 2442278 § 3326279 § 3734430 $110.44185
Préstamos

(+) Crédito CFN 5 74364584

Panos

Amurnzacmndelcamal $[|IJ[| PIO0TY | $1326427 | FMT2U EHS[IS!J 2695

RUOECLARINERSOITL |5 (B (L7810 5 0055 20715 2509
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Escenario Desapalancado Normal

TOTAL EGRESOS 17.29681 $ MATH §  B217T13 § 80515 § 8061515
UTILIDAD OPERATIVA 3848190 § 6110030 § 9816849 §1354231 §185.28089

LIGASTOS FINANCIEROS -_____

UTILIDADANTESDEIMPUESTDS 3848100 § 6110[]3[] $ 93.168.40 $135427.31 §185.28089

PARTICIPACION EIIPLEADOS - 577241 1750115 031410[5 2779013

UTILIDAD ANTES DEL IMP. RTA. § 3270069 $ .1 93‘26 $ B3 $11‘113£1 $1n74?£’?6

FLUO DEEFECTVO Mo Moz A3 A4 A0S
CATIDAD PRODUCTO TRANGPARENTE I I I
CANTDAD PRODUCTO DE COLORES 0 O A I
PR PRODUCTO S 1®[s  (®H[s  1®[s 1B|s 1P
P PRODUCTO? $ 1[5 1008 A5 1A]5 12
TDTALINGRESDS D 30000 $ zmn $ 43?32‘1? $f1195390 $f97973u
(JCOSTODEPRODUCCION. | |5 JREN20 1§ 2220626 |§ 25798486 1§ 26271, § 33207768
HUTILIDADERUTA ﬁ 11Fm'en $14z9u1z i 19034031 $z1=r4z4ﬁ $z5=99504
JGASTOS ADHINISTRATOS S A540[5 M046]5 MNN[5S M2H]S 4204
[ GASTOS DEVENTAS S %[5 BUIT[§ BT |5 BIALN|S BT
- DEPRECIKCIONES Y ANORTIZACIONES 5 0ANM[5 MBS OMNM[S TEAS T8

$

;

UTILIDAD NETA § 50 § MMM 0§ 6258241 § 86334 $118M65T
INVERSION 53021

CAPITAL DE TRABAJD -49653 5 498521
OEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 5 940909 |5 9409095 040909|5 785242|% 789242
VALOR DE DESECHO 5 1372318
FLUJO DE CAJA LIBRE NBTE S 3304135 § 4836055 § 7199150 § 9418733 $180.34545
Préstamos

(+) Crédito CFN o

Paqos

(-) Amortizacidn del capital 50,00 5000 50 U[I 50,00 50,00 50,00

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA §112.674,00) BINIS| S 4836053 (§  TI00150|§ 9448733 [ §189.34545



Escenario Apalancado Normal

FLUJO DE EFECTIVO

ANO 1

ANO 2

ANO 3
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ANO 4

HE

TOTAL INGRESOS

CANTIDAD PRODUCTO TRANSPARENTE 126000 147168 171892 200770 234439
CANTIDAD PRODUCTO DE COLORES 126000 147168 171892 200770 234439
PP PRODUCTO 1 135 135 135 135 135
PYP PRODUCTO 2 120 120 120 120 120

3. 30000 § 375.278.40 $ 43832517 ' § 511.963.80 § 597.97372

(-JCOSTO DE PRODUCCION _ 20952120 | 5 23230628 | § 257984 86 | 5 296.221,34 | § 332077 6B

UTILII}ADERUTA 5 11rmeu 514z9u1z i 18034031 § 21574246 § 2658064
(GASTOS ADHINISTRATIVOS S 4180545[5 MINA[S M2046[S 204 [S 42046
(GASTOS DE VENTAS 5 B2 [5 BT |5 BRI [S BMT |5 BT
(JDEPRECIECIONES Y AHORTIZACION 5 00909[5 040909]5 040809[S 785242[5 785242
TOTAL EGRESOS §  TIE § BATMEN § BTN § 8515 § 806515
ummnaﬂum § 381 99 i 5110030 $ 9915?49 $13‘4ﬂ31 Mar.z?us'g
_

UTILII}AD AHTES DE IMPUESTOS

30 3, E

§ ‘»423355 i

92 ?‘9 !?2 $ 13, 535 9!.’ i 1?3 ZE'E 93

UTILII}ADAHTESI}ELIHP RENTA § z‘?‘ﬁ‘? $ 4609?61 i ?!?!?4‘!?4 $111?9143 $1 5793?9
UTILII}ADHETA $ 19.31TI43 $ 34.573&5 $ ‘91343? i ?391?‘7 $11EE‘4‘42
INVERSION £3021] § - |§ - |3 5 - |9

