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RESUMEN EJECUTIVO.

En la ciudad de Guayaquil, se evidencia la falta de un programa de reciclaje
eficaz que solidifiqgue la cultura de prevencion y considerar que el cuidado del
medio ambiente nos compete a todos. El desafio actual de las empresas
guayaquilefias compromete a utilizar productos reciclados en sus empaques de
sus productos terminados o como parte de un servicio. Y esto tiene que
convertirse en una preocupacion constante. El propédsito del trabajo de
investigacion es aplicar un plan de marketing para comercializar fundas plasticas

biodegradables a partir de la recoleccion de desechos de plasticos.

En el diagndstico del problema al observar los antecedentes y perspectivas de
la empresa, se encontré que existe una buena percepcion y aceptacion de la
propuesta, sin embargo, en el transcurso de la investigacion se pudieron
identificar otros factores determinantes en la problemética, factores que dieron un

giro importante al enfoque inicial del proyecto.

Por lo anteriormente expuesto, mirando desde la perspectiva de la compafiia se
propuso acciones y lineamientos enfocados a un analisis exhaustivo del proceso
operativo del plan de marketing del producto para dar una solucion concreta al

problema.

En resumen, este trabajo se centra en la problemética real existente en la ciudad
de Guayaquil, y en todo el Ecuador, la misma que tiene que ver con la ausencia
de una conciencia real de la situacion de los desechos plasticos, lo que
constituye en el punto de partida de la propuesta, la misma que quedara
fundamentada cientificamente y proporcionara una herramienta util para la
creacion de un plan de mercadeo para poder establecer las estrategias

comerciales, administrativas y financieras para el mercado en estudio.

Pagina 2



DEDICATORIA

Dedicamos este proyecto de tesis a Dios y a nuestros
padres. A Dios porque ha estado con nosotras en
cada paso que damos, cuidandonos y dandonos
fortaleza para continuar, a nuestros padres, quienes
a lo largo de nuestras vidas han velado por nuestro
bienestar y educacion siendo nuestro apoyo en todo
momento. Depositando su entera confianza en cada
reto que se nos presentaban sin dudar ni un solo
momento en nuestra inteligencia y capacidad. Es por
ellos que somos lo que somos ahora. Los amomos

con nuestra vida.

Katherine Ochoa Murillo.

Sabrina Qifidnez Vera.

Pagina 3



AGRADECIMIENTO

Los resultados de este proyecto, estan dedicados a todas aquellas
personas que, de alguna forma, son parte de su culminacion. A
nuestras familias por siempre brindarnos su apoyo, tanto sentimental,
como econdémico. Pero, principalmente nuestros agradecimientos
estan dirigidos hacia la excelentisima autoridad de nuestro tutor y
amigo, Mba. Ing. Fernando Teran Restrepo, sin el cual no hubiésemos
podido salir adelante, por su generosidad al brindarnos la oportunidad
de recurrir a su capacidad y experiencia cientifica en un marco de
confianza, afecto y amistad, fundamentales para la concrecion de este
trabajo.

Katherine Ochoa Murillo.

Sabrina Quifiénez Vera.

Pagina 4



CERTIFICACION DE LOS AUTORES DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

Guayaquil, 07 de febrero del 2011.

Certifico que el Proyecto de Investigacion titulado Plan de marketing en la ciudad de
Guayaquil de envases plasticos biodegradables, ha sido elaborado por las Srtas.
Katherine Ochoa Murillo y Sabrina Quifidnez Vera, bajo mi tutoria, y que el mismo
retne los requisitos para ser defendidos ante el Tribunal Examinador que se designe

al efecto.

(FIRMA DEL TUTOR)

MBA. ING. FERNANDO TERAN RESTREPO.

Pagina 5



- INDICE -

CAPITULO Leeriiiiiiicsrsneeeiesisiesssnneessssssssssssnsessssssssssssnsessssssssssssssessssssssssssssesssssssssssnnsssssssssssssnnsesssssssssssnnnsasssssns 8
DISENO DE LA INVESTIGACION ..uueuiririreririeenieisesesesssesesssssssssssssssssssssssesesesssssssssssssssssssssssssssssssssass 8
1.1 Antecedentes de la investigacion 0 INtrOQUCCION ............cc..eovueeeeeenieiniienieeeieeseeeee e 8
1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION ... uvtteuteesuteeeteesteeenseessteesnseesatesssseesasessssessasesssessssesssessssesssessssessnsessseesssessaseessseens 8
1.2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA . ..eetutteeuteerureeeseessteesseesssessnseesssessnsessssessseesssessnsessssessssesssessssesssseessseesnseessseens 8
1.2.2  Formulacion del problema de inVestiGaCioN: ...............cceccuueeeeciueieesiieeeeciieeeeieaeeseeaesseeeeestaea e anes 9
1.3 Objetivos de 10 iNVESLIGACION. ...........cocueeereeeiiiesieeeiteeeeet ettt ettt ettt ettt e steeenee e 9
1.3.1 ODBJELIVO GONEIQL: ...ttt ettt ettt s sttt s e st ettt e e 9
1.3.2. ODJELtIVOS @SPECIICOS: ..ottt ettt s et s e st e st e st e st e s beesbeeeneenas 9
1.4. Justificacion de 1a INVESLIGACION. .........ccc.eeevueeeeueierieeit ettt ettt ettt et e s e e es 10
BN X (o [ [0 Xe [ e T4 (=3RS 12
1.6. FOrmulQCion d@ HiPOLESIS .........ccuueeeeieieeeeieeeeeee e et eeeeee e ettt e e e st aeetta e e ettt e e estsaaeessaaaesssasasasseseesses 20
T N o 1o Yo 1 (XY KN [=d £ T=J | OSSR 20
1.6.2 1V T4 o] o] =3RRI 21
1.7 Aspectos Metodoldgicos de 1a inVeStIGACION. .............ocueevueienieesiiiesieesit ettt 22
1.7.1 TipO d€ eStUAIO Y A& DISEAO: ........cceueeeteieieee ettt ettt ettt e teesiteesneenane s 22
1.7.2 MEtodo de iNVESLIGUCION: ......cc..eeeseeeeiiieieet ettt ettt ettt ettt et sateesneenane s 22
1.7.2.1 1Y =4 e Lo K =T T4 ol TP SPRP 22
1.7.3 Fuentes y técnicas para la recoleccion de informacion.................ueeeceeeeecvveeeeciiieeeiiieeesieeeeecveeeeens 24
2 30 B o [ (=Tol 1 1ol o =38 Lo =1 ¢ Lol V=) (o SRR 24
1.7.3.2. LA tECNICA A€ [0 ENEIOVISEA: ......ceseveeiiiesiieesiiiesieesit st esttt st sttt e ste e sttt e ste e sttt e satsesssaessaensseesseenases 24
1.7.3.3 La técnica de 1a 1ectura CIENTIICA: ........c.uoeeueieneeeiiese ettt 24
1.7.4  Tratamiento de 10 iNfOrMQACION: .............ueeeecueeeeeeiieeeeete et e st e e s e e s st e e s steaeseseaeesssseaesns 24
1.8 ReSUILATOS @SPEIAUOS. ......ooeeeveeeeeieeeeie et e et e e et e e ettt e e sttt e e sttt e e s aaseaesasteaesasseaesssteassssnasnssseaanans 25
CAPITULO lettiiiiiiiesssnreeinnisissssnssesisnssssssssssessssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnssssssssssssssnnsesssssssssssnssasssssss 27
ANALISIS, PRESENTACION DE RESULTADOS Y DIAGNOSTICO...cceurereriersesesesssesssesssessssessssens 27
2.1 Andlisis de la situacion actual del ProdUCTO. ...............ccuueeeeceeeeeieee et eecee et e e e tee e ssaraaesaaeaan 27

