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CAPITULO |

1.1 Introduccidn

Los perfiles aparecieron en el mercado construidos originalmente de
madera, una de sus caracteristicas era su vida 0til reducida a un solo uso.
Este defecto se reflej6 en el precio de venta, ya que el costo de produccién
de un perfil de madera es mucho mayor al de un perfil plastico. Los
exportadores de banano se vieron inmediatamente afectados debido a la
disminucion de rentabilidad, mientras los productores eran quienes

finalmente asumian el costo.

Por otro lado, al mismo tiempo existia la tendencia a importar perfiles
plasticos provenientes de paises desarrollados en donde la industria del
reciclado habia evolucionado significativamente. Sin embargo esta segunda

opcidén no dejaba de ser altamente costosa.

Es por esto que el mercado se vio en la obligacion de encontrar
nuevas alternativas que ayuden a minimizar costos. Periodo en el que nace
la idea de reutilizar los residuos plasticos desechados en las plantaciones
agricolas, lo cual consiste basicamente en un proceso de acopio de fundas

de racimo, que luego son aglomeradas y ensacadas. Como resultado, se
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obtiene materia prima reciclada nacional de bajo costo, totalmente utilizable

para la extrusion® de perfiles plasticos.

Actualmente el mercado no se encuentra desarrollado al maximo, los
competidores existentes producen de manera artesanal disminuyendo su
capacidad de produccién y aumentando sus costos. Por ejemplo, una
maquina importada alcanza un nivel de produccion tres veces mayor al de
una maquina artesanal, como las utilizadas en el medio. Esto permite la
entrada de nuevos competidores quienes buscan diferenciarse por medio de
la automatizacion de procesos y el uso de maquinas extrusoras altamente
productivas y eficientes, logrando asi, utilizar la capacidad maxima para el
acopio, aglomerado y extrusion de perfiles plasticos, mejorando la

competitividad y el rendimiento.

Ademas, la reutilizacion de los desechos plasticos disminuye la
contaminacién ambiental debido a que las fundas de racimos anteriormente
desechadas e incineradas, ocasionaban el desprendimiento de gases
toxicos altamente nocivos para la salud humana. Estas fundas plasticas

estan hechas a base de polietileno de alta y baja densidad combinadas con

1 . . ., ., ..

Es un proceso que funde la resina por medio de la accion de friccidn y la elevacion de la
temperatura. La resina es forzada a pasar por un molde que le proporciona una forma
definida, y al enfriarse evita deformaciones permanentes.
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insecticidas; al ser quemadas emiten gases que perjudican directamente a
los pobladores y trabajadores. Incluso rios y esteros son contaminados, los
mismos que son la principal fuente de obtencidén del agua. Al reutilizar las
fundas estamos fomentando el cuidado del medio ambiente y optimizando el

uso de recursos que son vistos como desechos sin valor econémico.

Por esta razon, la meta principal basicamente es abastecer a la
industria exportadora de banano con perfiles plasticos de alta calidad a base

de materia prima reciclada.

Por medio del estudio de la viabilidad y rentabilidad del proyecto, se
creara una compaifiia que produzca y comercialice en primera instancia
perfiles plasticos, mientras que en el futuro se espera expandir la cartera de

productos.

1.2 Situacion Actual

En nuestro medio, la mayor parte de la sociedad considera a los
productos provenientes del proceso de reciclaje como productos de baja
calidad que no cumplen normas y estandares de calidad y salubridad. Sin
embargo, en otros paises la industria del reciclado se encuentra cerca de su
maximo desarrollo, lo cual les permite producir bienes de igual o mejor

calidad que los productos elaborados con materia prima virgen. En este caso
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al consumidor le es irrelevante adquirir cualquiera de estos dos bienes, no
obstante el mercado finalmente tiende a consumir productos reprocesados

debido a que su precio es menor y por ende mas conveniente.

En Ecuador la industria del reciclaje se encuentra en constante
desarrollo, aunque no existan incentivos directos por parte del Gobierno.
Inicialmente el proceso de reciclaje consistia en la recoleccion de desechos
en la fuente por medio de recicladores ambulantes cominmente llamados
“‘chamberos”, actividad basada en recuperar los residuos plasticos de los
desperdicios de los hogares, accion que nunca fue aceptada por los
ciudadanos y mucho menos por las autoridades. Ademas, es una forma
desorganizada de trabajar incumpliendo con normas legales y politicas
organizacionales. Es aqui cuando surge la necesidad de buscar otros
medios para la aglomeracion de estos desechos plasticos a ser
transformados en materia prima. Dentro de estas formas, se encontré la
posibilidad de realizar convenios con la industria bananera para que ésta
permita acopiar los desechos plasticos de sus plantaciones agricolas, tales
como fundas de racimo, daypas®, corbatines®, entre otros. De este modo

estos materiales luego de su uso reciben una funcion adicional, ya que

? Sirven para colocarlas entre las manos de los racimos de banano para que estas no sean
estropeadas por la manipulacién en el empaque.

Sirven para proteger al racimo de banano de plagas. Son fabricadas a base de polietileno
de baja densidad mezclado con un insecticida llamado clorpirifos.

20



anteriormente eran un desecho y logran convertirse en recursos sumamente

necesarios para la industria del reciclaje.

A pesar de que la industria del reciclaje en la ciudad de Guayaquil
realiza sus actividades empiricamente, es decir, sin la implementacion de la
tecnologia y el equipo necesario, ésta ha logrado sobresalir en el mercado
ya que busca persistentemente satisfacer y cubrir la demanda que se

encuentra fuera.

El reciclaje finalmente afecta positivamente al mercado ante la
perspectiva del agotamiento de recursos naturales y para aprovechar de
forma eficaz los desechos. En el caso de la produccion de perfiles plasticos,
el recurso natural es un derivado del petréleo y es una responsabilidad

disminuir su consumo para preservar este recurso no renovable.

1.3 Resefa Historica

1.3.1 Resefa Historica Mundial

Hace algunos afios, el uso de envases plasticos no formaba parte de

los habitos de la sociedad y mucho menos era una opcién de
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comercializacion para las industrias. En ese entonces, la poblacion usaba

botellas o envases de vidrio que habia que retornar.

Luego, gracias a la creacion de envases plasticos, todo cambid. Con
esta nueva aplicacién ya no era necesario retornar los envases sino que

estos simplemente podian ser depositados en un cesto de basura.

Estudios realizados por expertos han revelado que con el paso del
tiempo, estos desechos plasticos estan invadiendo el planeta debido a que
la quema o descomposicion de los mismos es altamente contaminante para
el medio ambiente. Cabe recalcar que los envases de plastico tardan cientos
de afios en descomponerse y su incineracion libera a la atmdésfera

sustancias cancerigenas llamadas dioxinas®.

Es asi como los residuos generados por la poblacion y las industrias
han aumentado en los dltimos 40 afios. De acuerdo a la Fundacion Vicente
Ferrer de Espafa, la cantidad de desechos plasticos en el oeste europeo se
increment6 en 23% entre 1995 y 2003, mientras que en Estados Unidos se
usan 2,5 millones de envases de plastico cada hora. Adicionalmente, se ha

descubierto que alrededor de 6 millones de toneladas de basura llegan a los

4 . . . . . . .
Las dioxinas son compuestos quimicos obtenidos a partir de procesos de combustion que
implican al cloro.
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océanos y de estos entre el 60 y el 80% son plasticos. Mas de 100,000
animales mueren por confundir estos residuos plasticos con alimentos e

intentar ingerirlos.

Por esta razén, la Union Europea es la region con mayor conciencia
sobre los impactos de la acumulacion de desechos plasticos y cuenta con
los mejores mecanismos para enfrentar el problema. Paises como Austria y
los Nérdicos reciclan mas del 60% de los residuos, logrando casi un 90% en

Bélgica.

En fin, el reciclaje de los envases de plastico puede ayudar en gran
magnitud al medio ambiente y ahorrar muchos recursos naturales no
renovables. Ademas, el reciclaje del plastico se ha convertido en una nueva
forma de generar ingresos. Muchas personas se dedican a recoger envases

de plastico y los venden a las plantas de reciclaje.

1.3.2 Resefa Histérica Regional

La falta de recursos economicos, humanos e institucionales no
permite que el desarrollo de procesos de reciclaje en América Latina se
produzca en iguales condiciones que en la Unidn Europea y Norteamérica.

La falta del uso de tecnologia y problemas de organizacion entre los agentes
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econémicos y el Estado, no permiten que en la region se desarrollen

cadenas formales para el manejo de residuos.

A diferencia de la Unién Europea, en Latinoamérica la base de la
cadena es el recolector y no el consumidor desde su hogar, ocasionando
gue el consumidor no separe los residuos, aumentando los costos para el
procesador. Sin embargo, la baja remuneracién de la mano de obra que

recolecta los residuos plasticos permite que la actividad cueste menos.

Recientemente se han implementado programas de tratamiento de
residuos plasticos en América Latina. Segun la Fundacion Internacional para
el Desafio Econémico Global, en la regidn la cantidad reciclada de plasticos
es mucho menor a la cantidad producida. Esto se debe a que las funciones
operativas, financieras y administrativas del reciclaje en la mayoria de los
paises de la region estdn a cargo de los municipios que cuentan con

presupuestos limitados.

Otro factor que dificulta el desarrollo del reciclaje, es la falta de un
marco legal. A excepcion de México, en donde tuvo vigencia la Ley General
para la Prevencion y Gestion Integral de los Residuos en el afio 2003, que
pretende solucionar el problema de la acumulacion de desechos y los

riesgos ambientales ocasionados.
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En Latinoamérica, el ejemplo a seguir es la ciudad de Curitiba,
conocida como la capital ecolégica de Brasil y considerada como la tercera
ciudad mas limpia en el mundo. Curitiba desarrolla un plan de urbanismo
ecologico que se traduce en altos niveles de reciclaje, grandes cantidades
de areas verdes, un sistema de transito modelo y programas sociales que

llegan a toda la comunidad.

1.3.3 Resefa Histoérica Local

En Ecuador, el reciclaje es un concepto que poco a poco se posiciona
en los ecuatorianos y actualmente existen proyectos que tienen como
objetivo concienciar, educar y fomentar la cultura del reciclaje en la

poblacién.

En Guayaquil, existe un sistema de reciclaje desorganizado que
desea ser regulado por el Municipio, para lo cual aprobé una ordenanza el
29 de diciembre del 2009. De acuerdo al Diario El Universo, el nuevo
estatuto establece requerimientos técnicos y normas de funcionamiento para
las compafiias que se dedican a la recoleccion, clasificacion, transporte y
almacenamiento de desechos solidos reciclados. Por ejemplo, los centros de
acopio deberan funcionar en un area determinada con compartimentos para
bodega, balanza, entre otros. Asimismo, los trabajadores deberan contar con

equipos de proteccion personal. Estas medidas fueron tomadas debido a
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gue se demostré que algunos centros de acopio de la ciudad no cumplen

con los requisitos de seguridad.

1.4 Problemas y Oportunidades

1.4.1 Problemas

Las exportaciones en el pais han aumentado considerablemente y por
esta razon, existe la necesidad de mejorar la proteccion, empaque y
embalaje de los productos; ya que estos deben viajar por largas horas y
muchas veces dias completos para llegar a su destino. Durante los viajes los
productos tienen altas posibilidades de sufrir dafios y esto perjudica la
negociacion. Es asi como los perfiles plasticos desempefian un papel muy
importante en la industria exportadora por su funcion de proteger a
productos palletizados®. Ademas por su alto nivel de demanda, el perfil

plastico se ha vuelto un bien de primera necesidad.