CAPITAL DE TRABAJD -49653) § - |§ - |3 - |3 - |§ ¢EIEiEE?
PAGO DE LA DELIDA § 1104079 |5 1325427|5 147122415 16330595 181269
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 9 040009 |5 9409005  040909|5 785242 (% 785242
VALOR DE DESECHO $ - |5 - % - |3 - |8 137375
FLUJO DE CAJA LIBRE 1267311 872652 § 4398304 § 6854347 § TT100 §188.07430
Préstamos

(+) Crédito CFN § 7436484

Fauns

(-) Amortizacion del capital 5000 $11.94079 $132542? $14?122¢ $1I3331]59 812695

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA § (38.30887)

78574



156

Escenario Desapalancado Optimista

FLUJO DE EFECTIVO ANO1 AND?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

CANTIDAD PRODUCTO TRANSPARENTE 168000 28320 Pl 320313 397168
CANTIDAD PRODUCTO DE COLORES 168000 208320 pitill 320313 397168
PVP PRODUCTO 1 § 13515 1359 13515 1313 1.3
PVR PRODUCTO 2 j 120 (% 120 1% 120 1% 120 |5 1,0
TOTAL INGRESOS § 42840000 $ i, 215[}0 $ 638.707, 84 $ 816.197, ?2 $10128291?

(OOSTODEPRODUCCION | [§ 2601001 § ZL62815 05194061 § MR35 30778

=

TOTAL EGRESOS 268 § 8181y § 82m8 § 803515 $ 80.61,13
UTILIDAD OPERATIVA 1556199 § 1700790 § 851,16 § 4406125 § 600.136,35

JGASTOS FIAICEROS -_____

|JUTILID£\I}BRUTA § 2228?8,80 $ 298909,?2 $ 400?22,98 $ 5205?6,38 $ 580751,50
(-JGASTOS ADMINISTRATIVOS 5 11o%de|S MINAG|S U265 MANA6|5 M4
(-JGASTOS DE VENTAS S BWT|S RM|S BMN|E BN BN
JDEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 5 D40909]5 94090905 940309|F 78524215 785242
5
]

UTILII}ADAIITESDE IMPUESTOS 145.581 99 5 21?03?90 $ 31855116 $ 440.261, 23 $ 600.136, 35
UTILII}ADANTESDELIMP RTA. 123?4459 $ 18448222 $ 2?0?6849 $ 3?422205 $ 51011590
UTILII}ADHETI\ SZBE}B 52 $ 138 31, EE $ 2030?6 3? $ ZBUEEE 53 38258692
INVERSION } (112.574.[][]}

CAPITAL DE TRABAIO 5 4965271
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 5 0409095 940909(5 9409095 785242|% 785242
VALOR DE DESECHO SR KRVANL
FLUJO DE CAJA LIBRE § (1267400 §  10227,60 § WLTI07T5 § 21248545 § 28851896 § 45381551
Préstaniog

(+) Crédito CFN }

Pagos

- Amortizacidn del capital 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA [ (11267400 1021760($ UTTI0T5|§ 1248545 (9 2685189 (8 433.81581



Escenario Apalancado Optimista

FLUJO DE EFECTIVO

ANO 2 ANO 3

ANO1

ANO 4

157

ANO S

CANTIDAD PRODUCTO TRANSPARENTE 68000 20830 osaf7] 033 a07ies
CANTIOAD PRODUCTO DE COLORES T I = i
PUP PRODUCTO | N K I 1
PIPFRODUCTO? ) ) ) ]
TDTALIHGRESDS i 43?40000 $ 531 31500 iﬁ emm $e1ﬁrgm $101z?z91r
_
UTILIDADBRUTA zzzm?u $zgegusm mumg? i 520 .753? $ G075, .0
(GASTOS ADMINISTRATIVOS HB0545(§ 4420046 ]5 M20045(5 M2046[S M4
(JGASTOS DE VENTAS 500001 [§ 2820775 542073 B2027[5 285407
(DEPRECACIONES Y ANORTZACION 04009 [5 041909]5 S40908[5 TeRdS T8l