D B o o Y (oo B VYV g =J [ o ] =SSR 28

D B2 Mo L3 0T [ Ko L= ][0 Ry o Lol e RS 33
A K=T o Lo (=T Yot o K3 VA = &) o Lot o KRS 34
2.2.1 Los envases biodegradables ganan espacio en el mercado ..............cceeecvveeeccereesiieeesiireeeiiiesessiennnn 34
2.3 Marco legal para ingresar al MErCAUO..........cccuecvevrierieeieeeee ettt s e s esse e e eanas 36
2.4 INVEStIJACION dE MEICAUO .....c.eovveeveieiectietietietete ettt ettt e e e ettt et et e ese s s e e teeteets et easessseseessans 37
2.4.1 Objetivos de la investigacion de MErCAUO. ...............cccueeeeeeeeeeeeeeeeieeeeeeeeeetee et e e e ereeeeeiasaaesaeeaan 37
2.4.2 Perfil de 10S @NCUESTAUOS..........cccecueeeeeeieeeeiee ettt eeee e e sttt e e et e e s ttee e e s tteaesasseaessusesassasseaesanssaessanenas 38
2.4.2.1 CASAS COMEITIAICS ......veeneeeieesiieeseesit ettt ettt ettt ettt et et e e st e et s esteenbteeste e baeensneeses 38
2.4.2.2 EXPOrtadoras de BANGNO. ............oeeecuueeeeeiiieeeeciesessceeaesetteaeeateaessstaaessaeaesassesessssesasssssessanssaessseeas 41
DN R D -4 i Ta] [ol o] ¢ o (=0 Lo I 1V 1 L=y 1o S 43
2.6 Conclusiones de la Investigacion de Mercado..................oeeceeeeeeccueeeeiiieeeeeieeeecieeeeseeeeeeaeeeeecaraaeaaeeaan 55
2.7 VErifiCACION A NIPOLESIS. ....oeeeeveeeeeeeeeeeeee et eeetee e ettt e et e e ettt e e ettt e e e e ts e e e e tsaaeesasssaeatseseessssaseasssnaan 55
2.8 FODA e ettt e b ettt ettt et ae e be e e hae e beeeate e beeebeeebeeeaaeeeabeeenaae e baeenaee et 56
2.9 Entorno y analisis de [a iNVESHIGACION. ........ccccuvveiriiieiiieieieeie sttt sseas 58
2.9.1. ANTECEDENTES . ...ccttttittteitteeitteeiteeitteesaeessseessaeessssassseesssassssasssasssessssasssessssasssesasssensessssesassessssesensesaes 58
O =T 7 4 Lo (= o T 1 =T OO P PSPPI OPPPPPN 58
2.10.1. Poder de negociacion de 105 ProVEEUOIES .............c.eeeeecueeeeeeieieecieeeeceeeecteeesseaeeesaeaeseseaassseeeas 58
2.10.2. Poder de negociaCion de [0S CHENTES............cccueeeeeeeeeeeeie e et ee e et e e eeaaeeeetaaeesaeeaan 59
2.10.3. AMENQAZA A€ NUEVOS ENEIANTES ....cceeeeeeeeiieeeeiee et e e ettt e et e e sttt e e e sttt e e sitaeessttteessattessssteassssseneas 59
2.10.4. AmMenaza de ProdUcCtos SUSTIEULOS ..........ccccuuveeieeeeeeiiiiieeee e eeeseetee e e e e e eetsat e e e eesssssssaaaaeesesssssseaaaaeans 59
2.10.5. Rivalidad entre 105 COMPELIAOIES ........cccceuueeeeeieeeeeeeeeeee ettt e ettt a e e e e ettt a e e e e e ssasseaaaaaean 59

Pagina 6



L0 N 8 U 0 60

PLAN DE MARKETING ... ctrtttttiiiccsssnreetisssssssssnsessssssssssssnsesssssssssssssssesssssssssssnnsssssssssssssnnsesssssssssssnnsassssssas 60
PARA LA COMERCIALIZACION DE FUNDAS PLASTICAS BIODEGRADABLES.........cccevvvunneeinnnens 60
3.2.1 PRODUCGTO .c.eveseeeet ettt ettt ettt ettt s e ettt e s tta e sttt s e ateeaataeastaessa e e ssaeasst e staasssaassaesssaassaesssaassaeases 60
I B R N [ Y=t o (=3 e o Yo [ Lo (o USSR 60
3.2.1.2. Caracteristicas del producto Sector COMEICIA] ............cccveeeeccueieeiiriieeeciieeeceeeesieeeeecveaeesirraaessaeens 61
3.2.1.3 Caracteristicas del producto SECtOr DANGNEIO. ...........ccccveeeeeceeeeesiieeeeciieeeceeeesieeeescaeaeesisraaesseeans 61
CRC N Ko lWole la=To le [ o1 do Lo [V o {o X TN TSR PPSPSR 62
3.3.1 El @NVASE O CONTONEUON. ...cooonvveeeiiieeeieee ettt et e e ee e st e e s atta e e st e e s s staaessstaessssesssssssasssnseneas 64
3.3.3 L0S QtributOS Al ProQUCTO. .......cccueeeieeeeiiieieet ettt ettt 66
R T S X o 0 75
2R o 1 77
3.6 PROMOCION .......ccueueueneneneneresessssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssesssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesesssssesssssens 81
3.7 ESTUDIO ORGANIZACIONAL DEL PROYECTO ....ccceovuneeennnsssssssnnsesssssssssssnsssssssssssssnnsssssssssssssnnsssssssssssssnnssnss 83
I A LV 15 (o ] ¢ B UPTP 83
R Y/ K (o PP 83
CAPTTULO [V cutrerereeeeeerereressesssesessssssssesesssssssssessssssssssssssessssassssssssssssssssssesessssassssssesessssesssssessnsesssssesenes 84
ESTUDIO FINANCIEROD .....uutiiiinriiiinniiiiinseiiisssssissssiisssssisssssssmssssssmstssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssassses 84
4.1 INVEISION dE MEICAUO. ........eeeeeeeeeeee e ee e tee e et e e ettt e e et a e et a e e et e s eassaaeeaasssaeetseseeasssaeesassnaan 84
Lo L o XN 92
VBV (o | Lo T lte [ D LYol 1 Lo LSRR 94
R 1] (o X (= O | 1o SRS 95
INdicadores de RENtADITIAAU. ..................uvveeieeeeeeieeeee et eee et e e e e e ettt a e e e e e st aaaaeeessssssaeaaaeessees 95
4.4 ANGIiSiS A SENSIDIlIAAM .........cc..ovveeeeeeeeeeeeeeee et ettt e et e e ettt e e et a e e e a e e et a e et aeeaaaaaan 99
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......ccvereiiiiiiissssnnnesnsnisssssssnssesssssssssssnssssssssssssssnnsesssssssssssnnsassssssssssnns 102

Pagina 7



CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Antecedentes de la investigacion o Introduccién

El presente trabajo pretende disefiar un plan de marketing para la comercializacion
de productos plasticos biodegradables lanzando al mercado fundas y sacos de este
material destinado para el mercado comercial, industrial y agricola.