5 ., : . .
Es la accién y efecto de disponer mercancia sobre un pallet para su almacenaje y
transporte.
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1.4.2 Oportunidades

Existe una gran tendencia mundial ambientalista debido al cambio del
clima y al calentamiento global, esto causa que las personas deseen
consumir productos fabricados a base de materia prima reciclada. Asi mismo
los bancos se ven atraidos a realizar préstamos a compafilas que se
dedican a esta actividad comercial ya que para ellos representa una buena
imagen ambientalista. Como es un mercado emergente y en el Ecuador ésta
industria esta parcialmente monopolizada, existe poca competencia y una
facil entrada al mercado relativamente. Las bodegas de recepcion del
producto se encuentran cerca de las ciudades importantes, por lo tanto
existe una facil comercializacion ya que no se debe incurrir en una red de

distribucion.

1.5 Caracteristicas del Producto

1.5.1 Perfiles Plasticos

Inicialmente se realiza el acopio de los desechos plasticos en las

plantaciones bananeras (Ver Grafico 1.1) para el reprocesamiento de los

mismos y son transformados en materia prima (Ver Grafico 1.2) para la

27



elaboracion del producto ofertado por la organizacion, es decir, los perfiles
plasticos. En otras palabras, las fundas de racimo y otros materiales que ya
fueron utilizados en las plantaciones y son desecho para los exportadores de
banano, son los materiales recolectados para el reproceso y la reutilizacion.
Estos materiales estdn hechos de polietileno de alta y baja densidad. El
polietileno es una divisién del plastico y es quimicamente el polimero mas
simple. Por su alta produccién mundial es también el mas barato, siendo uno

de los plasticos mas comunes.

El color estandar de los perfiles plasticos es el negro. Este pigmento
se obtiene automaticamente de la extrusion de la materia prima, es decir, de
la accion de dar forma y moldear la masa. Por lo tanto, para la elaboracion
del producto terminado no se necesita incurrir en el costo de cubrir la
superficie de color. Ademas es una actividad que no agrega valor al
producto. Finalmente el mercado consumidor ordena los perfiles
originalmente con esta caracteristica. Sin embargo, de acuerdo a gustos y
preferencias, si un cliente desea personalizar su producto agregandole un
color determinado, esto significard un aumento en el precio de venta por

unidad de perfil y por ende es poco probable que suceda.

El tamafio de un perfil plastico es de 2.20 metros, una medida

estdndar comercializada por todos los participantes del mercado. Esta
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medida fue previamente establecida por los consumidores de acuerdo a
pruebas y andlisis que determinaron la medida correcta y necesaria que
satisfaga los requerimientos para lograr que el mercado internacional reciba

los productos ecuatorianos en perfecto estado. (Ver Gréficos 1.3, 1.4)

Gréfico 1.1 Acopio de Desechos Gréfico 1.2 Aglomerado
Plasticos

Fuente: Foto tomada por los Fuente: Foto tomada por los
autores autores
Grafico 1.3 Perfil Plastico Grafico 1.4 Perfil Plastico

Fuente: Foto tomada por los

Fuente: Foto tomada por los autores
autores
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1.5.2 Aplicaciones del Perfil Plastico

Para estibar la carga que sera exportada en los contenedores, es
decir, para distribuirla convenientemente aprovechando el mayor espacio
posible, se utilizan pallets® y para palletizar o embalar las cajas de banano

de primera calidad se requieren perfiles plasticos y zunchos’.

En el proceso de embalaje inicialmente las cajas de banano son
colocadas en los pallets y luego se colocan cuatro perfiles plasticos de forma
vertical en las esquinas para ser finalmente enrollados por zunchos. (Ver

Gréficos 1.5, 1.6)

Grafico 1.5 Aplicaciones del Perfil Plastico

Fuente: www.google.com

® Plataforma o bandeja construida de tablas, donde se apila la carga que posteriormente se
transportara.

" El zuncho plastico fabricado con polietileno es ideal para el embalaje de cajas 0 amarre de
productos.

30


http://www.google.com/

Gréfico 1.6 Aplicaciones del Perfil Plastico

Fuente: www.google.com

1.5.3 Caracteristicas Técnicas del Perfil Plastico

La materia prima para la fabricacién de los perfiles plasticos es el
polietileno reciclado como se menciond anteriormente. La masa o0 mezcla a
ser procesada esta compuesta por el 60% de polietileno reciclado de alta
densidad y por el 40% de polietiieno reciclado de baja densidad. Esta
mezcla fue establecida por el equipo de calidad de los pioneros de este
mercado, se realizaron pruebas que determinaron que el porcentaje descrito
es el 6ptimo para obtener un producto rigido pero al mismo tiempo

parcialmente flexible.
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1.6 Alcance

En el mediano plazo gracias a una buena administracion de recursos
y estrategias de produccion y comercializacién, la compafia alcanzara
economias de escalas que le permitiran abarcar facilmente el 70% del
mercado exportador de banano. El incremento de nuevas lineas de
produccién relacionadas con el embalaje y empaque, ayudard a continuar
fomentando las relaciones con nuestros clientes en nuestro Unico objetivo de
brindar la mejor proteccion y cuidado al momento de exportar, abasteciendo
al mercado y satisfaciendo sus necesidades. Productos fabricados a base de
materia prima reciclada, tales como: pallets, zunchos, fundas, etc. Por otro
lado, para lograr nuestros objetivos, debemos mantener siempre una alto
potencial recuperador de plasticos para de esta manera obtener un bajo
costo de materia prima que significa basicamente un mayor margen de

contribucion.

1.7 Objetivo General

Crear responsabilidad social a las comparfiias exportadoras de
Banano y a su vez, satisfacer la demanda no cubierta fabricando un

producto a base de materia prima reciclada
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1.8 Objetivos Especificos

= Determinar la inversion inicial, costos, estructura de capital y
rentabilidad.

»= Importar las maquinas y equipos para acondicionar la planta e instalar
el sistema eléctrico.

= Encontrar el punto de equilibrio de la produccién y comercializacion.

= Elaborar un plan de marketing para conseguir una mayor participacion
del mercado.

= Determinar la factibilidad del proyecto para incrementar las lineas de

produccion a largo plazo.

CAPITULO 2

2.1 Estudio Organizacional

2.1.1 Descripciéon de la Compalfiia

2.1.1.1 Mision

Ofrecer productos de alta calidad a base de materia prima reciclada,
dedicandonos totalmente a nuestros clientes y canalizando sus

requerimientos para anticiparnos a sus necesidades y cubrirlas a la
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perfeccién. Continuamente adoptaremos la mejor tecnologia para crear
productos innovadores obteniendo la automatizacion de nuestros procesos.
De este modo, seremos parte de las operaciones productivas de los clientes
y sus productos de exportacion alcanzaran su destino en un excelente
estado. Nuestro compromiso con el medio ambiente y con las exportaciones
ecuatorianas, nos ayudara a transmitir la responsabilidad ambientalista a
cada ciudadano, lo cual serd la clave de nuestro crecimiento,
posicionandonos como una marca eco-amigable. Contratar, motivar,
gratificar y conservar personal con habilidades excepcionales, caracter y
dedicacion, es también una de nuestras prioridades. Compensando a
nuestro recurso humano a base de su desempefio con programas de
beneficios atractivos, proporcionando un ambiente agradable vy

oportunidades para crecer y mantener un alto grado de seguridad laboral.

2.1.1.2 Vision

Ser soporte de las exportaciones ecuatorianas como proveedor de
productos a base de materia prima reciclada para el embalaje y empaque de

dichos insumos.
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2.1.2 Esquema de la Organizacién

Para el correcto funcionamiento de las diferentes competencias
organizacionales de la compaiiia se estructuré el esquema corporativo con
la implementacién de departamentos totalmente eficientes con el Unico
objetivo de generar mayor productividad. Cada departamento requiere
habilidades diferentes y caracteristicas de trabajo especificas. La compafiia
contara inicialmente con 20 personas, quienes estan distribuidas de la

siguiente manera. (Ver Grafico 2.1)

Graéfico 2.1 Organigrama

Gerente
Administrativo

(1)

Gerente de
Adquisiciones y
Ventas (1)

Gerente
Financiero (1)

Supervisor de
Planta (1)

Mano de Obra
Directa (15)

Fuente: Elaborado por los autores
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2.1.2.1 Responsabilidad del Recurso Humano

Debido a la dimensién de la compafiia, el Gerente Administrativo
estara a cargo del departamento de Recursos Humanos, el cual tiene dentro
de sus funciones tanto la incorporacion de colaboradores como la
regularizaciéon de los derechos y obligaciones que cada uno de estos posee

dentro de la compafiia segun la cultura organizacional.

Algunas de las reglas generales de conducta organizacional son:

= El empleado debe cumplir con el uniforme establecido por la
compafia.

= El empleado debe usar todo el equipo de seguridad industrial
apropiado.

= Toda caja chica emitida por la compafia debe ser sustentada con la
totalidad de los comprobantes.

= Todo departamento debe emitir mensualmente un Estado de
Resultados administrativo.

= El departamento de Recursos Humanos debe llevar un control por
cada uno de los empleados con informacién personal, laboral y

profesional.
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A continuacion se detallan las responsabilidades del cargo de cada

funcionario de la compaiiia.

2.1.2.2 Responsabilidad del Gerente Administrativo

1. Elaborar tablas para la evaluacion del desempefio del empleado asi
como establecer los objetivos que cada uno de los departamentos
debe cumplir.

2. Procurar que todas las comunicaciones, respecto a la compaiiia sean
contestadas en forma adecuada y oportuna.

3. Coordinar actividades referentes a tramites legales para la
elaboracion de estados financieros e informes.

4. Procurar que las operaciones y procedimientos de la compaiiia se
ajusten a la ley y a los estatutos, reglamentos internos, y las
disposiciones de las entidades de control.

5. Realizar reuniones periédicas con el personal a su cargo a fin de
evaluar y analizar su gestion y resultados.

6. Planificar y controlar el presupuesto de gastos operativos y
administrativos, con el fin de que estos se encuentren alineados con

los objetivos de crecimiento y rentabilidad de la compaiiia.
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2.1.2.3 Responsabilidad del Gerente de Adquisiciones y

Ventas

El Gerente de Adquisiciones y Ventas es responsable de la compra de
equipos e insumos necesarios para el desarrollo normal de la companiia, asi

como la canalizaciéon de las ventas hacia los clientes.

1. Establecer los procedimientos a seguir en las adquisiciones de la
empresa.

2. Mantener los contactos oportunos con proveedores para analizar las
caracteristicas de los productos, calidades, condiciones de servicio,
precio y pago.

3. Presentar las ofertas recibidas al Gerente Administrativo, haciendo
indicaciones y sugerencias oportunas sobre los proveedores,
oportunidades de compra y los distintos aspectos de la gestion
realizada.

4. Emitir los pedidos de compra en el plazo adecuado para que su
recepcion se ajuste a las necesidades de cada departamento.

5. Participar en las pruebas y control de muestras para asegurar que
reunen las condiciones especificadas.

6. Controlar los plazos de entrega, estado de los articulos, recepcion y
condiciones de las facturas las cuales deben ser entregadas a

contabilidad para su registro, pago y contabilizacion.

38



7. Busqueda de proveedores alternativos que puedan suministrar los
mismos productos o materias primas en mejores condiciones de
plazo, calidad y precio que los actuales.

8. Establecer vinculos con los proveedores de tal forma que estos sean
parte de los procesos productivos de la compafiia buscando la
innovacion.

9. Presentar las politicas de pago a los proveedores.

10.Mantener los precios del perfil acorde a los niveles establecidos por el
mercado.

11.Coordinar la solucion de problemas con los clientes, en conjunto con
la gerencia.

12.Controlar y verificar las ventas diarias.

13.Participar en las visitas a clientes potenciales, prestando soportes
técnicos.

14.Plantear propuestas de publicidad y marketing para la compaiiia.

15. Construir el presupuesto de ventas.

16. Estructurar la organizacion del departamento de ventas, enfocandose
el mercado que necesitamos abarcar.

17.Analisis del volumen de ventas, costo de ventas y rentabilidad.

18.Medicién y evaluacion del desempefio del departamento en cuanto a
ventas.

19.Mostrar las politicas de venta a los clientes.
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20.Establecer presupuestos anuales para poder negociar mejores
precios con los proveedores.