TOTAL EGRESOS
UTLIDAD OPERATIVA

$
§
)
$
$

17.296,81
145.581,99

§ 8187181
$ H1.03730

§ 8247181
$ 318.551,16

§ 80.31515
$Mﬂzﬁ1 v

§ 8061515
$ 600.136,35

(-JGASTOS FINANCIEROS _ 81801315 626665 % 540860 |5 379033 1.993,%
137.401,85 $2101T125 $31314249 $43547090

PARTICIPACION EWPLEADOS 061028 (5 3152560 (5 4697137 [ G5 dm064 (s 8972136

116.791,58 $1T?E4 51 526517111 $3T1UUUJT $ 508.421,03

UTILI[}AD ANTES DE IMPUESTOS

UTILIDAD ANTES DEL IMP. RENTA

598.142,38

INPUESTO ALARENTA 2919789 |5 446613915 6654278 [ 927500715 12710526

UTILIDAD NETA $ 8759368 § 13398418 $199.62833 $278.25020 § 38131577
INVERSION b (63.02129) § - |3 - |9 - |3 - |d -
CAPITAL DE TRABAJD b (4969271) § - |§ - % - |3 - |5 49689271
PAGO DE LA DEUDA § 1194079 |5 1325427 |5 1471224|5 16330595 181269
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 5 040009 (5 9409005 940909 (5 7BR242|§ 75242
VALOR DE DESECHO ) - |§ - | % - |5 - |5 137375
FLUJO DE CAJA LIBRE § (11267400) § 8506199 § 13013899 $194.32518 §260.77203 § 43441770
Préstamos

(+) Crédito CFN 5
Paqos

() Amortizacidn del capital 5000 50,00 50,00 50,00 80, EIEI 50,00

LUJDDEMJADELIINERSIDNISTA § (112.674,00) 85.061,99 | $ 130.13899 | $194.32518 | § 269.77203 [ § 43441770
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ANEXO 9.8. )
CAPM Y VALUACION

Calculo de las variables del modalo El modelo de precios de bienes de
(CAPM) capital (CAPM)
+  Estimacitn do las botas;
[ D APM=r ‘. —p
p =i|+“_r]T}Q* CAPM=r, + fi(r, ~r,)

Dionie fle = Bein Apalarcaia Donde

I = lada de mgniaidle @ b fenta

BV = Mrvel de apalarcamien]s o ho= Taza libre de riesgo

deaxia sobre caphal [ 2]
i = Béla Detapalancada i el om P pod Qe

Figura 34. Formulas del calculo de las variables del modelo CAPM y el
modelo de precios de bienes de capital CAPM. Tomado de Sharpe,
1990.

DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO DEL VAN - CPPC

DESAPALACADO APALANCADO

Kd 0,00% Kd 0,11%
Ke des USA Ke des USA

rf 4 61% rf 4 61%

Bd 0,81 Bd 0,81

PRM 6,47% PRM 6,47%

ke d USA 5,54% ke d USA 5,54%
EMEI 092% EMEI 092%

Ke desap

Ke desap Ecuador 15,46% Ecuador 15,46%
Ke ap Ecuador Ke ap Ecuador

t Ecuador 15,46% t Ecuador 15,46%

D 0% D 46%

E 100% E 54%

v 100% v 100%

D/E 0,00% DVE 85,85%

Ke ap

Ke ap Ecuador 15,46% Ecuador 23,87%

CPPC 15.46% CPPC 12.88%




ANEXO 10.1

TABLA DE AMORTIZACION
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TABLA DE AMORTIZACION ANUAL DEL CREDITO DE PROYECTO

TAZA NOMINAL 11,00%
CAPITALIZACION MENSUAL 1
TAZA EFECTIVA 11,00%
NUMERO PERIODOS 5
% A FINANCIAR 66%
INVERSION 112.674
VALOR A FINANCIAR 74,365
PERIODO SALDO INICIAL PAGODECAPITAL PAGODEINTERES PAGOTOTAL SALDO FINAL
1 74,364,854 $ 11.940,79 $ 8.180,13 $ 20,120,392 $ 02.424,05
2 5 62.424,05 5 13.254,27 $ b.866,65 5 20,120,932 549.169,?8
3 549.169,?8 5 14.712,24 55.408,68 5 20,120,932 5 34.457,54
4 $34.457,54 $16.330,59 $3.79033  $20.120,92 $18.126,95
5 $ 18.126,95 $ 18.126,95 $ 1,993,960 $ 20,120,392 $ 0,00
CAPITAL E INTERESES PROYECTADOS
AND 1 AND 2 AND3 AND 4 ANDS
PAGODELINTERES | $8.180,13 | $6.866,65| $5.40868| $3.79033| $1.993,96
PAGODELCAPITAL | $11.940,79 | $13.254,27 | $14.712,24 | $16.330,59 | $18.126,95