El plan operativo para la introduccion de este producto requiere de un programa de
reciclaje de desechos solidos (plasticos) en la ciudad de Guayaquil. Es importante
considerar que el propdsito de este trabajo es paliar en algo la alta contaminacion
que existe debido a los desechos soélidos principalmente los plasticos que tardan

hasta mas de 200 afios en degradarse.

Ante este problema, han surgido actividades como el reciclaje, es decir la accion de
volver a introducir en el ciclo de produccién y consumo productos materiales

obtenidos de residuos.

Segun investigaciones realizados por el Diario El Universo en Junio del 2010, entre
el 30% y 40% ha crecido en los ultimos dos afios el mercado de produccion y
comercio de fundas y sacos biodegradables en el pais, lo que se estima que
empresas dedicadas a la elaboracion de plasticos han encontrado un nuevo nicho
de mercado.

1.2 Problema de Investigacion
1.2.1 Planteamiento del problema:
Si bien los plasticos podrian ser reutilizados o reciclados en su gran mayoria, lo

cierto es que hoy, estos desechos son un problema de dificil solucion,

fundamentalmente en las grandes ciudades.
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Es realmente una tarea costosa y compleja para los municipios encargados de la
recoleccion y disposicion final de los residuos ya que a la cantidad de material

plastico se le debe sumar el volumen que representan.

Por sus caracteristicas los plasticos generan problemas en la recoleccion, traslado y
disposicion final. Algunos datos nos alertan sobre esto. Por ejemplo, un camion con
una capacidad para transportar 12 toneladas de desechos comunes, transportara
apenas 6 6 7 toneladas de plasticos compactado, y apenas 2 de plastico sin
compactar. Dentro del total de plasticos descartables que hoy van a la basura se
destaca en los ultimos afios el aumento sostenido de fundas plasticas, botellas
descartables de aguas de mesa, aceites y bebidas isoténicas, alcohdlicas y no
alcoholicas. De esta manera, resulta claro que el abandono de estos materiales al

medio ambiente representa un grave problema para el ecosistema.

1.2.2 Formulacién del problema de investigacion:

El problema de investigacion se formulard en base del siguiente cuestionamiento:
¢Qué medidas se pueden implementar para poder reducir la contaminaciéon

generada por la acumulacién de desechos soélidos en la ciudad de Guayaquil?

1.3 Objetivos de la investigacion.
1.3.1 Objetivo general:
Introducir el uso de plasticos biodegradables, en la ciudad de Guayaquil, buscando

reducir los niveles de contaminacién de desechos soélidos, asi como de aguas

residuales.

1.3.2. Objetivos especificos:

e Realizar el analisis situacional de la ciudad escogida con la finalidad de

identificar la importancia de realizar el estudio del caso.
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e Definir las principales caracteristicas del mercado potencial de las fundas y

sacos biodegradables.

e Investigar sobre los procesos que intervienen en la degradacion del plastico

hasta convertirlo en el producto terminado.

e Realizar un plan de marketing para determinar las estrategias de lanzamiento

al mercado de las fundas y sacos de plastico biodegradable.

e Determinar la inversion para la implementacion de este negocio, determinar
ingresos y costos operativos y financieros y proyectarlos a un mediano plazo,

de ese modo calcular la rentabilidad y sostenibilidad del proyecto.

1.4. Justificacién de la Investigacion.

El presente trabajo de investigacién surgi6 como una necesidad percibida en la
atencién al problema global de la contaminacion ambiental donde mas de una

tercera parte de las tierras del planeta se ven amenazadas por la desertificacion.

La basura generada por las actividades humanas hasta mediados del siglo XX
consistia principalmente en desechos biodegradables o reciclables. Al incorporarse
el plastico a la vida cotidiana, una parte considerable de los desechos producidos
comenz6 a acumularse en el ambiente, precisamente por la resistencia de los
plasticos a la corrosién, la intemperie y la degradacién por microorganismo

(biodegradacion).

La degradaciéon de los plasticos sintéticos es muy lenta. Como ejemplo, la
descomposicion de productos organicos tarda 3 0 4 semanas, la de telas de algodén
5 meses, mientras que la del plastico puede tardar 500 afios. Esta durabilidad es

uno de los problemas que presentan los plasticos para el medio ambiente.
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El otro problema es que se fabrican a partir del petréleo, que son fuentes no
renovables de energia. La razon por la cual los plasticos tradicionales no son
biodegradables es porque son polimeros demasiados largos y compactos como para
ser atacados y degradados por los organismos descomponedores. Pero los plasticos
biodegradables producidos por bacterias tienen una estructura que puede ser

destruida por los microorganismos.

Por otra parte existe una demanda insatisfecha de fundas y sacos biodegradables.
La inversibn que hacen las empresas comerciales y agroindustriales en comprar
estas fundas para su actividad se debe a que muchas de ellas han tomado
conciencia sobre la importancia de cuidar el medio ambiente, lo que les favorece

ademas en su imagen corporativa al adoptar medidas ambientalistas.

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 compafias que se dedican a esta actividad 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 fécil

comercializacidon ya que no se debe incurrir en una red de distribucion.

En el desarrollo de los capitulos se describiran todos los elementos que integran
este plan de inversion lo que nos ayudarad a comprender cada uno de ellos como
parte del conjunto integral y global de estrategias, orientadas hacia las necesidades

del mercado.

Para la elaboracion del trabajo se utilizaran métodos de investigacion cientificos vy el
uso de técnicas de recopilacién de la informacién como la blsqueda bibliogréafica, a
través de la recopilacion de informacién por medio de publicaciones en medios

escritos, revistas especializadas, etc. Con los resultados obtenidos se analizara el
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impacto de la comercializacion de fundas y sacos de plastico biodegradables

considerando como una actividad rentable.

El trabajo busca incentivar y orientar a inversionistas para el desarrollo de un
producto novedoso, con lo cual se obtendria como pais un mayor ingreso de divisas
asi como también se reduciria la tasa de desempleo por las fuentes de trabajo que

se generarian.

La investigacion es totalmente viable y la realizacion de esta es factible, no
existiendo problemas de logistica ni de infraestructura, porque de acuerdo a los
datos obtenidos en la investigacion, analizaremos soluciones factibles a los
diferentes problemas que en ella se encuentran, encarando las deficiencias y

necesidades del sector y planteando soluciones mediante la actividad propuesta.