21.Crear y actualizar un banco de datos de los proveedores
calificandolos segun su desempefio en todo lo relacionado con la
compra.

22.Crear y actualizar un banco de datos de los proveedores
calificandolos segun su desempefio en todo lo relacionado con la

venta.

2.1.2.5 Responsabilidad del Gerente Financiero

1. Determinar el monto apropiado de fondos que debe manejar la
organizacion (su tamafio y su crecimiento).

2. Definir el destino de los fondos hacia activos especificos de manera
eficiente.

3. Obtener fondos en las mejores condiciones posibles, determinando la
composicion de los pasivos.

4. Planificar, organizar y controlar las actividades financieras de los
departamentos.

5. Planificar las inversiones generales de la empresa.

6. Ejecutar el plan financiero anual.

7. Revisar y aprobar los estados financieros.

8. Planificar y controlar el presupuesto de la empresa.
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9. Revisar estados de cuenta por cobrar, flujos de caja, cuenta bancos,
saldos diarios y ejecutar los créditos a corto plazo necesarios (lineas
de crédito).

10.Atender los requerimientos emergentes para la implementacién del
sistema financiero automatizado.

11.Controlar el cumplimiento de normas, leyes y resoluciones de
organismos de control, externos a la companiia.

12.Mantener un seguimiento y control del presupuesto establecido y de

las disponibilidades presupuestarias.

2.1.2.6 Responsabilidad del Supervisor de Planta

|_\

. Coordinar las actividades para ejecutar las ordenes de pedido que
ingresen a la fabrica.

2. Solicitar a administracion los recursos requeridos en la planta.

3. Organizar y administrar las actividades de los equipos de trabajo en la
planta.

4. Socializar con el personal las decisiones o0 acuerdos establecidos en
administracion.

5. Elaborar y dar seguimiento al presupuesto de la planta.

6. Informar a administracién de cualquier incidente que pueda afectar el

funcionamiento de la planta.
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7. Elaborar reportes de actividades (técnico, comercial y recursos
humanos).

8. Vigilar la aplicacion de normas de seguridad e higiene.

9. Controlar y medir el desempefio de las personas a su cargo.

10.Tomar las acciones respectivas para arreglar alguna averia en las

magquinas de la fabrica.

2.1.3 FODA del Proyecto

Andalisis FODA

Este analisis identifica y juzga las mas importantes fuerzas,
oportunidades, debilidades y amenazas que puede afrontar la compaiia

puesta en marcha.

2.1.3.1 Fortalezas

= El costo de la materia prima (desechos plasticos de las haciendas) es
cero por acuerdo estratégico con el Grupo Quirola.
= El recurso humano es seleccionado bajo lineamientos especificos

requeridos por la organizacion.
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Los costos permiten establecer el precio de los perfiles acorde al
precio sefialado en el mercado por los competidores. De esta manera
se posiciona el producto manteniendo una sana competencia.

Factibilidad de adquisicion de equipos y tecnologia necesaria para la
construccién de los perfiles plasticos, sin trabas legales y faciles de

usar.

2.1.3.2 Oportunidades

Las industrias tienden a fortalecer su responsabilidad social y apuntan
al reciclaje.

El mercado objetivo conformado por los exportadores de banano, se
encuentra en expansion y por ende siempre existird un porcentaje de
demanda no cubierta, la cual serd satisfecha por la organizacion y
pasara a ser parte de la cartera de clientes.

Leyes que establecen mayores estandares de seguridad industrial, 1o
cual dificulta la entrada a nuevos competidores.

Incentivos que el Gobierno ofrece a las Industrias.

2.1.3.3 Debilidades

Es una organizacidén nueva sin experiencia.
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El nombre de la compafilia no es conocido por el mercado
consumidor, lo cual dificulta la aceptacion inmediata del cliente.
Posicionamiento nulo.

La organizacion aun no ha alcanzado economias de escala.

2.1.3.4 Amenazas

Mercado atractivo para nuevos inversionistas.

Los participantes actuales del mercado de reciclaje se encuentran en
expansion de sus capacidades.

Fendmenos climatolégicos, el exceso de lluvias o sequias perjudica la
cadena del reciclaje.

Politicas econdmicas. Reduccion de exportaciones a nivel de cuotas.

2.2 Investigacion de Mercado y su Analisis

2.2.1 Perspectivas de la Investigacion

La implementacién y desarrollo de una investigacion de mercado

ayuda a obtener la mayor informaciéon posible del mercado potencial e

incluso de la competencia. Es una herramienta que permite conocer el perfil

consumidor, es decir, sus gustos Yy preferencias, cantidades
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demandadas, comportamiento post-venta, precio al que esti dispuesta a

consumir, etc., dependiendo de los métodos que se utilicen.

Existen dos divisiones de la investigacion: Investigacion Cuantitativa e
Investigacion Cualitativa. La primera recopila y analiza la informacion de
manera sistematica utilizando variables numéricas; mientras que la segunda
evita la cuantificacion y basicamente estudia las acciones del consumidor
por medio de entrevistas no estructuradas y observacién de datos. En este
caso se utilizara una investigacion cuantitativa y se disefiaran encuestas
estructuradas debido a que la compafiia requiere obtener informacion
especifica del mercado consumidor. Las personas seran encuestadas
personalmente mediante cita previa o se realizaran llamadas telefénicas

para la obtencién de la informacion.

2.2.2 Planteamiento del Problema

Los perfiles plasticos a base de materia prima reciclada son un
producto estandar de acuerdo a lo mencionado en capitulos anteriores. Por
esta razbn no se necesita investigar o conocer del consumidor sus

preferencias de tamafio, color o precio del producto.

El objetivo principal de la investigacion de mercado es conocer la

cantidad demandada de perfiles por las empresas exportadoras de banano,
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quienes conforman el mercado consumidor. El analisis de esta informacion
permitird realizar la proyeccion de ventas y por ende determinar el nivel de

ingresos que generara la compaiiia.

2.2.3 Perfil del Consumidor

Debido a las aplicaciones potenciales del producto a comercializarse,
el mercado consumidor esta formado por las empresas exportadoras de
banano de la Ciudad de Guayaquil, las cuales tienen operaciones en las
provincias de Los Rios, El Oro y Guayas. Como se expresé anteriormente,
los perfiles cumplen con la funcion de proteger las cajas de banano
estibadas en los contenedores y asegurar que la fruta arribe a su destino en
excelente estado. Pero estos estandares de seguridad y proteccion son solo
requeridos por el mercado internacional cuando se exporta una fruta de
primera calidad ya que existe en el medio la produccion de banano de

primera y de segunda calidad.

Por conocimiento del mercado se puede deducir anticipadamente a
los resultados de la investigacion, que los consumidores se comportan de
manera similar al momento de realizar las 6rdenes de compra del producto
debido a que trabajan con una rotacidn mensual de inventario. Es decir,
manteniéndose las demas variables constantes, los consumidores realizan

ordenes mensuales para abastecerse de producto.
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Por otro lado, la cantidad demandada de perfiles varia de acuerdo a
la magnitud o capacidad de exportacién de la compafia y esta informacién

indiscutiblemente solo sera conocida por medio de las encuestas.

2.2.4 Plan de Muestreo

2.2.4.1 Definicidon de la Poblacion

La poblacién es considerada como el conjunto que representa todas
las mediciones de interés para el estudio. Definir la poblacion es
basicamente definir términos como &area geografica, caracteristicas
demograficas, entre otros factores, de las personas de quienes se necesita
recuperar informacion para satisfacer el objetivo de la investigacion. Para
obtener la informacion requerida de manera acertada y con mayor
probabilidad de que ocurra se debe calcular la muestra que es el
subconjunto de la poblacion e indica el total de personas que deben ser

encuestadas.

De acuerdo al perfil del consumidor descrito previamente, conocemos
gue la poblacion tomada en cuenta para la realizacién de la investigacion
esta conformada por las compafias exportadoras de banano de la ciudad de

Guayaquil.
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La base de la informacibn es tomada de la Asociacion de
Exportadores de Banano del Ecuador (AEBE), un gremio de exportadores
gue se constituyd en 1999. El objetivo de su creacion es promover el
desarrollo integral del sector exportador ecuatoriano, a través de la
colaboracion directa con entidades del sector publico o privado. Las 27
compaiiias afiliadas a la asociacion exportan mensualmente por los Puertos
de Guayaquil y Puerto Bolivar a todos los mercados, basicamente
constituyen el 98% del total de la oferta exportable ecuatoriana y conforman
el total de la poblacién a ser considerada para el calculo posterior del

tamano de la muestra.

2.2.4.2 Definicion de la Muestra

Para definir el tamafio de la muestra se utiliza la técnica de muestreo
aleatorio. Este método consiste en la seleccion de una muestra a partir de
una poblacion, donde utilizaremos la poblacion anteriormente definida. Este
proceso permite obtener resultados similares a los que se lograrian si se
realizara un estudio de toda la poblacion. Para calcular el tamafio de la
muestra se aplica una férmula que estudia los siguientes factores

estadisticos.
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= Grado de confianza (z)
Es un porcentaje que indica el nivel de confianza deseado.
Generalmente se le asigna el valor del 95% que equivale a 1.96 en la

tabla de distribucion normal (z).

* Nivel de precision o Margen de error (D)
Generalmente se establece un porcentaje maximo de error permisible

del 5% para la obtencion de datos mas reales.

= Porcion estimada (p)
Es la probabilidad de ocurrencia de un fendmeno en especifico, en
este caso, es que el mercado potencial esté dispuesto a consumir el
producto. Para el calculo de este valor se realizé una encuesta piloto
a 15 empresas exportadoras de banano. La encuesta se efectuo via
telefonica y se preguntd al cliente si ¢Su compafia requiere de la
adquisicion de perfiles plasticos a base de materia prima reciclada
para su actividad de exportacion?, finalmente se determindé que el
70% de las 15 empresas encuestadas actualmente compran el

producto.

Para determinar el nUmero de encuestas que se deben realizar, se

procede a introducir los datos en la formula.
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(pxq) 2°

Donde:

n = Tamano de la muestra

z2=1.96
D =0.05
p=0.70

q=(1-p)=(1-0.70)=0.30

En donde:

2

(0.05) 2

n = 400

De acuerdo a lo calculado, para obtener informacién mas exacta se
debe encuestar aproximadamente a 400 empresas exportadoras de banano.
Sin embargo, debido a que el universo poblacional es muy pequefio (27
empresas exportadoras de banano segun la AEBE), se concluye que este
método no aplica y que para continuar con la investigacion de mercado se

encuestara a las 27 empresas que conforman el mercado objetivo.
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2.2.5 Disefio de la Encuesta

ENCUESTA

1. ¢Su compaiia requiere de la adquisicion de perfiles plasticos a
base de materia prima reciclada para su actividad de

exportacion?

O Sl
O NO

Si su respuesta anterior fue No, la encuesta ha terminado. Muchas

Gracias.

2. ¢Qué cantidad de perfiles usted compra aproximadamente en un

mes?

3. ¢A qué precio por unidad usted esta dispuesto a comprar

perfiles plasticos?

O $0.50
0O $0.51
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4. ¢De qué depende el precio que usted estd dispuesto a pagar?

O Servicio de Distribucion O Personalizacion del
0 Calidad producto
O Atencién al cliente

5. ¢Cudl es el lugar de entrega de los productos?

O ElOro 0 ElI Oroy Guayas
O Guayas O El Oroy Los Rios
0 Los Rios [0 Guayasy Los Rios
0 Todos los anteriores [0 Otros:

6. Ademas de perfiles plasticos a base de materia prima reciclada,

¢squé otros productos usted requiere para su actividad?

0 Pallets [0 Pallets y Zunchos
0 Zunchos [0 Pallets y Etiquetas
[0 Etiquetas [0 Zunchos y Etiquetas
[0 Todos los anteriores O Otros:

2.2.6 Analisis de Resultados

El 25% del total de las encuestas fueron realizadas mediante

reuniones y visitas con el Gerente de Adquisiciones de cada una de las

compafiias, mientras que el porcentaje restante de encuestas fueron
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realizadas via telefénica. Se debe recordar que el nimero de encuestas

suman un total de 27, equivalente al nUmero de compafiias exportadoras de

banano (mercado objetivo).