ANEXO 10.3

FLUJO DE USO DE FUENTES Y FONDOS
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TOTAL | ACCIONISTAS | PORCENTAJE | PRESTANO PORCENTAJE
INVERSION PROYECTO [ h

§ 46188 2 0§ 1034 0
§ 1538(§ 1158 N -

§ 406538 - - |§ 4063 b7
§ 107309 § o ;
§ 5369 - - 1§ 530 !
§112674(5 30300 100§ 74365 10

Elaborado por Autoras
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ANEXO 11.
PRODUCCION
PRODUCCION ANO 1 ANO?2 ANO 3 04 ANO S
CAPA MAXIMA DE PRODUCCION X MAQ 180,000 480000 480000 430000 480000
CAPACIDAD UTILIZADA MAQ 1 % B1% 72 o 9
CANTIDAD PRODUCIDA MAQ 1 252000 204.3% U3 T8 401540 168999
PRODUCCION TOTAL 25200000 284.3%,00 U784 45 4015404 168.998.99
DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION
POLIETILENO TRANSPARENTE % % % % A% %
POLIETILENO DE COLORES % 0% 0% 0% % 0%
PRODUCTO 1 POLIETILENO TRAN CANTIDAD 126,000 147,168 171,892 2070 2344%
PRODUCTO 2 POLIETILENO COLOR CANTIDAD 126,000 147,468 111,492 2070 2344%
REQUERIMIENTO DE MATERIA PRIMA
PRODUCTO TRANSPARENTE
FACTOR DE PROPORCION PLASTICO RECICLADO 100% 100% 100% 100% 100%
CANTIDAD EN KILOS DE PLASTICO A UTILIZARSE A 126,000 147,168 171,892 2070 7449
PRODUCTO DE COLOR
FACTOR DE PROPORCION PLASTICO RECICLADO 100% 100% 0% 100% 100%
(Q EN KG DE PLASTICO PARA LA PRODUCCION DE 126,000 147,168 171,892 2070 2344%




COSTOS UNITARIO DE MATERIA PRIMA
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PRODUCCION 1 ANO  PRODUCCION 2ANO ~ PRODUCCION 3 ANO  PRODUCCION 4 ANO  PRODUCCION 5 ANO

COSTO DEL PLASTICO POR KILO §0.49 §0.49 §0.49 §049 §0.49
VOLUMEN MATERIA PRIMA 264,5600,00 309.052,80 07367 6% 192489
COSTO MATERIA PRIMA TR 15143587 |§ 11687710 [§ 20650245 [ § 241,209
COSTO DEL EMPAQUE HILO

REQUERIMIENTO DE COSTALES 10.080,00 1 U 13753 16,0611 18750 96
COSTO UNITARIO COSTAL { 006§ 0063 0063 006]$ 006
COSTO TOTAL EMPAQUE { 04,301 § B 825,08 963709 142560
COSTOS DIRECTOS DE FABRICACION ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO S

ENERGIA ELECTRICA § 4120000 § 420000 § 420000 § 420000 § 420000
IMPREVISTOS § 120000 § 120000 § 120000 § 120000 § 120000
MATERIA PRIMA + EMPAQUES 102580 § 15210028 § 1018 § 0155645 § U240558
MANO DE OBRA DIRECTA § AT § 2060 § 2060 § BA5060 § 3.275,60
TOTALCOSTOS DE FABRICACIONDIRECTA~~ § 160.390,30 § 18474898 § 103088 § UBA0675 § 28440118
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

ARRIENDO FABRICA § 1800000 § 1800000 § 1800000 § 18.00000 § 18.000,00
TRANSPORTE MATERIA PRIMA § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000
MANTENIMIENTO § 180000 § 180000 § 180000 § 180000 § 18000
MANO DE OBRA INDIRECTA § D259 § BE0Y § BE0Y § BE0Y § 2551090
COSTO TOTAL EMPAQUE § 0480 § 064 § 85,08 § %370 § 142550
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION ~ § 543070 § 55731 § 16759 § 1181460 § 1197650
TOTAL COST0S § MR 230306, 2848 2579848638 29621 3442 T 47|
COSTO TOTAL UNITARIO DE FABRICACION [ B E THE MK 01
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