1.5 Estado del arte

El reciclaje de plasticos es todavia incipiente en Ecuador, pero un proyecto
desarrollado por el Centro de Investigaciones Aplicadas a Polimeros (CIAP) de la
Escuela Politécnica Nacional (EPN) y la Fundacién para la Ciencia y la Tecnologia
(FUNDACYT), busca ofrecer alternativas tecnoldgicas para fortalecer ese proceso.
Al reciclar el plastico, los desperdicios se convierten en materia prima v,
paralelamente, se contribuye a solucionar el problema ambiental causado por la

presencia de desechos en botaderos y quebradas.

“En el pais si se hace reciclaje del plastico pero a veces no es 6ptimo, buscamos
ampliar la actividad a otros polimeros y mejorar los procesos de reciclaje, ofreciendo
alternativas para realizar reciclaje quimico”, explica Francisco Cadena, director del

proyecto CIAP.

El CIAP fue creado en 1996, con el auspicio de FUNDACYT, y desarrolla el proyecto
“Alternativas de reutilizacion y reciclaje para materiales poliméricos” con un aporte

de Fundacyt por US$39.989, que se complementa con una contraparte de la EPN
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por US$10.000. Los investigadores buscan la metodologia para el reciclaje de los
distintos tipos de polimeros existentes: polietileno, polipropileno (los mas comunes y
gue se usan para recipientes y envases de alimentos), vinilicos (como el PVC),
acrilicos, poliésteres lineales (usados en la fabricacion de gaseosas) y poliamidas

(nylon, cuerdas, hilos).

El proyecto busca encontrar las mejores alternativas para ofrecerlas al sector
productivo nacional. Con algunas empresas nacionales se han disefiado estrategias
de capacitacion a los trabajadores para optimizar el reciclaje de plasticos. En
Guayaquil, de las 950.000 toneladas de basura que se recolecta cada afio en
Guayaquil, solo el 21% es reciclado. Las cifras las manejan empresas privadas
involucradas a la actividad, pues ninguna entidad gubernamental ni el Municipio

poseen estadisticas sobre el particular.

Segun datos de Fibras Nacionales, en la ciudad se recuperan, cada afio, unas
54.000 toneladas de cartones y 16.000 de papel. Reciplasticos, otra empresa
privada, sostiene que en el Puerto Principal se reutilizan anualmente 20.000
toneladas de plastico y 4.800 de vidrio.

Recynter es experta en la recuperacion de metales. Sus estadisticas hablan de
120.000 toneladas de chatarra ferrosa y 10.000 no ferrosa (aluminio, bronce y acero

inoxidable) que se recogen entre los escombros de la urbe al afio.

Segun datos del Municipio, en Guayaquil funcionan 23 empresas recicladoras de

plastico, vidrio, papel, carton y aluminio que generan 5.000 fuentes de trabajo.

El Foro Democratico, por ejemplo, lamenta que la ciudad pierda un rubro que, de
explotarse técnicamente y no de la manera artesanal como lo hace, seria uno de los

mas importantes.

Su posicidon se basa en la firma de la ultima concesion para la recoleccion de basura
gue desde junio toma por siete anos, el consorcio Puerto Limpio. “Ningun punto del

contrato firmado entre el Municipio y Puerto Limpio incentiva a recuperar la basura.
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Ni siquiera se menciona la palabra reciclaje”,

El plan de concienciacion deberia empezar con la entrega a domicilio de fundas de
colores para la clasificacion de desechos, pero dentro de la misma Municipalidad
existe la creencia, entre sus funcionarios, de que si no se ha podido con una, menos

con tres.

Puerto Limpio considera que es posible cambiar la historia, reciclando en el destino
final, se ha insistido al Municipio en la contratacion de los chamberos para que
reciclen la basura en el botadero de Las Iguanas. “La respuesta que siempre se ha

recibido es que no hay presupuesto”.

En Guayaquil no existen politicas en torno a la materia, es completamente
sostenible. Solo falta voluntad y cooperacién. “Se necesita concienciar a las
personas para que empiecen a hacerlo. En el Ecuador hay buenos ejemplos: en Loja

y Puerto Ayora, el reciclaje es parte de la cultura diaria”.

El caso de Loja es el que mas llama la atencion. “En esta ciudad existe un concurso
en donde el barrio que mas recicla es recompensado al final del afio con pequefias
mejoras a las calles, aceras y hogares. Distinto es en Guayaquil, en donde los

adoquines se colocan gratis”.

Si bien en la capital del Guayas hay establecimientos educativos que efectian
campafas de reciclaje, la cobertura es limitada.

En méas de una ocasion, el alcalde Jaime Nebot ha defendido la gestion del Cabildo
en torno al tema. Con un 97% de efectividad, uno de los planes de reciclaje en
Guayaquil es el de Manejo Integrado de Desechos (MID), que se desarrolla en el
Malecén del Salado. Con 114 mddulos de clasificacion, es uno de los pocos sitios

publicos de la urbe con este sistema.

Desde 2004 hasta la fecha, han clasificado 39 toneladas de plastico, 217 de vidrio y
20 de cartén. Aquello ha generado ingresos por 14.000 dolares, dineros reinvertidos

en el proyecto.
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La otra cara es el Malecon Simoén Bolivar, cuya efectividad en reciclaje no supera el
45%. El gerente de Operaciones, Fernando Delgado, sostiene que uno de los
factores es que las instalaciones “son visitadas por personas de otras ciudades en

donde no hay una cultura de reciclaje”.

La fundamentacion tedrica de los autores se basa en lo manifestado por el Dr.
Philip Kotler (Padre del Marketing moderno) nos basaremos en el micro entorno, que
son los factores que tienen una relacion cercana con Mercadotecnia e influyen

directamente en la Direccion para lograr relaciones duraderas con los clientes.

Distribuidores.- Los distribuidores son aquellos que abastecen al mercado los
productos Plasticos en todos sus tamafios y clases en la ciudad de Guayaquil, lo
cual demostraremos que tendra una amplia cobertura y de manera especial en la
ciudad estudiada debido a que la planta se encuentra establecida via Daule, siendo
este cantdn una zona industrial estratégicamente localizada, y por lo tanto hay una

estrecha relacion con los canales de distribucion.

Clientes.- Los clientes a quienes van destinado nuestro producto : fundas plasticas
biodegradables pertenecen a la ciudad de Guayaquil.
Los clientes se dividirAn en casas comerciales y empresas agroexportadoras,

dependiendo de la clase de fundas plasticas que estos deseen adquirir.

Proveedores.- Los proveedores son una parte importante y decisiva de una
empresa debido a que sin ellos no podria elaborarse la variedad de fundas plasticas
planeada. Debe ademas de haber una relacion estrecha, seria y profesional entre la
empresa y el proveedor, ya que si alguno falla en el contrato, los clientes son los que

sufren las consecuencias de este desfase de la produccién.
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También nos basaremos en el modelo de las 5 fuerzas de Porter.

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las

consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento de

éste.

Al iniciar en el mercado con fundas plasticas biodegradables se debe evaluar los

objetivos y recursos frente a las cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.- El mercado o el segmento no
es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada son faciles o no de
franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y

capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

2. La rivalidad entre los competidores.- Para una corporacion sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosos Yy los costos fijos sean altos,
pues constantemente estar4 enfrentada a guerras de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

3. Poder de negociacion de los proveedores.- Un mercado o segmento del
mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados
gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de

precio y tamafio del pedido.