2.2.6.1 Primera Pregunta

¢Su compaiiia requiere de la adquisicion de perfiles plasticos a

base de materia prima reciclada para su actividad de exportacion?

El 70% de las 27 empresas encuestadas compra perfiles plasticos a

base de materia prima reciclada para estibar sus productos adecuadamente

en los contenedores y abastecer al mercado internacional de banano. El

30% de las 27 empresas encuestadas no requiere el uso de perfiles

plasticos para su actividad debido a razones como exportar el producto al

granel o embarcan en contenedores refrigerados.

Grafico 2.2 Primera Pregunta

Compra de Perfiles Plasticos

NO
30%

M S|
LNO

Fuente: Elaborado por los autores
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2.2.6.2 Segunda Pregunta

¢, Qué cantidad de perfiles usted compra aproximadamente en un

mes?

Anteriormente por medio de la pregunta nimero uno y ademas
pregunta filtro se determiné que de las 27 empresas, 19 compran perfiles
plasticos y 8 no, 70% y 30% respectivamente. Obteniendo de esta manera
una base de 19 compafiias para el desarrollo de la segunda pregunta y

continuacioén de la encuesta.

El Grafico 2.3 detalla las cantidades demandadas mensualmente de
cada una de las 19 compaiiias, calculando un valor total de 326,020 perfiles
comercializados por los participantes del mercado en un periodo de 30 dias.
Las cantidades demandadas por cada compafia difieren entre si debido a la

capacidad de exportacion de las mismas.

De acuerdo a los resultados obtenidos, se concluye que
mensualmente la cantidad minima demandada es igual a 4,000 unidades de
perfiles plasticos a base de materia prima reciclada por la Compafia de
Desarrollo Bananero del Ecuador (BANDECUA S.A)). Mientras que la

cantidad maxima mensual demandada es igual a 60,000 unidades de
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producto por la compafiia Unidon de Bananeros Ecuatorianos (UBESA), una

de las empresas més representativas del mercado. (Ver Grafico 2.4)

Gréfico 2.3 Segunda Pregunta

Demanda Mensual
M 60000

bo 2% 2% 1% 50000
50y 2% M 25600
3% 24000
20000
M 20000
20000
® 15000
M 13000
® 12000
12000
i 10000
M 8000
M 8000
i 8000
i 7000
M 5420
i 4000

Fuente: Elaborado por los autores

Grafico 2.4 Datos Estadisticos

Datos N° de
Estadisticos Unidades
eN=19
* Total ©326,020.00
* Minimo e 4,000.00
* Maximo e 60,000.00

Fuente: Elaborado por los autores
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2.2.6.3 Tercera Pregunta

(A qué precio por unidad usted estd dispuesto a comprar

perfiles plasticos?

De acuerdo a los resultados obtenidos, el 47% de las 19 compafiias
consumidoras adquieren el producto por un valor unitario de $0.50. Mientras
qgue el 53% del total adquiere el perfil plastico por un valor unitario de $0.51
(Ver Grafico 2.5). La negociacion del precio depende de los servicios
adicionales que el productor de perfiles ofrezca al consumidor, por ejemplo,

el servicio de distribucion.

Grafico 2.5 Tercera Pregunta

Precios

H50.50
MS50.51

Fuente: Elaborado por los autores
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2.2.6.4 Cuarta Pregunta

¢,De qué depende el precio que usted esta dispuesto a pagar?

El 53% de los encuestados (19) asegurd que el precio al que estan
dispuestos a consumir cada unidad de producto depende de los estandares
técnicos y normas de calidad que el producto presente. Mientras que el 47%
de los encuestados notific6 que para ellos es mas importante obtener el
servicio de distribucién aunque esto cause variaciones sobre el precio de

mercado. Ver Gréfico 2.6.

Graéfico 2.6 Cuarta Pregunta

Factores

H Calidad

i Servicio de Distribucion

Fuente: Elaborado por los autores
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2.2.6.5 Quinta Pregunta

¢,Cuél es el lugar de entrega de los productos?

Las respuestas a esta pregunta ayudaran a definir estrategias de
logistica y transporte, y a establecer rutas de distribucion dependiendo de la
frecuencia del lugar de entrega escogido por el cliente. Del total de 19

encuestas realizadas, los resultados fueron los siguientes:

= 9 compaifias reciben los perfiles plasticos en las bodegas ubicadas
en la provincia de El Oro.

= 4 companias recibe el producto en la provincia del Guayas.

= 1 compafia recibe el producto en la provincia de Los Rios.

= 4 compafias solicitan servicio de distribucion para las provincias de El
Oro, Guayas y Los Rios.

= 1 compaifiia recibe sus pedidos en las provincias de El Oro y Guayas.

Ver Grafico 2.7.
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Gréfico 2.7 Quinta Pregunta

Lugar de Entrega de los Productos

El Oro Guayas

Los Rios El Oro,
ElOroy
Guayasy Guavas El Oroy
Los Rios Y Los Rios Guayasy

Los Rios

Fuente: Elaborado por los autores

2.2.6.6 Sexta Pregunta

Ademas de perfiles plasticos a base de materia prima reciclada,

¢qué otros productos usted requiere para su actividad?

Esta pregunta ayuda a conocer la cantidad demandada de los
diferentes productos que fueron seleccionados para la encuesta, porque al
igual que los perfiles, estos también pueden producirse a base de materia

prima reciclada; excepto las etiquetas. En el largo plazo cuando la compairiia
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decida extender sus lineas de produccion, gracias a los resultados obtenidos

la compafiia podr& proyectar sus ventas anticipadamente.

Del total de encuestas (19), 17 compafiias compran los tres

productos: pallets, zunchos y etiqguetas. Mientras que 2 compaiiias

solamente compran pallets y zunchos. Ver Grafico 2.8.

Grafico 2.8 Sexta Pregunta

Otros Productos

20 17
15

10

Pallets, Zunchosy
Etiquetas Palletsy Zunchos

Palletsy Etiquetas
Zunchosy

Etiquetas

Fuente: Elaborado por los autores
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2.2.6.7 Conclusiones

Luego de encuestar a 27 compafias afiliadas a la Asociacion de
Exportadores de Banano del Ecuador (AEBE), quienes conforman nuestro
mercado objetivo, se determiné que Unicamente 19 de ellas requieren de la
compra de perfiles plasticos a base de materia prima reciclada para su

actividad de exportacion.

Se considera gue inicialmente la compafiia ingresara al mercado con
una participacion del 30% debido a que la competencia ha logrado obtener
su espacio en el mercado satisfaciendo un alto porcentaje de la demanda

logrando posicionarse.

Luego de calcular el 30% de 326,020 unidades demandadas por los
19 clientes al mes, se obtiene un valor de 97,806 unidades que equivale a
nuestro porcentaje de introduccién al mercado. Sin embargo esta cifra no
representa nuestra demanda mensual debido a que existe alta y baja
producciéon en el sector bananero, por ende las capacidades a exportar

varian durante el ano.

Esto causa que la demanda de perfiles también varie y para obtener

una demanda fija mensual, la cual nos ayudara a calcular una produccion fija

y por ende estimar de mejor forma nuestros ingresos y costos, se necesita
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conocer del mercado consumidor, cual es su produccién constante de
banano sin tomar en cuenta temporadas altas y bajas, ya que por medio de
esto se calcula su demanda constante de perfiles ligada directamente a su
capacidad de exportacion.

Para lo cual tomamos datos histéricos de las exportaciones
mensuales de banano de la Asociacién de Exportadores de Banano del

Ecuador (Ver Grafico 2.9) y se realiz6 el célculo respectivo. (Ver Gréfico

2.10)

Grafico 2.9 Exportaciones Mensuales de Banano

EXPORTACIONES MENSUALES DE BANANO

Fuente: www.aebe.com

Volumenes en cajas de 18.14 Kg.
Fuente: Estadisticas C.A.
Diciembre
2006 2007 2008 Variaciones
Mes Cajas Cajas Cre. / Decre. Cajas Cre./Decre.| Var. Abs. | Var.Rel.
1[Enero 21.105.136 23.668.964 22.606.606 (1.062.368)- 449
2|Febrero 19.973.146 20.283.727 |- 1430 |  22.994.893 1,72 2.711.166 13,37
3|Marzo 23454 439 23.186.184 14,31 25.192.153 9,56 2.005.969 8,65
4| Abril 23.319.4M 23.574.173 167 24331279 |- 342 757.106 3,21
5|Mayo 21.053.444 22.132.326 |- 6,12 | 22710849 |- 6,66 578.523 2,61
6|Junio 17.639.474 20.746.705 |- 6,26 [ 19.101.761 |- 15,89 (1.644944)- 793
7|Julio 17.746.749 19678 456 |- 515 | 20219.045 5,85 540.589 275
8|Agosto 16.786.417 20.167.493 249 | 20.671.964 2,24 504.471 2,50
9|Septiembre 20.812.479 20.986.241 406 [ 17.880.071 | 13,51 (3.106.170)|- 14,80
10{Octubre 18.083.401 19.010.100 |- 942 | 19.999.570 11,85 989.470 5,20
11[Noviembre 19.347 586 20.246.064 6,50 [ 21816.846 9,09 1670782 7,76
12|Diciembre 23.368.192 22.733.163 1228 |  23.053.992 5,67 320.839 141
TOTALES 242.689.934 256.413.586 260.579.029 [ 4165443] 152]
Promedio Mensual 20224 161 21.367.799 21.714.919
Promedio Semanal 4.667.114 4.931.01 5.011.135 | 80105 ]  162]
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Gréfico 2.10 Porcentaje

2006 2007 2008

1 | Promedio Mensual Exportado  20,224.161  21,376.799 21,714.919

2 | Exportacién Mensual Maxima  23,454.439  23,668.964 25,192.153

1+2 | Porcentaje Fijo a Exportar 86.23% 90.32% 86.19%

87.58%

Fuente: Elaborado por los autores

Finalmente se concluye que la cantidad constante demandada por los
consumidores en el periodo de 30 dias es igual al 87.58% de 97,806
unidades calculadas anteriormente, este porcentaje se ajustara al 87%, lo
gue nos da como resultado una demanda mensual de 85,091 unidades de

perfiles y 1, 021,092 unidades anuales.
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2.3 Plan de Marketing

2.3.1 Matriz Boston Consulting Group (Matriz BCG)

Por medio de esta matriz una empresa clasifica sus unidades

estratégicas de negocio conforme a dos factores:

1) Participacion en el mercado de los productos con relacion a sus
competidores.
2) Indice de crecimiento de ventas de la industria al que pertenecen los

productos.

Descripcion de los Cuadrantes de la matriz:

= Cuadrante I, los interrogantes
Por regla general, estos productos necesitan mucho dinero, pero
generan poco efectivo. Se Illaman interrogantes porque la
organizacion tiene que decidir si los refuerza mediante una estrategia
intensiva (penetracion en el mercado, desarrollo del mercado o

desarrollo del producto) o si los vende.
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= Cuadrante Il, las estrellas
Rrepresentan las mejores oportunidades para el crecimiento y la

rentabilidad de la empresa a largo plazo.

= Cuadrante lll, las vacas de dinero
Se llaman vacas de dinero porque generan mas dinero del que
necesitan. Muchas de las vacas de dinero de hoy fueron estrellas
ayer. Las divisiones de las vacas de dinero se deben administrar de
manera que se pueda conservar su soélida posicion durante el mayor

tiempo posible.

= Cuadrante IV, los perros
Debido a su posicion deébil, interna y externa, estos productos

usualmente son liquidados, descartados o recortados.

Siguiendo los lineamientos y directrices anteriormente mencionados,
de manera cualitativa se realizé un andlisis de la posicion del producto en
estudio, perfiles a base de materia prima reciclada. Analisis que ubicé a los
perfiles en el cuadrante namero uno denominado los interrogantes.
Resultado que se obtuvo comparando la participacion de los perfiles
plasticos en el mercado y el crecimiento del mismo, lo que es igual a un alto
nivel de crecimiento en ventas y bajo nivel de posicionamiento debido a su

reciente introduccion. (Ver Grafico 2.11)
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Gréfico 2.11 Matriz BCG

Estrellas Interrogantes
Perfiles a base de materia
prima reciclada
O
e
<
&) Alto
]
S a8
m
e Vacas de Dinero Perro
O
|_
prd
L
o ~ m ‘.
L - - ) | ‘
O s &L Bajo
Alto Bajo

PARTICIPACION DEL MERCADO

Fuente: Elaborado por los autores

Segun lo analizado, la compafiia debe realizar una estrategia
intensiva de penetracion del mercado ya que éste es aun pequefio y existe
poca competencia debido a la alta inversion requerida para la ejecucion del
proyecto. Por otro lado, los consumidores perciben el uso de perfiles
plasticos como una atractiva opcion y se encuentran satisfechos, lo que

provoca una mayor tendencia al consumo y consecuentemente la ampliacion
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del mercado. Una vez que los perfiles plasticos se hayan posicionado en el
mercado y la compafia cuente con una cartera de clientes estable, el
producto pasara de ser una interrogante para la empresa y se convertira en
una vaca de dinero ya que la produccion de perfiles a base de materia prima

reciclada no requiere una innovacion constante y genera efectivo.

2.3.2 Fuerzas de Porter

2.3.2.1 Poder de negociacion de los proveedores

Debido a que la compafila es pequefia, no requerimos grandes
cantidades de suministros para negociar por un menor precio con los
proveedores. Por lo tanto, ellos podrian tener bastante poder ya que les es

irrelevante vender o no vender.

Sin embargo, debido al alto poder de negociacion entre el Grupo
Quirola y los proveedores en otras divisiones, existen preferencias al
momento de la entrega de mercaderias y créditos a mas de 30 dias. En este
caso, podemos concluir que el poder de negociacion de los proveedores es

bajo.
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2.3.2.2 Poder de negociacion de los clientes

La mayoria de los clientes son exportadores de banano, quienes
mantienen un alto volumen de compra. No obstante su poder de negociacién
es bajo, debido a la poca competencia que existe en el mercado. Esto quiere
decir que en el caso de que los compradores no deseen aceptar el precio o
cantidad establecida en el mercado, les sera dificil conseguir algun

proveedor que acepte las caracteristicas de negociacion demandadas.

2.3.2.3 Amenaza de nuevos entrantes

Existe un gran potencial de competidores ya que muchas
plantaciones agricolas que poseen grandes extensiones de tierra pueden ser
aprovechadas para el acopio de desechos plasticos y convertirlos en
cualquier producto a base de materia prima reciclada. Pero luego se
convierte en un mercado poco atractivo ya que el acopio de la materia prima
requiere grandes flotas de transporte con el fin de poder recolectar el mayor

volumen posible de desechos.
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2.3.2.4 Amenaza de productos sustitutos

Antes del uso de perfiles a base de materia prima reciclada se
utilizaban perfiles de cartén, los cuales eran poco resistentes y su vida Util
era muy corta. Actualmente en el mercado solo se utilizan perfiles plasticos

por lo que asumimos que no existe amenaza de productos sustitutos.

2.3.2.5 Rivalidad entre los competidores

Existen pocos competidores en el mercado, cada uno mantiene una
proporcion del mercado consumidor identificando sus clientes fijos. Entre los
participantes no existe ninguna rivalidad, incluso llegan a prestar producto
terminado a su competencia con el fin de mantener una armonia en el

mercado ofertante. Asi la rivalidad entre los competidores es baja.

En el Grafico 2.12 se visualiza el analisis de las Fuerzas de Porter de

la organizacion.

69



Gréafico 2.12 Fuerzas de Porter

Poder de
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Poder de Negociacion
de los Proveedores
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Fuente: Elaborado por los autores
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2.3.3 Marketing Mix

2.3.3.1 Producto

En el Capitulo 1 se detall6 totalmente el producto, perfiles plasticos
(Ver Gréficos 2.13, 2.14). En el largo plazo se espera expandir la linea de
produccién, cabe recalcar que la filosofia de la compafiia permanecera
vigente en todos los productos posteriormente lanzados, es decir, los bienes

ofertados estaran siempre fabricados a base de materia prima reciclada.

Grafico 2.13 Perfiles Plasticos Grafico 2.14 Perfiles Plasticos

Fuente: Foto tomada por los
Fuente: www.google.com autores

2.3.3.2 Precio

Los productores de perfiles plasticos ofrecen su producto con

similares caracteristicas tanto técnicas como cualitativas. Esto se debe a
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que el perfil es un producto estandar, es decir, no existe la necesidad de
buscar alternativas para diferenciarlo o personalizarlo, y por ende este
mantiene un mismo precio, llamado precio de mercado. Debido a los costos
en los que se incurren en la fabricacion de los perfiles plasticos a base de
materia prima reciclada y segun las cantidades demandadas y ofertadas del
producto, el precios se ajustdé a $ 0.50 por unidad, el mismo que debe

mantenerse por los participantes para no afectar negativamente el mercado.

2.3.3.3 Plaza

Como se menciona anteriormente, no existe forma de diferenciarse
en la produccion del perfil plastico como tal. Sin embargo, los productores
pueden distinguirse por medio de los beneficios ofrecidos al consumidor. En
este caso, la compafiia ofrecera el servicio de distribucién del producto como
punto de diferenciacion. El lugar de entrega de los esquineros sera acordado
con el cliente en el momento de recibir el primer pedido, lugar como bodegas
gue pueden estar dentro y fuera de la ciudad de Guayaquil. Asi la compafiia
ofrece un servicio flexible y seguro contando con una mayor capacidad de

distribucion. (Ver Grafico 2.15)
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Gréfico 2.15 Marketing Mix.- Plaza

/~ \

i

7, Bodegas del
Cliente

Fuente: Elaborado por los autores

Planta de
Produccion

Por medio de una visita previa que el ejecutivo de ventas realizara a
las compafiias consumidoras, se negociara la oferta y la demanda de los
perfiles. El ejecutivo de ventas presentara una muestra del producto para
gue este sea inspeccionado por el departamento de calidad del cliente.
Luego de la certificacion de que el producto cumple con los estandares
técnicos requeridos, sin la necesidad de programar una nueva visita, se
receptaran los pedidos de compra via telefénica o por correo electrénico.
Adicionalmente, la compariia establecié una politica de cobro de 30 dias a

partir de la entrega del producto para ofrecer al cliente mayores beneficios.
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2.3.3.4 Promocioén

Debido a la necesidad de diferenciar nuestros productos y servicios
en el mercado, se creo el logotipo de la compaiiia (Ver Grafico 2.16). Este le
permitird al consumidor identificar a la organizacion facilmente, ya que el
logotipo es practicamente la carta de presentacion de la compafiia. El
logotipo estara presente en la papeleria comercial como hojas membretadas
para memos y oficios (Ver Gréfico 2.17), sobres, facturas, proformas y
tarjetas personales. El logotipo sera el icono de cualquier medio de

publicidad e incluso sera parte de los uniformes de los funcionarios.

Grafico 2.16 Logotipo de la Grafico 2.17 Hoja Membretada
Compaiiia

\_/

Fuente: Elaborado por los autores

Fuente: Elaborado por los autores
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Para la promocion de los productos la compafiia creard una pagina
web e impulsara el desarrollo incremental de sus ventas estableciendo un

descuento temporal sobre el precio del producto terminado.

2.3.3.4.1 Pagina Web

Actualmente una pagina web es una de las principales herramientas
de trabajo de una compafia ya que ayuda a promocionar la imagen de la
misma, sirve como medio de contacto y da a conocer facilmente a los
usuarios del Internet informacion como mision y vision, productos ofertados,
responsabilidad social e incluso ofrece la opcion de realizar pedidos a través
de la red, por lo que el incremento de las ventas esta casi asegurado. La
implementacion de la pagina web ofrece ademas la creacién de cuentas de
correo electronico que facilitan la comunicacion entre los funcionarios de la

compafia.

A continuacion se visualiza el prototipo del disefio de la pagina web

en los Gréficos 2.18, 2.19 y 2.20.

75



Gréfico 2.18 Pagina Principal

INTERESADOEN RECICLAR?

J CONTACTENOS
® RECICLAR

B RECICLAJE

Conoce mas sobre nuestra empresa | Aprende qué beneficios puedes Nuevas técnicas de reciclado Revisa nuestro blog y enterate de
y sus instalaciones tomar de la naturaleza organico nuestras ultimas novedades

HOME NUESTRA EMPRESA PRODUCTOS Y SERVICIOS | RECICLAJE INICIAR SESION DONDE ESTAMOS CONTACTENOS

Fuente: Elaborado por los autores

Graéfico 2.19 Vinculo a Productos y Servicios

Ee)

productos y servicios

PRODUCTOS

Esquineros:
Perfiles plasticos negros fabricados a base de materia prima reciclada

SERVICIOS
Acopio: -
Ofrecemos el servicio de acopio de residuos plasticos en las plantaciones =
agricolas g =
= I
‘5 w | B
<
o
Glo|=
s18(8
i
| |
HOME NUESTRA EMPRESA PRODUCTOS Y SERVICIOS RECICLAJE | INICIAR SESION DONDE ESTAMOS CONTACTENOS

Fuente: Elaborado por los autores
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Gréfico 2.20 Vinculo a Reciclaje

\_/

X
reciclaje
El reciclaje consiste en someter nuevamente una materia o un producto ya utilizado | &
a un proceso de tratamiento total o parcial para obtener materia prima o un nueva
producto. También se podria definir como la obtencisn de materias primas a partir de
desechos, introduciéndolos en el ciclo de vida. El reciclaje se produce ante la
perspectiva del agotamiento de recursos naturales y para aprovechar de forma eficaz
los desechos.
1. Cadena de reciclaje
1.Urbano
La cadena de reciclaje tiene su inicio cuando los consumidores separan
determinados productos del total de |a basura y los depositan en los distintos
contenedores. Existen cuatro tipos de contenedores de reciclaje, con diferentes
colores: w
« Contenedor amarillo (plasticos) &
« Contenedor azul (papel y cartdn) a E
« Contenedor verde claro (vidrio) Llw
« Contenedor verde oscuro (organicos) |
w3
2.Rural 5|5
El método mas usado para el acopio de plasticos en zonas rurales es por medio de la 52
recoleccion de desechos, el cual consiste en retirarlos de sus puntos de desperdicio y [« wlg
zZ | a
HOME NUESTRA EMPRESA PRODUCTOS Y SERVICIOS RECICLAJE INICIAR SESION DONDE ESTAMOS CONTACTENOS

Fuente: Elaborado por los autores

2.3.3.4.2 Descuento sobre el Precio de Venta

Para atraer al mercado consumidor, la compafiia implementara la

estrategia de ofrecer un descuento del 7% sobre el precio de mercado

durante 3 meses a sus primeros clientes por introduccién al mercado.
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2.4 Estudio Técnico

24.1 Requerimientos de Equipos para la

Implementacion

2.4.1.1 Infraestructura

Grafico 2.21 Infraestructura

-“

* Terreno « 3,000 m? «$ 5,000.00
* Galpon 480 m? -$ 47517.66
« TOTAL «$ 52,517.66

Fuente: Elaborado por los autores

El Grafico 2.21 detalla la infraestructura requerida para la ejecucion
del proyecto. Se debe recordar que dentro del proceso productivo se
encuentra el acopio de los desechos plasticos en las plantaciones agricolas
y por esta razébn como punto estratégico para la logistica y transporte se
determind que la fabrica de la compafiia debe estar ubicada en la Via
Guayaquil — Machala. Luego de visitar algunas lotizaciones, finalmente se

escogid un terreno que mide aproximadamente 3,000 m2, el mismo que se
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encuentra parcialmente rellenado y representa para la compafiia un ahorro
de $30,000, suma que se estimaba invertir en material de relleno. El terreno
esta ubicado en el kilbmetro 60 Via Guayaquil — Machala con un costo

aproximado de $5,000.