La situacion serd ain mas complicada si los insumos que suministran son claves
para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La situacion sera
aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia

adelante.

4. Poder de negociacion de los compradores.- Un mercado o segmento no sera
atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene varios
0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para
el cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual o0 a muy bajo

costo.

A mayor organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en
materia de reduccién de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente

la corporacion tendra una disminucion en los margenes de utilidad.

La situacion se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les

conviene estratégicamente integrarse hacia atras.
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5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos.- Un mercado o segmento no es
atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion se
complica si los sustitutos estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden
entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacién
y de la industria.

En términos generales, el estudio en cuestion posee una estructura en la que se
incluyen los aspectos mas importantes a considerar para la instalacion de una planta

procesadora de fundas biodegradables cuya materia prima sera el plastico reciclado.
Con el preambulo anteriormente citado de los antecedentes de recoleccion de los
desechos se expondran las caracteristicas principales que los plasticos deben tener
para la fabricacion de las fundas y sacos biodegradables.

Métodos de reciclaje.-

Existen algunos métodos para llevar a cabo el reciclaje como ya se dijo con

anterioridad a saber:

Separacion en la Fuente

e Separacion Manual después del Recogido
e Separacién Mecanica

¢ Reciclaje por Barrios

e Recoleccion Comercial

Separacion en la fuente

La separacion en la fuente consiste en la recuperacion de los materiales reciclables
en el lugar en que los desechos son originados. Normalmente estos lugares son los
hogares, escuelas, industrias y los sectores comerciales. Una vez que los

materiales han sido separados, éstos son llevados a los centros de acopio para su
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almacenamiento para su posterior procesamiento y su posible exportacion.

Existen algunas ventajas al utilizar este método de reciclaje. Una de ellas es que los
materiales que han sido recuperados no contaminan tanto debido a que no estan

mezclados con otros que pueden producir algun tipo de contaminante.

La separacion en la fuente ayuda a reducir la cantidad de desechos soélidos que
llegan a los rellenos sanitarios y por lo tanto éstos se ven beneficiados con una vida
atil mas larga. Ademas otra ventaja es que los costos de recoleccion de las
Municipalidades se ven reducidos gracias a este tipo de reciclaje.

Separacion manual después del recogido

Este tipo de separacion consiste en que una vez que los materiales han sido
recogidos, éstos son separados manualmente cuando llegan a los centros de
acopio. Otra forma de llevar a cabo este tipo de separacién es con los chamberos,
los cuales la hacen en el origen para luego venderlas en los centros de acopio 0
fabricas de reciclaje.

No es recomendable llevar a cabo este tipo de separacién cuando se presentan
problemas de salud o seguridad ya que los materiales ya han sido mezclados con
otros y gracias a esto, es posible que los materiales reciclables ya se encuentren
contaminados.

Separacidon mecanica

Esta separacion se puede considerar como otra forma de clasificar los desechos una
vez hecha la recoleccion. Aqui se utilizan medios mecanicos o electromecanicos
para la separacion de los mismos. La ventaja de este método es que permite

recuperar la mayor cantidad de residuos sélidos que los métodos manuales.
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Reciclaje por barrios

Este método requiere mucho de la colaboracién comunitaria debido a que consiste
en que los residentes de un sector o barrio determinado decidan formar
contenedores en los cuales se arroja la basura dependiendo de las caracteristicas

de los desechos que se depositan.

Recoleccion comercial

Este tipo es normalmente utilizado por una empresa que se dedica Unica y
exclusivamente a la recoleccion de los desechos pero una vez que han sido
clasificados por la familia o por una empresa determinada. Es una clase de
separacion en la fuente pero la recoleccion se lleva a cabo de forma tercerizada.

En conclusién El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter propone un modelo de
reflexion estratégica sistematica para determinar la rentabilidad de un sector,
normalmente con el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura.

En cambio el Dr. Philip Kotler en estas fases del plan de marketing se especifican las
acciones que se van a desarrollar, asi como a quién se van a ir dirigidas, donde se

van a llevar a cabo.

1.6. Formulacion de Hipétesis

1.6.1 Hipotesis general:

El uso de plastico biodegradable en el sector comercial y agroindustrial paliara
en gran medida la contaminacion ambiental existente en Guayaquil

El uso del plastico biodegradable obtenido por el reciclaje, fomenta el rehuso y
disminuye los desechos plasticos que provoca alta contaminacion ambiental y

enfermedades.
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1.7 Aspectos Metodoldgicos de la investigacion.

1.7.1 Tipo de estudio y de Disefio:

Tomando en cuenta que le disefio de investigacion son todas aquellas
estrategias que indican con se realizan las mediciones, observaciones y
experimentos para responder al problema planteado, este trabajo esti
disefiado para introducir al mercado fundas plasticas biodegradables. Este
trabajo esta basado en revision bibliografica, la contaminacion ambiental.
Segun la finalidad de esta tesis sera de tipo aplicada y segun su objetivo sera
descriptivo y explicativo, segun su disefio sera de corte no experimental, de
campo y transversal, desde una perspectiva cuantitativa.

1.7.2 Método de investigacion:

El método, constituye el camino que el investigador sigue para encontrar
verdades cientificas. En esta investigacion podemos interpretar como
método practicamente a todo el accionar que aplicaremos para conseguir de
las fuentes de informacién todos los datos requeridos para cumplir con los
objetivos que nos proponemos.

1.7.21 Método Teodrico:

Deductivo — Inductivo: Este método nos servira para evaluar los aspectos

particulares que esta afectando a la competitividad y el nivel de rentabilidad y
establecer los acontecimientos que trae en el funcionamiento empresarial. Su
aplicacion nos permitira establecer las mejores estrategias de negocio que
se deban aplicar.

Analitico - Sintético: Con el analisis de la informacién recolectada permitira

llegar a la explicacion del porque de la contaminacion y lo toxico de los

plasticos.

Pagina 22



El analisis consistente en la descripcion pormenorizada de cada uno de los
componentes de un todo, jugara un papel importantisimo puesto que
permitira descubrir cosas, hechos y elementos que no se encontraban a la
luz del dia, ni que se podran apreciar a primera vista; nos permite pensar
que detrds de las cosas visibles existen otras que forman parte del todo y
que necesitan conocerse para saber cual es su relacion con el problema que
investigamos. Este método permitira someter cada uno de los factores que
componen el modelo de Porter a un proceso de andlisis y luego
sintetizarlos, para determinar de mejor manera las probables causas y las

soluciones mas convenientes.

1.7.2.2.1 Técnicas de la observacion:

Desde siempre la observacion ha constituido una de las formas mas usuales
de obtener informacién y de explicarse lo que ocurre en el mundo exterior de
los individuos, esta técnica nos permitira registrar informacion en base de la
percepcion de la realidad del entorno y definir cuales son las necesidades no
satisfechas de los clientes de la empresa coadyuvando a jerarquizarlos de

mejor manera.