Luego de la adquisicién del terreno, se construyé el galpén en un area
de 480 m? (Ver Graficos 2.22, 2.23), espacio necesario y suficiente para
instalar y operar las maquinas y equipos. El costo total de la construccién del
galpén fue de $ 47,517.66, suma que incluye mano de obra y materiales. En
el largo plazo la compafia planea construir otro galpon para la
implementacion de nueva maquinaria y fabricar nuevas lineas de productos
provenientes del reciclaje. Cabe recalcar que este valor fue tomado bajo

referencias de plantas aledafias al terreno escogido.

Grafico 2.22 Galpon Grafico 2.23 Galpon
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Fuente: Foto tomada por los Fuente: Foto tomada por los
autores autores
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2.4.1.2 Instalacion Eléctrica

Por medio del calculo de la potencia y consumo de energia eléctrica
requerido para el funcionamiento de los motores de las maquinas, se
establecié la capacidad necesaria a abastecer y por ende se determiné el

namero de transformadores a adquirir igual a tres. (Ver Gréficos 2.24, 2.25)

Ademas se debe comprar un transformador adicional (Ver Grafico
2.26) debido a que existen motores cuyo consumo eléctrico es tan alto que
la capacidad inicial instalada no llega a abastecer, este es el caso del motor
de la aglomerada, una maquina que sera detallada posteriormente. Dentro
de la instalacion eléctrica se encuentra asimismo la adquisicion de dos
tableros o paneles de control para operar correctamente los equipos. (Ver

Graéfico 2.27)

Grafico 2.24 Transformadores Grafico 2.25 Transformadores

Fuente: Foto tomada por los Fuente: Foto tomada por los
autores autores
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Gréafico 2.26 Transformador Gréfico 2.27 Panel de Control
Adicional

Fuente: Foto tomada por los

Fuente: Foto tomada por los autores
autores

De acuerdo a las cotizaciones realizadas (Ver Anexos 1, 2, 3) se
determind que el costo total de la instalacion eléctrica es aproximadamente

de $97,173.44, suma que se desglosa a continuacion. (Ver Gréfico 2.28)

Grafico 2.28 Instalacion Eléctrica

m Instalacién Eléctrica Costo Unitario Cosic)c:a';otal

» Motor de » Panel de control «$ 175828 «$ 527483
Aglomeradora » Cableado +$ 329419 +$ 988257
» Transformador de «$ 572992 + $17,189.76
Voltaje Delta
» Linea de_ » Panel de control + $19,100.00 » $57,300.00
produccion de + Transformadores y +$ 2,508.76 «$ 7526.28
perfiles: Extrusora Cables , ’
y Compresor.
- TOTAL + $32,391.15 + $97,173.44

Fuente: Elaborado por los autores
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2.4.1.3 Maquinaria y Equipos

El Grafico 2.29 detalla las caracteristicas técnicas de las maquinas y

equipos que necesita la fabrica para iniciar sus operaciones. A continuacion

se especifican las funciones que cumple cada una de las maquinas dentro

del proceso de produccion. Por otro lado, los costos de las mismas se

soportan por medio de los anexos respectivos.

Gréfico 2.29 Maquinaria y Equipos

MAQUINARIA | No. MARCA POTENCIA | CAPACIDAD | COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
Estructura de Fabricacion
3 - - $ 5,000.00 $ 15,000.00
Aglomeradora Artesanal
Motor de
3 Siemens 113 HP | Kg/Hora: 100 $ 4,855.20 $ 14,565.60
Aglomeradora
GBL
Extrusora 3 - Kg/Hora: 55 $ 61,378.04 $184,134.11
Machinery
Compresor 1 SOMAR 10 HP - $ 3,584.00 $ 3,584.00
TOTAL $217,283.71

Fuente: Elaborado por los autores

Luego del acopio en las plantaciones agricolas,

2.4.1.3.1 Aglomeradora

los desechos

plasticos deben ser colocados en la aglomeradora, maquina que por medio
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de un proceso de cortado convierte a los residuos plasticos en materia prima
lista para ser extruida, es decir, lista para ser colocada en la extrusora
mencionada posteriormente. Este se convierte en el primer paso del proceso
de fabricacion de perfiles a base de materia prima reciclada. La
aglomeradora es una maquina que se fabrica artesanalmente, es decir, su
estructura es construida por un grupo de personas y el motor es adquirido
por medio de compra. En el Grafico 2.30 podemos observar una
aglomeradora cuyo costo se estima en $5,000.00, valor que incluye rubros
de mano de obra y materiales. Cabe recalcar que este valor fue calculado

bajo referencias de la competencia.

Grafico 2.30 Agloefadora

Fuente: Foto tomada F'Ios autores

2.4.1.3.2 Motor de Aglomeradora

El motor permite que la aglomeradora opere y de acuerdo a la

capacidad de produccion estudiada anteriormente, se necesita un motor con
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capacidad de 100 kg/hora y potencia de 113 HP. En nuestro medio se
encontr6 un motor marca Siemens que cumple con las caracteristicas
técnicas requeridas y tiene un costo aproximado de $4,855.20.

(Ver Anexo 2)

2.4.1.3.3 Extrusora

La extrusora es la maquina que produce los perfiles plasticos. El
proceso de fabricacion se basa principalmente en el calentamiento de la
materia prima que pasa por un tornillo y es colocada en el molde. Luego de
la obtencidon de la estructura del perfil, éste es introducido a la tina de
enfriamiento para que tome rigidez y automaticamente pasa por un halador.
El mismo que por medio de la velocidad asignada determina el grosor del

perfil.

Finalmente, el perfil pasa al proceso de cortado, en donde de acuerdo
se establece la medida estandar que es 2.20 metros de largo. Una vez
producidos los perfiles, estos son colocados en una mesa para su respectivo
empague donde se los agrupa aproximadamente entre 45 a 50 unidades. En
los Gréficos 2.31 y 2.32 se observa el modelo de una extrusora marca GBL
Machinery con una capacidad de 55 kg/hora, cuyo costo estd estimado en
$61,378.04, valor que incluye gastos de desaduanizacion y transporte. Este

valor se desglosa en los Gréficos 2.33 y 2.34. (Ver Anexos 4, 5)
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Grafico 2.31 Extrusora GBL
Machinery

Fuente: Foto tomada por los
autores

Grafico 2.32 Extrusora GBL
Machinery

I '.“ lllka
‘s ’JAQ“

Fuente: Foto tomada por los

autores

Graéfico 2.33 Costos de Importaciéon de Extrusora

DETALLE COSTO ($)
Extrusora $49,000.00
Flete Internacional 3,300.00
Valor CFR 52,300.00
Seguro de Transporte
Internacional 363.50
Valor CIF 52,663.50
FODINFA (0,5%) 263.32
Sub Total 52,926.82
IVA (12%) 6,351.22

Fuente: Elaborado por los autores
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Grafico 2.34 Costo Total de Extrusora

DETALLE COSTO ($)
Valor a Pagar en Aduana $59,278.04
Bodegaje 700.00
Gastos de Desaduanizacion 700.00
Transporte a la Planta 700.00

Fuente: Elaborado por los autores

2.4.1.3.4 Compresor

La funcion de un compresor es la de servir de aire a las maquinas
anteriormente mencionadas, el cual es usado en las partes hidraulicas de
cada maquina. En el Grafico 2.35 podemos observar el modelo de un
compresor marca SOMAR con una potencia de 10 HP, cuyo costo esta

estimado en $ 3,860.008.

Grafico 2.35 Compresor SOMAR

|

e e

0s autore

® valor dado por AINSA S.A., una compafiia que vende equipos de automatizacién

industrial.
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2.4.1.4 Vehiculo

Grafico 2.36 Caracteristicas del Vehiculo

No. Marca Capacidad | Costo Unitario | Costo Total

Camidn 1 HINO GD | 9,5 toneladas $ 71,480.00 $ 71,480.00

TOTAL | $71,480.00

Fuente: Elaborado por los autores

El Gréfico 2.36 detalla las caracteristicas del vehiculo requerido para
abastecer a la fabrica de materia prima, es decir, este vehiculo tiene como
funcion principal la realizacion del acopio de los desechos plasticos en las
plantaciones agricolas. La compafiia escogid el camion descrito
anteriormente debido a que el gasto en combustible y peaje que genera éste
camion es relativamente igual al gasto que generaria un camion de menor
capacidad y precio. Por lo tanto permaneciendo constante el costo de
transporte entre dos camiones que compiten en precio, se eligié al vehiculo
cuya capacidad supera dos veces a la de alguna otra opcién de compra. A
continuacion en el Grafico 2.37 podemos ver el modelo del camidon marca
HINO con una capacidad de carga de 9.5 toneladas y un precio aproximado

de $71,480.00°.

% Valor dado por MAVESA, una compafiia que comercializa maquinarias y vehiculos.
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Gréafico 2.37 Camion HINO
W‘:—‘é
“---4

Fuente: www.google.com

2.4.2 Requerimientos de Equipo Humano

De acuerdo al organigrama presentado anteriormente, la compafiia
requiere para su control y direccion un Gerente Administrativo, un Gerente
Financiero y un Gerente de Adquisiciones y Ventas. Sus sueldos estan
establecidos en base a estandares de la industria e incluyen los beneficios

sociales. (Ver Grafico 2.38)

Grafico 2.38 Personal Administrativo

N° Cargo Sueldo Mensual Total

1 Gerente Administrativo $72520 $ 725.20
1 Gerente Financiero $63455 $ 63455
1 Gerente de Adquisiciones y Ventas $63455 $ 63455

Total Mensual $1,994.30

Fuente: Elaborado por los autores

88


http://www.google.com/

Ademas la compafiia requiere un Supervisor de Planta que estara a
cargo de controlar y verificar el cumplimiento del proceso de produccion.
Mientras que para la operacion de la maquinaria y equipos, la compafia
requiere 15 personas que desempefian el papel de mano de obra directa.
Por ultimo, un chofer estard a cargo de la distribucion del producto.
Nuevamente los sueldos estan estimados en funcién de las referencias de la

industria e incluyen los beneficios sociales. (Ver Grafico 2.39)

Graéfico 2.39 Personal Operativo

N° Cargo Sueldo Mensual Total

1 Supervisor de Planta $ 634.55 $ 63455

9 Aglomerador $317.28 $ 2,855.48

3 Extrusor $ 362,60 $ 1,087.80

3 Ayudante de Extrusor $317.28 $ 95183

1 Chofer $ 362.60 $ 362.60
Total Mensual $ 5,892.26

Fuente: Elaborado por los autores

CAPITULO 3

3.1 Estudio Financiero
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3.1.1 Inversion

3.1.1.1 Inversién en Capital de Trabajo

El capital de trabajo se define como una inversién fundamental para el
éxito o fracaso de un proyecto. El proyecto debe considerar tanto la
inversion en capital de trabajo como la inversion en activos fijos. La primera
financia los desfases de caja durante su operacién, mientras la segunda

permite que la compafia cumpla sus funciones correctamente.

Para el calculo de la inversion en capital de trabajo se utiliza el
método de déficit acumulado maximo, el mismo que consiste en calcular la
diferencia entre los egresos e ingresos generados por el proyecto, es decir,
se calcula el saldo mensual que proviene de la diferencia entre los ingresos
y egresos mensuales pronosticados y el saldo acumulado proveniente de la

suma de los saldos mensuales anteriores.