1.7.2.2.1.1 Observacion indirecta:

Este tipo de observacion documental realizaremos mediante la obtencion de
informacion a través de la lectura de libros de tipo informativo, reportes
gubernamentales, estadisticas, etc.. Mediante este tipo de observacién, nos
permitira ponernos en contacto con hechos del pasado. La tecnologia

moderna nos favorecera enormemente, teléfono, Internet.
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1.7.3 Fuentes y técnicas para la recoleccion de informacion

1.7.3.1 Latécnica de la encuesta:

La encuesta constituye una técnica de investigacion empirica que consiste en
recoger informacion de lo que las personas: conocen, saben, tienen, opinan o
sienten; a través de ella recogeremos informacion, en forma escrita, por
medio de un cuestionario haciendo mencién con respecto al reciclaje y a la
contaminacion que sufre la ciudad de Guayaquil y las expectativas del

producto a comercializar.

1.7.3.2. Latécnica de la entrevista:

La entrevista es una técnica de investigacion que consiste en recoger
informacion oral, en una forma personal y directa; nos permitird obtener
informacion, de parte de los directivos, empleados y ciudadanos sobre el

producto a comercializar en la ciudad de Guayaquil.

1.7.3.3 Latécnicade lalectura cientifica:

Es la técnica de investigacidbn secundaria que nos permitira recoger
informacion de tipo bibliografico, la que encontramos en abundancia,
informacion que nos permitird recopilar y fundamentar nuestras ideas y
teorias sobre el disefio de las mejores estrategias de mercadeo para la

introduccién de las fundas y sacos de plastico biodegradable.
1.7.4 Tratamiento de la informacion:
La informacién recopilada, para la presente investigacion, sera ordenada por

capitulos para estructurar el documento. Respecto a la informacion

estadistica, ésta sera filtrada hasta obtener las informaciones pertinentes a
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la investigacion la cual sera presentada en forma de tablas y cuadros que
permitirdn enunciar comparaciones y porcentajes. De las entrevistas y
observaciones que se efectuaran se procedera a recopilar la informaciéon y
ha elaborar cuadros estadisticos que resuman la informacion a través de
tablas y graficas, se utilizara diferentes técnicas paramétricas 0 no
parametricas con el uso de estadisticos de Windows.

Las principales caracteristicas que se estudiaran son: el andlisis de la
produccion actual y proyectada de los desechos plasticos en la ciudad de
Guayaquil; el analisis de la informacion proyectada de los materiales
reciclados por parte de las empresas que actualmente existen y, finalmente
la descripcion de la presentacidn de los productos plasticos biodegradables

para su venta: fundas y sacos.
1.8 Resultados esperados.

El propoésito de este trabajo de investigacion tiene como resultado reducir el
impacto de la contaminacién y contribuir a la preservacion del medio
ambiente, en el cual se planteo la introduccion de fundas y sacos plasticos

biodegradables en la ciudad de Guayaquil.

Lograr la concientizacion en la ciudad de Guayaquil y que de alguna forma se

dé a conocer que el alcance de esta investigacion va mas alla.

El mejoramiento de productos estando a la expectativa de los cambios de
habito de consumo y de esta manera crear nuevas lineas de productos,
captando nuevos segmentos del mercado con la finalidad de obtener el
fortalecimiento econémico de nuestra empresa y el desarrollo de nuestro

recurso humano.
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Creemos en la iniciativa emprendida con un desarrollo industrial,
contribuyendo al cuidado del medio ambiente solucionando el problema de la
persistencia de los residuos y reduciendo nuestra dependencia de los

recursos fosiles.

Buscamos crear una empresa de fabricacibn de productos plasticos
biodegradables que disminuya el impacto de la contaminacién en la ciudad
de Guayaquil y aunque serian un poco mas caros que los plasticos, también
proponemos un plan de mercadeo para convencer a la poblacion de optar
por productos que ayuden a preservar el medio ambiente.

Los estudios realizados muestran a largo plazo la disminucién el impacto de
la contaminacion y contribuir a la preservacion del medio ambiente y a corto
plazo lograr la conciencia ecologica es hoy una realidad y una
responsabilidad de todos, corporaciones, consumidores e individuos. Pensar

globalmente pero actuar localmente, es la solucion
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CAPITULO I
ANALISIS, PRESENTACION DE RESULTADOS Y DIAGNOSTICO

2.1 Andlisis de la situacion actual del producto.

Aproximadamente el 4.65% del contenido de un cubo de basura esta
compuesto de plasticos. Generalmente los plasticos son en su mayoria
envases de un solo uso y por ejemplo se los utiliza como paquetes y
embalajes (botellas de PVC o Pet, bolsas de polietileno, bandejas y cajas

protectoras de corcho blanco).

La degradacion de los plasticos.-

Los vasos desechables de polipropileno contaminan menos que los de poli-
estireno (material de las cajitas de huevos), pero también tardan en
transformarse. El plastico queda reducido a moléculas sintéticas; invisibles

pero siempre presentes.

Las botellas de plastico son las mas rebeldes a la hora de transformarse. Al
aire libre pierden su tonicidad, se fragmentan y se dispersan. Enterradas,
duran mas. La mayoria estan hechas de tereftalato de polietileno (Pet), un
material duro de roer: los microorganismos no tienen mecanismos para

atacarlos.

Los corchos de plastico estan hechos de polipropileno, el mismo material de
las pajitas y envases de yogur. Se puede reciclar mas facil que las botellas

de agua mineral (que son de PVC, cloruro de polivinilo) y las que son de Pet.
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Las bolsas de plastico tardan 150 afios en degradarse, por causa de su
minimo espesor, pueden transformarse mas rapido que una botella de ese
material. Las bolsitas, en realidad, estan hechas de polietileno de baja
densidad. La naturaleza suele entablar una "batalla" dura contra ese

elemento. Y, por lo general, pierde.

Las zapatillas se degradan en 200 afios, estas estan compuestas por cuero,
tela, goma y, en algunos casos, espumas sintéticas. Por eso tienen varias
etapas de degradacion. Lo primero que desaparece son las partes de tela o

cuero. Su interior no puede ser degradado: sélo se reduce.

La mayoria de las mufiecas articuladas son de plastico y se degradan en 300
afios, son uno de los que mas tardan en desintegrarse. Los rayos
ultravioletas del sol sélo logran dividirlo en moléculas pequefias. Ese proceso
puede durar cientos de afos, pero desaparecen de la faz de la Tierra.

2.1.1 El Plastico y su reciclaje.

El plastico es fabricado a partir del petréleo, es un material liviano y
resistente que sirve para hacer muchos productos, tales como envases
(bolsas, frascos, bidones, etc.), cafierias, artefactos domeésticos; existiendo
muchos tipos de plasticos, sblo algunos de ellos pueden ser reciclados

industrialmente, como por ejemplo los envases de bebidas.

Dentro de los RSU ocupan un gran espacio debido a su forma, la demanda
de éstos productos es alta, basicamente se los emplea para envases de

bebidas de una sola vida.
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El plastico a reciclar se clasifica en diferentes categorias, cada una de ellas

es utilizada en diferentes actividades:

Polimero Uso Principal

Polietileno de baja intensidad (PE | Pelicula de envolver
LD)

Polietileno de alta intensidad (PE HD) | Botellas para leche, agua, jugos,

detergentes

Polipropileno (PP) Comidas rapidas, pelicula, botellas
de ketchup

Poli estireno (PS) Botellas de farmacos, tapas de
espuma.

Polietileno tereftalato (Pet) Botellas para refrescos

Poli cloruro de vinilo (PVC) Botellas de agua y aceite para

ensaladas, pelicula doméstica para

envolver

La Sociedad de la Industria del Plastico (SPI) ha identificado a los polimeros
mediante una codificacién establecida, esta codificacion asigna un numero a cada

categoria de polimeros:
1. Pet (polietileno tereftalato)
. PE — HD (polietileno de alta densidad)
. PVC (poli cloruro de vinilo).

2
3
4. PE - LD (polietileno de baja densidad)
5. PP (polipropileno).

6

. PS (poli estireno)
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Los dos polimeros que mejor cumplen los criterios de calidad son el Pet y el

PE-HD que se encuentran en las botellas de refrescos, leche, agua, zumo,

licores y vino.

Hay que tomar en cuenta ciertos inconvenientes técnicos que pueden

aparecer:

o

La hetereogenidad de los materiales constitutivos de los envases.

Existe una gama de materiales muy diversa, por ejemplo:
polietilenos, polipropilenos, polietilenos de baja y alta densidad. Esto

debe tenerse presente para seguir trabajando con el plastico.
Falta de identificacion de los materiales en algunos envases.

El volumen que ocupan. Por el volumen del plastico, esto dificulta no

solo el proceso de recoleccion, sino también el proceso de reciclaje.

Existe una estacionalidad para el reciclaje. Este es un problema de
caracter técnico-econdémico, pues existen temporadas que
favorecen y otras que perjudican el reciclado. Por ejemplo cuando
baja el precio de las resinas, los recicladores se ven en el problema
de no poder comercializar el producto; cuando las resinas suben

entonces es menos dificil trabajar con los recicladores.

En el cantdon Guayaquil existe alrededor de 7 empresas relacionadas a la

compra de materiales reciclables

Entre ellas estan:

Bodegas de reciclaje Don Maca
FIBRANAC

Reciclaje RECESA
RECIMETAL S.A.

GADERE S.A

Y otras
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A continuacion se muestran algunas tablas con varios datos sobre estas
empresas. En la tabla la letra S representa Sl y la letra N significa que NO.
Residuos
3 | 8
que = 3 S
compran 3 o | T | £ 7 =
S |2 |2 |9 |8 E
g ?g o n S 0 g ©
3l |2 |2 |8 |8 |& |2 |38
|1z |8 |3 |5 |=a |~ |
Q @© \@© e n c
S S \© 7 0 £
o o © g S
Nombre I c 9
=] >
de la - -
Empresa
DON MACA S S S S S S S S
FIBRANAC S.A. S S S S S S N S
RECIMETAL S.A. S S S S S N S S
RECESA S S S S S N S S
JARAMILLO S S S S S N S S

Como se muestra en la tabla se detalla el nombre de la empresa y los residuos

gue ellas compran. La empresa Distribuidora Jaramillo solo compra directo a las

empresas el plastico.

Es asi como se procede a evaluar a las compafiias que compran la mayor cantidad

de materiales reciclables tomando en consideracion las ventajas que cada una de

ellas ofrece.
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Ventajas
(%2}
Competitivds © S
PRI 5 E S n
© £ @ o
e 3 o ~
c = o ©
N o S o =
Nombre = 3 2 =
)]
de la o
empresa
DON MACA N S S N
FIBRANAC S.A. S S S S
RECIMETAL S.A. S S S N
RECESA S N S N
CANTIDAD MINIMA EN KILOS 500 2.000 2.500
DON MACA N N S
FIBRANAC S.A. S N N
RECIMETAL S.A. N S N
RECESA N N S

De todas estas empresas la mas conveniente para desarrollar el trabajo es Fibras

Nacionales, ya que tiene ciertas ventajas sobre las otras.

Entre estas ventajas estan que ellos se encargan de recoger fundas plasticas
limpias y sucias con su sistema bien definido de recolectar residuos en las mismas

plantas industriales de Plastico como por ejemplo Plasticos Industriales, PYCCA.
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Las funciones de la empresa recicladora son las siguientes:
e Cumplir con sus responsabilidades de manera eficiente, sin menoscabo de
sus derechos contractuales.
e Ir con sus transportes y recoger el material reciclable cuando se acumule la

cantidad minima que requieren.

2.1.2. Las fundas de plasticos

La funda de plastico es un objeto cotidiano utilizado para transportar pequefias
cantidades de mercancias. Introducidas en los afios 1970, las fundas de plastico
rapidamente se hicieron muy populares, especialmente a través de su distribucién
gratuita en supermercados y otras tiendas. También son una de las formas mas
comunes de acondicionamiento de la basura doméstica y, a través de su
decoracién con los simbolos de las marcas, constituyen una forma barata de
publicidad para las tiendas que las distribuyen. Las fundas de plastico pueden
estar hechas de polietileno de baja densidad, polietileno lineal, polietileno de alta
densidad o de polipropileno, polimeros de plastico no biodegradable, con espesor
variable entre 18 y 30 micrometros. Anualmente, circulan en todo el mundo entre

500 mil millones y un billon de estos objetos.

Existen diferentes tipos de fundas de plastico segun su funcion: si es transportar
mercancias desde un supermercado por ejemplo, se denomina funda de tipo
camiseta, por la forma de las asas, es una bolsa econémica y con poco material,
hecha de Polietileno de Alta Densidad, que puede transportar regularmente 12
kilos de viveres. Otro tipo de funda de plastico puede ser una bolsa donde se
envasan alimentos altamente higroscépicos, como harina, galletas o pasta, que es
una laminacion de Polipropileno que permite protegerlas de la humedad. Otros
tipos de funda protegen de la accion del oxigeno en los alimentos altamente
sensibles, como la carne roja, alimentos con alto contenido de grasas, etc. Hay
fundas de plastico que contienen liquidos, ya sean bebidas, leche, hasta productos
como mayonesa, mermeladas, jarabes para refresco, zumo fresco de fruta, vinos,

huevo liquido, salsas, etc. Otro tipo de funda de plastico se utiliza por ejemplo para
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formar bultos de azucar, papas, etc., hasta de 50 kilos, y facilitan su proteccion y

transporte a otros mercados.

Es una industria grande a nivel mundial que permite la conservacion y transporte
de alimentos, reconocimiento de marcas, proteccion al consumidor de marcas
piratas o empresas sin referencias, de contaminacion de agentes externos, de

preservacion de las cualidades nutritivas y organolépticas del alimento, etc.

2.2 Tendencias y perspectivas.

La creciente utilizacion de plasticos en aplicaciones industriales y de consumo,
junto con una mayor sensibilizaciéon de los consumidores en torno a reciclaje de
residuos solidos, ha dado lugar a un aumento de la demanda de resinas plasticas

recicladas y productos.

2.2.1 Los envases biodegradables ganan espacio en el mercado

Las fabricas como Plasticos Internacionales, en la via a Daule, han aumentado el

ritmo de trabajo ante la demanda de fundas biodegradables.