Luego del célculo respectivo la inversion en capital de trabajo es igual
a $29,599.04 del primer mes, monto que equivale al mayor déficit acumulado
y con el cual se garantiza la disponibilidad de recursos que financian los

egresos operacionales no cubiertos por los ingresos. (Ver Anexo 6)
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3.1.1.2 Inversién Fija

La inversion inicial del proyecto consiste en la adquisicion de la
magquinaria necesaria para el proceso de produccién, la instalacion eléctrica
de la misma y la construccion de la infraestructura donde operara la fabrica
(terreno y galpdn). Estos rubros fueron estudiados en capitulos anteriores y

se muestran a continuacion. (Ver Grafico 3.1)

Adicional a los rubros mencionados, la compafia debe considerar
dentro de su inversion inicial, el costo incurrido en tramites legales para su
constitucion, valor igual a $2,000. Por otro lado, actualmente la empresa
eléctrica solicita a sus clientes el depdsito de una Garantia por consumo que
requiere para respaldarse de posibles incumplimientos de pago. La forma en
la que el valor de la garantia es calculado es de propiedad de la empresa

eléctrica y es igual a $1,383.23.

El costo de la creacion de la Pagina Web también sera considerado
como parte de la inversion inicial debido a que es una herramienta
indispensable. El disefio, compra de dominio y hosting™ de la misma tiene

un costo aproximado de $700.

10 . . . . . . .
Es un negocio que consiste en alojar, servir, y mantener archivos para uno o mas sitios
web.
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Gréfico 3.1 Inversion Fija

Inversion Fija

Detalle Costo Total ($)
Maguinas
Extrusora $ 184,134.11
Aglomeradora 61,912.77
Compresor 3,584.00
Vehiculo
Camion 71,480.00
Instalacion Eléctrica
Instalacion Eléctrica 64,826.28
Garantia por consumo 1,383.23
Infraestructura
Terreno 5,000.00
Galpon 47,517.66
Constitucion de la Compaifiia
Constitucion de la Compafia 2,000.00
Pagina Web 700.00
TOTAL $ 442,538.05

Fuente: Elaborado por los autores

3.1.2 Financiamiento

La inversion total que se requiere para ejecutar el proyecto considera

la inversion en capital de trabajo que es igual a $29,599.04 y la inversion fija

de $442,538.05. (Ver Grafico 3.2)
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Gréafico 3.2 Inversion Total

Inversion Inicial
Detalle Costo ($)
Inversién en Capital de Trabajo $ 29,599.04
Inversion Fija 442,538.05
INVERSION INICIAL TOTAL $472,137.09

Fuente: Elaborado por los autores

De acuerdo a la disponibilidad del recurso econémico de los

accionistas de la compafia, se determind que solo se podra financiar cierto

porcentaje de la inversion total a través de capital propio. Por lo tanto, para

solventar la diferencia es necesario solicitar un préstamo a una institucion

financiera.

El monto a financiarse por medio del capital propio es igual a

$103,104.10 y representa el 21.84% del total de la inversion. Este valor fue

determinado por la junta de accionistas analizando

anteriormente. (Ver Grafico 3.3)

Gréafico 3.3 Financiamiento de la Inversion Total

Financiamiento de la Inversion Total
Detalle % Valor ($)
Capital Propio 21,84%| $103,104.10
Préstamo Bancario 78,16% | $369,032.99
INVERSION INICIAL TOTAL 100,00%| $472,137.09

Fuente: Elaborado por los autores

lo mencionado
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El 78.16% restante igual a $369,032.99 sera financiado a 3 afios por

medio de un préstamo bancario, para lo cual se realiz6 una evaluacion de

los términos de negociacion ofrecidos por cada entidad financiera.

Finalmente se escogiod trabajar con el Banco Bolivariano debido a que este

ofrece un mejor servicio y con el cual se desea fomentar una relacién a largo

plazo. Para el pago de la deuda, el banco establecié una tasa de interés

anual del 15% y la compafiia acordé realizar pagos anuales de $161,627.95.

(Ver Grafico 3.4)

Gréafico 3.4 Amortizacion de la Deuda

Amortizacion de la Deuda

Periodo| Saldo Inicial Interés Amortizacion Pago Saldo Final
0 $-369.032,99
1 $-369.032,99| $-55.354,95( S -106.273,00( $ -161.627,95| $-262.759,99
2 $-39.414,00| $§ -122.213,95| S -161.627,95| $-140.546,04
3 $-21.081,91| $ -140.546,04| S -161.627,95| S 0,00

3.1.3 Ingresos

Los

Fuente: Elaborado por los autores

ingresos para el

primer

afio son aproximadamente de

$531,178.50, valor obtenido de la cantidad anual demandada y por ende,

cantidad producida de perfiles plasticos por su precio unitario, es decir,

1,062,357 unidades por $0.50. (Ver Produccion en Anexo 7)
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Sin embargo esta cifra debe ser corregida ya que durante el primer
mes del primer afio de produccion, la compafila comercializa su primera
venta y la politica de cobro es de 30 dias a partir de la entrega del producto,
por lo tanto, este mes no registra ningun ingreso. En este caso, los ingresos

para el 2010 descienden a $486,913.44.

Adicionalmente, para realizar la proyeccion de ingresos de los
préximos 10 afios se debe considerar la tasa de crecimiento anual del
mercado que de acuerdo a la percepcion del mismo afio a afio, se
pronostica una tasa anual del 2%. Por lo tanto, para satisfacer la demanda
creciente, la produccion debe incrementarse asimismo en este porcentaje.

(Ver Ingresos en Anexo 8)

3.1.4 Costos

Los costos se definen como los beneficios sacrificados para obtener
bienes y servicios, 0 a su vez, para cumplir un determinado objetivo. Los

costos estan vinculados directamente a la produccion de perfiles plasticos y

se han clasificado en costos fijos y costos variables.

3.1.4.1 Costos Fijos

Son aquellos que no dependen del volumen de produccién y por lo

tanto son constantes. El costo de mantenimiento de la maquinaria, costo de
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mantenimiento de vehiculo y la mano de obra indirecta son rubros

considerados como costos fijos. (Ver Grafico 3.5)

Gréfico 3.5 Costos Fijos

COSTOS FIJOS

Detalle Costo Anual (%)
Mantenimiento de Maquinaria
Aglomeradora $ 6,191.28
Extrusora 7,200.00
Mantenimiento de Vehiculo
Camidn 4,800.00
Mano de Obra Indirecta
Chofer 4,351.20
TOTAL $22,542.48

Fuente: Elaborado por los autores

3.1.4.2 Costos Variables

Los costos variables estan directamente relacionados con la
produccién, es decir, estos varian dependiendo del incremento o
disminucién de las cantidades producidas de perfiles plasticos. El costo de
acopio, costo de distribucion, mano de obra directa, materia prima y
materiales indirectos son rubros considerados como costos variables. (Ver

Grafico 3.6)

96



Grafico 3.6 Costos Variables

COSTOS VARIABLES

Detalle Costo Anual (%)
Costo de Acopio
Combustible $ 3,255.35
Peaje 1,728.00
Costo de Distribucién
Combustible 304.06
Peaje 225.00
Mano de Obra Directa
Extrusor 13,053.60
Ayudante de Extrusor 11,421.90
Aglomerador 34,265.70
Materia Prima
Costo Kg. Recolectado 84,758.40
Materiales Indirectos
Electricidad 144,237.85
TOTAL $293,249.86

Fuente: Elaborado por los autores

Los rubros fueron calculados de la siguiente manera.

Costo de Acopio

Combustible
Para el acopio de la materia prima, se establecieron rutas
estratégicas para transportar los desechos plasticos de las

plantaciones bananeras hacia la fabrica de la compafia. El vehiculo
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de transporte debe realizar un viaje por dia para cubrir nuestra
demanda de materia prima y lograr el nivel de produccién estimado.

De acuerdo a la ruta definida, se calculo que para realizar cada viaje
el camion debe recorrer 130.8 kildmetros diarios, considerando que
este consume 12 km/gal.,, se determina que el vehiculo necesita

10.90 galones de combustible diesel para trabajar en un dia.

Tomando en cuenta que actualmente el precio por galon de diesel es
igual a $1.037, se calcula que diariamente el costo de combustible es
de $11.30 y por ende mensualmente este valor asciende a $271.28
($11.30 x 24 dias al mes). Lo que finalmente nos indica que en un

ano el costo de combustible se encuentra alrededor de $3,255.35.

Peaje

El peaje es un rubro que esta vinculado directamente a las rutas
definidas para la recoleccion de la materia prima, es decir, los viajes
gue el camion realiza desde las haciendas hasta la planta de
produccion. Diariamente cada viaje representa un valor de peaje de
$6. Esta cifra nos ayuda a calcular el costo mensual de peaje igual a
$144 ($6 diarios por 24 dias al mes) y finalmente el valor asciende a

$1,728 al afio.
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Costo de Distribucion

Combustible

Para la distribucién de los perfiles plasticos hacia las bodegas de los
clientes, el camion debe realizar 75 viajes al afio. De acuerdo a las
rutas definidas, se procede a calcular el costo de combustible de la
misma manera que en la actividad de acopio. El vehiculo debe
recorrer 3,518.53 kilébmetros al afio, considerando que el camién
consume 12 km/gal., se determina que el vehiculo necesita 293.21
galones de combustible diesel para trabajar en un afilo. Tomando en
cuenta que actualmente el precio por galon de diesel es igual a

$1.037, se calcula que el costo anual de combustible es de $304.06.

Peaje
Como se menciond anteriormente, el vehiculo debe realizar 75 viajes
al afio para distribuir el producto, el costo de peaje para cada viaje es

igual a $3. Entonces, el costo anual de peaje asciende a $225.00.

Mano de Obra Directa

Los rubros fueron calculados en base al sueldo mensual del personal

gue opera las maquinarias. (Ver Gréfico 3.7)
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Gréafico 3.7 Mano de Obra Directa

MANO DE OBRA DIRECTA

Sueldo Sueldo Sueldo
N° Cargo M_ens_,ual Mensual Total Anual ($)
Unitario ($) ($)
3 Extrusor $362.60 $1,087.80| $13,053.60
3 Ayudante de Extrusor $317.28 $ 951.83| $11,421.90
9 Aglomerador 1$317.28 $2,855.48| $34,265.70

Fuente: Elaborado por los autores

Materia Prima

El costo anual recolectado en

de kilogramo las plantaciones
bananeras es igual a $84,758.40, valor que proviene de la multiplicacion del
precio por kilogramo por la cantidad anual recolectada de desechos plasticos

pesada en kilogramos ($0.09 por 941,760 kg/afio).

El precio por kilogramo de desecho plastico es establecido por los
productores bananeros y debe mantenerse en $0.09 debido a que este es el

precio de mercado.
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Materiales Indirectos

= Electricidad
La unidad de medida que nos permitirA calcular el costo de
electricidad, es kilovatios por hora (kv/hr). Para este célculo es
necesario conocer el nimero de horas que trabaja la maquinaria, lo
cual se estimé bajo el nivel de produccién determinado para cubrir las
ordenes de pedido. Por otro lado, el nimero de kilovatios fue medido
en el panel de control de la maquinaria, mientras ésta estuvo

operando.

Finalmente, el nimero mensual de kilovatios (143,750.25 kv.) se
multiplica por el precio por kilovatio establecido por la empresa
eléctrica ($0.083616) y nos da como resultado un valor mensual de

$12,019.82, por ende un valor anual de $144,237.85.

3.1.5 Gastos

Los gastos se definen como recursos que la compafiia destina para el
cumplimiento de sus funciones. Los egresos por sueldos administrativos,
servicios basicos, suministros y publicidad son considerados Gastos

Administrativos. (Ver Grafico 3.8)
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Grafico 3.8 Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Detalle Agl?;lt(()@

Sueldos Administrativos
Gerente Administrativo $ 8,702.40
Gerente Financiero 7,614.60
Gerente de Adquisiciones y
Ventas 7,614.60
Supervisor de Planta 7,614.60
Servicios Basicos
Luz, agua, teléfono, Internet 3,600.00
Suministros
Equipo de Seguridad Industrial 4,000.00
Publicidad
Mantenimiento de Pagina Web 250.00
TOTAL $39,396.20

Fuente: Elaborado por los autores

Los rubros fueron calculados de la siguiente manera.

Sueldos Administrativos

Los montos anuales fueron calculados en base a los sueldos
mensuales del personal administrativo, el cual fue analizado en capitulos

anteriores. (Ver Gréfico 3.9)
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Gréafico 3.9 Sueldos Administrativos

NE Cargo Sueld_o Mensual Sueldo
Unitario ($) Anual ($)
1 Gerente Administrativo $725.20| $8,702.40
1 Gerente Financiero $634.55| $7,614.60
1 Gerent_e _de
Adguisiciones y Ventas $634.55| $7,614.60
1 Supervisor de Planta $634.55| $7,614.60

Fuente: Elaborado por los autores

Servicios Basicos

El gasto de servicios basicos mensual es aproximadamente de $300,
valor que asciende anualmente a $3,600. Este valor fue calculado por medio

de referencias de fabricas aledafas.

Suministros

El monto anual equivalente a equipo de seguridad industrial ($4,000)

fue estimado por medio de referencias de fabricas aledafas.

Publicidad
El costo anual por mantenimiento de la Pagina Web es igual a $250,
monto obtenido por medio de cotizaciones realizadas por Estrategias

Visuales, una compafiia en particular que disefia paginas web.
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3.1.6 Valor de Desecho

Un beneficio que no constituye un ingreso pero que debe estar
incluido en el flujo de caja del proyecto, es el valor de desecho de los activos

remanentes al final del periodo de evaluacion.

Para determinar el valor de desecho se utilizara el método contable,
el cual considera que el valor contable o valor en libros es igual al valor de
adquisicion de cada activo menos la depreciacion que tenga acumulada a la
fecha del calculo, es decir, lo que le falta al activo por depreciar en el

periodo de evaluacion. (Ver Grafico 3.10)

Grafico 3.10 Valor de Desecho

Extrusora $ 184,134.11| $ 36,826.82 10 $ 14,730.73
Construccion de $ 47,517.66| $ 23,758.83 20 $ 1,187.94
Galpon

Instalacion Eléctrica |$ 64,826.28| $ 12,965.26 10 $ 5,186.10
Aglomeradora $ 61,912.77| $ 12,382.55 10 $ 4,953.02
Compresor $ 3,584.00] $ 716.80 10 $ 286.72
Camioén $ 71,480.00| $ 14,296.00 5 $ 11,436.80

Fuente: Elaborado por los autores
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3.1.7 Flujo de Caja

3.1.7.1 Flujo de Caja del Proyecto

El flujo de caja consiste en registrar las entradas y salidas de efectivo
en un periodo determinado y ayuda a determinar la liquidez de una
compafiia y la viabilidad de un proyecto midiendo la rentabilidad de la
inversion debido a que los flujos netos son la base del calculo del Valor
Actual Neto y de la Tasa Interna de Retorno. En el Anexo 9 se presentan los
egresos totales detallados que permiten construir el flujo de caja del
proyecto para los primeros 10 afios (Ver Anexo 10). Como se puede
observar, a partir del primer afio los flujos netos son positivos debido a que

los ingresos son mayores a los egresos.

3.1.7.2 Flujo de Caja del Inversionista

Para determinar cual es la rentabilidad que obtendra el inversionista
por los recursos propios aportados para la ejecucion del proyecto, se debe
efectuar una correccion al flujo de caja que mide la rentabilidad del total de
la inversién, mediante la incorporacion del efecto del financiamiento por la

obtencién de un préstamo. Es decir, al flujo de caja efectuado anteriormente
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se debe agregar el valor del préstamo bancario y los pagos anuales. (Ver

Anexo 11)

3.1.8 Indicadores de Rentabilidad

Es necesario conocer si el flujo de caja proyectado permite al
inversionista obtener la rentabilidad deseada, ademas de recuperar su
inversion. Dicha evaluacion se realiza mediante el calculo y analisis de los
meétodos mas comunes que corresponden a los denominados valor actual

neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR) y periodo de recuperacion.

3.1.8.1 Valor Actual Neto (VAN)

Es el método mas comun y mejor aceptado por los evaluadores de

proyectos. Mide la rentabilidad deseada luego de recuperar toda la inversion.

Consiste en calcular el valor actual de todos los flujos futuros de caja,
proyectados a partir del primer afio de operacion y le resta la inversion total
expresada en el afio cero. Cabe recalcar que el valor del dinero varia con el
tiempo, por lo tanto es necesario descontar de cada periodo un porcentaje

anual estimado como valor perdido por el dinero durante el periodo de
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inversion. Este porcentaje es conocido como tasa de descuento y una vez

obtenido, se calcula el VAN.

Los criterios de evaluacién del resultado del VAN son los siguientes.
Si el resultado es mayor a cero, este valor mostrara cuanto se gana con el

proyecto. Si el resultado es igual a cero, indica que el proyecto reporta

exactamente la tasa i que se queria obtener luego de recuperar el capital

invertido. Si el resultado es menor a cero, es decir negativo, el proyecto no

es conveniente y presenta pérdidas.

Calculo de la Tasa de Descuento (TMAR)

Para calcular la tasa de descuento se utilizara el Modelo de Fijacion

de Activos de Capital, CAPM. Este método utiliza la siguiente férmula.

ke =Rf + B (Rm = Rf) + Sp

Donde:
ke = Rendimiento esperado

Rf = Tasa libre de riesgo (Bonos del Tesoro de Estados Unidos)
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B = Coeficiente de riesgo de la competencia
Rm = Tasa de rendimiento del mercado

Sp = Riesgo Pais

En donde:

ke = 4,38% + 1,15 (10% — 4,38%) + 7,16%

ke =18%

De acuerdo al célculo realizado, la tasa de descuento es igual a 18%.

Una vez obtenido este dato, se procede a calcular el VAN.

Finalmente, se determina que el VAN del proyecto es igual a
$198,633.34, mientras que el VAN del inversionista es igual a $159,714.33,
esto significa segun los criterios de evaluacion mencionados anteriormente

gue el proyecto es rentable. (Ver Anexos 10 y 11 respectivamente)

3.1.8.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno mide la rentabilidad como porcentaje,
siendo un segundo criterio de evaluacion importante para la toma de

decisiones.
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Anteriormente, por medio del calculo del VAN, se demostré que el
proyecto ofrece al inversionista una rentabilidad superior al 18% exigido.
Esto indica que se puede exigir al proyecto una ganancia superior a esta

tasa.

La maxima tasa exigible sera aquella que haga que el VAN sea igual
a cero. Esta condicion se cumple con una tasa del 30%, que representa la
TIR del proyecto. Mientras que el 33% representa la TIR del inversionista.
Ambos porcentajes son mayores a la tasa de descuento lo que significa que
el proyecto a través de este analisis, también es rentable. (Ver Anexos 10 y

11 respectivamente)

3.1.8.3 Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion es el tercer método mas
usado para la evaluacién de un proyecto. Este método tiene como obijetivo
medir en cuanto tiempo se recupera la inversion, incluyendo el costo de

capital involucrado.
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Considerando la tasa de descuento del 18%, en el Anexo 12 se
puede observar que el tiempo de recuperacion de la inversion necesaria
para el proyecto es aproximadamente de 4 afios. Mientras que en el Anexo
13 se presenta luego del calculo respectivo un tiempo de recuperacion para

el inversionista de 5 anos.

3.1.9 Analisis de Sensibilidad — Crystal Ball

Un proyecto siempre es vulnerable a la reaccion de los competidores
gue intentaran ofrecer mejores opciones a los consumidores, los
proveedores que intentaran subir los precios de los insumos, e incluso los
trabajadores que solicitaran mayores salarios. Por esta razén, la posibilidad
de estos factores debe pronosticarse por medio del analisis de la
sensibilidad de la rentabilidad del proyecto. Anticipar estas variaciones
permitira a la compafia medir el impacto ocasionado y crear planes de

contingencia.

Para la realizacion del analisis de sensibilidad es necesario establecer

gué parametros del modelo son los mas criticos al determinar la solucién.
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Estos parametros sensibles son aquellos cuyos valores no se pueden
cambiar sin que la solucién 6ptima cambie. El objetivo de este andlisis es
simular los resultados que puede asumir el VAN del proyecto si los valores
asignados a los parametros se cambiaran por otros valores posibles. Para
esto se utilizara el programa Crystal Ball que es un software especializado
gue trabaja generando simulaciones de Monte Carlo tomando como base los

datos de las hojas de célculo de Microsoft Excel.

Las variables tomadas para la realizacion de este analisis son el
precio por unidad de perfiles plasticos, la cantidad demandada de los
mismos Yy la tasa de descuento del proyecto. Por medio de estudios se ha
definido que estas variables mantienen una distribucion normal vy
determinaran como cambios realizados en las mismas afectan al VAN del

proyecto.

Se realizaron 10,000 pruebas, en las cuales varian las variables
mencionadas anteriormente y se calculd los diferentes valores del VAN

obteniendo las siguientes conclusiones.
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Para este proyecto existe una probabilidad del 95% de que el VAN

Séa mayor que cero.

Gréfico 3.11 Simulacion en Crystal Ball

10.000 Trnals Frequency View 9.547 Displayed
VAN
0,04 400
£ 0,03 2L %-I
=) 0
L] |
s =
e o002 200
x &
0,01 - - 100
0,00 J ' o
-200000,00 200000,00 A00000,00
229782,312301345
P 5469034 Certainty: 95,00 % 4 |546025.21

Fuente: Crystal Ball
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3.2 Conclusiones

Una vez evaluado el proyecto de produccion y comercializacion de
perfiles plasticos a base de materia prima reciclada para compafias
exportadoras de banano en la ciudad de Guayaquil, por medio de los
estudios realizados se puede concluir que efectivamente el proyecto a mas

de ser factible, es rentable.

La necesidad de que las cajas de banano arriben en excelentes
condiciones a puertos internacionales es la razon principal por la cual los
exportadores se ven atraidos a utilizar perfiles plasticos dentro de su
proceso de embalaje, y mas aun debido a los magnificos resultados

comprobados.

Asimismo, no existen perfiles elaborados por otros materiales en el
mercado nacional e internacional que ofrezcan similares caracteristicas
técnicas y aplicaciones. Otro factor muy importante es el precio de los
perfiles plasticos provenientes del reciclaje, el cual resulta tener una relacion
costo-beneficio sumamente alta. Por lo tanto, la industria exportadora de
banano tiende a consumir el producto en altas cantidades contando con el

crecimiento del mercado afo a afo.
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Refiriendose a la competencia, la compafila mantiene una gran
ventaja sobre esta debido al convenio establecido con el Grupo Quirola,
compaifiia que posee 4,000 ha de banano y genera la cantidad suficiente de
desechos plasticos para abastecer a la compafiia productora de perfiles. El
convenio mencionado anteriormente consiste béasicamente en el
compromiso del Grupo Quirola con la compafiia de entregar materia prima a

bajo costo, lo que permite obtener un margen de ganancia mayor.

De acuerdo al estudio financiero, el VAN que es un indicador de
rentabilidad genero resultados favorables, siendo igual a $198,633.34. Este
criterio en conjunto con el estudio de la TIR, la cual es igual al 30%, son

factores que permiten afirmar la viabilidad del proyecto.

3.3 Recomendaciones

Se recomienda seguir la estructura del analisis propuesto para la
puesta en marcha del proyecto de produccion y comercializacion de perfiles

plasticos elaborados con materia prima reciclada.
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Ademas, se recomienda expandir las lineas de produccién de la
compaiiia en el largo plazo debido a que por medio de la investigacion de
mercado se demostré6 que las empresas exportadoras de banano que
compran actualmente perfiles plasticos, a su vez consumen otros productos
gue se complementan entre si, los mismos que también pueden ser
fabricados a base de materia prima reciclada. Al cumplir esta finalidad es
necesario recordar que la compafia debe continuar la realizaciébn de sus
operaciones bajo el pull-system, el cual ayudara a reducir los costos de

inventario inicial y los costos de productos terminados.
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