Entre el 30% y 40% ha crecido en los ultimos dos afios el mercado de produccion y
comercio de fundas biodegradables en el pais, segun estiman empresas

consultadas dedicadas a la elaboracién de estos productos.

Segun German Loépez, gerente de operaciones de Sunchodesa, compafiia
dedicada a la elaboracion de plasticos desde el 2007, en el 2009 la demanda de
bolsas biodegradables tuvo un repunte. Actualmente esta empresa surte de estas
fundas a aproximadamente 5 compaiiias en el pais. Lépez cree que este es un
mercado que aun se puede explotar, por esto ve con expectativa la produccion y
ventas de este afio. Sunchodesa registré un crecimiento anual aproximado del
20% en el 2009 y ahora el 30% de su produccidn total esta constituido por la

elaboracion de esas bolsas.
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A esta area de produccion también se han ido sumando otras fabricas de plasticos
desde el afo pasado, entre ellas Plastisol y Plastigomez, con resultados
favorables. Estas compafilas registran un incremento del 40% y 10%,
respectivamente, en su produccién. Plastisol abastece a Esmeraldas, Manabi y la
zona norte de la provincia de Pichincha. Introdujo la elaboracion de biodegradables
hace ocho meses. Mientras que Plastigomez comenzé a hacer esos envases en el
20009.

Estas fundas son biodegradables porque tienen un aditivo quimico que les permite

descomponerse en menor tiempo que las tradicionales.

Entre las empresas que eligieron esta opcién para envasar las compras a sus
clientes esta la cadena de farmacias Cruz Azul, que este afio incrementd la
utilizacion de estas fundas de 45 millones a 60 millones, con un promedio de 10
millones de fundas por local, esto porque en el 2010 abrieron méas farmacias en el

pais, segun Délcito Alejandro, jefe de Trade Marketing de la cadena

Por su parte, Corporacién La Favorita usa, aproximadamente, 72 millones de
fundas en todos los locales que pertenecen a esta cadena: Supermaxi, Megamaxi,
Aki, Juguetdén y Kywi. Un promedio de seis millones por al mes. Ellos optaron por
dar estas bolsas desde el 2008 y las han ido utilizando en mayor medida al ritmo
de la apertura de sus locales en nuevos puntos en el pais, segin un ejecutivo de la
compaiiia.

La inversibn es mayor que la de una funda de polietiieno sin el aditivo
biodegradable. La compaiiia, invierte entre el 20% y 25% mas en las bolsas que

favorecen el ambiente.

Luis Mariduefia, jefe de ventas de Plasticos Internacionales, afiade que el costo de
fabricacion resulta mayor en el 12% que el resto de fundas. Pero esto no ha
detenido a empresas como Plastisol, que ademas de las fundas tipo camiseta,

fabrican fundas para empresas agroindustriales.
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Por su parte, Plastigomez ha diversificado su produccion biodegradable con
envases termo encongibles (que sirven para embalar botellas). Segun Verodnica
Vallejo, jefa de ventas, este producto lo fabrican para Zhumir. También la fabrica
de plasticos Mikao, con sede en la capital, hace fundas biodegradables para
embalar embutidos, en especial para clientes como Don Diego, segun Padul

Cevallos, gerente de comercializacion.

2.3 Marco legal para ingresar al mercado

Las compafias que quieren ingresar al mercado de elaboracion de fundas
biodegradables deben obtener una certificacién de entidades internacionales como

Epi (Canada) y Symphony (Inglaterra).

Estas compafiias producen el aditivo que al fusionarse con la resina de polietileno -
material con el cual se fabrican las fundas tradicionales- se convertird en un

envase biodegradable.

Para iniciar el proceso, los productores deben llenar un formulario proporcionando
informacion de la empresa. Luego, Epi (Environmental Products Inc.) o Symphony
enviaran a la empresa interesada una muestra del aditivo para que la empresa
local elabore una prueba y la envie a los laboratorios de estas firmas extranjeras.
Estos, mediante un proceso de envejecimiento acelerado, comprobaran si la funda

cumple los requisitos para ser biodegradable. Si es asi, otorgan la certificacion.

Mas de diez firmas estan certificadas para producir fundas biodegradables
en el pais, segun Aseplas (Asociacion Ecuatoriana de Plasticos). Las fabricas
elaboran las bolsas y otros envases en diferentes tamafos, colores y formas,

segun la necesidad de sus clientes.
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2.4 investigacion de Mercado

La implementacion y desarrollo de una investigacion de mercado ayuda a obtener
la mayor informacién posible del mercado potencial e incluso de la competencia.
Es una herramienta que permite conocer el perfil del consumidor, es decir, sus
gustos y preferencias, cantidades demandadas, comportamiento post-venta, precio
al que estd 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
sisteméatica utilizando variables numéricas; mientras que la segunda evita la
cuantificacion y basicamente estudia las acciones del consumidor por medio de
entrevistas no estructuradas y observaciéon de datos. En este caso se utilizar4 una
investigacion cuantitativa y se disefiaran encuestas estructuradas debido a que la
compairiia requiere obtener informacion especifica del mercado consumidor. Las
personas seran encuestadas personalmente mediante cita previa o se realizaran

llamadas telefonicas para la obtencion de la informacion.

2.4.1 Objetivos de la investigacion de mercado

v' Realizar un estudio formal a través de encuestas dirigidas a las empresas
comerciales, industriales, agricolas, mediante un cuestionario donde se
podréa identificar las expectativas y necesidades del producto.

v/ Estudiar la aceptacion del producto a través de encuestas realizadas a
empresas que actualmente utilizan fundas para embalar o envasar sus
productos.

v' Analizar la aceptacién por parte de aquellas empresas que se encuentran
actualmente incluidas en algun programa de aporte social, comunitario o

relacionado al cuidado del ecosistema.
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v' Determinar la cantidad demandada de producto (fundas) para de esta
manera calcular la inversion necesaria y los costos para el desarrollo e

implementacion del proyecto.

2.4.2 Perfil de los encuestados

De acuerdo al perfil del consumidor descrito previamente, conocemos que la
poblacibn tomada en cuenta para la realizacion de la investigacion esta

conformada por:

-Casas comerciales de la ciudad de Guayaquil en lo que tiene que ver con fundas

para sus clientes

- Empresas exportadoras de banano, en lo que respecta a fundas para envasar el

banano mientras aun esta en la mata.

2.4.2.1 Casas Comerciales

La base de la informacién es tomada de la Cadmara de Comercio de Guayaquil
donde se registran mas de 50 casas comerciales donde se destacan TIA, Casa
Tosi, De Prati, Eta Fashion, Makro Hogar, Gloria Saltos, con sus puntos de ventas

en los diferentes sectores de la ciudad.

Los balances que hacen las compafias ligadas al comercio al por menor o
denominado de retail, en el que estan las tiendas departamentales, revelan que
algunas firmas con mejor desempefio no lograron crecer mas alla del 5% al cierre

del afio, mientras que otras tuvieron descensos cercanos al 10%.

Un empresario del ramo explica que la crisis del 2009 si tuvo su efecto si se
considera que en el 2008 los principales actores del retail tuvieron crecimientos en

ventas que fueron, en el menor de los casos del 10%, y en otros, cercanos al 50%.
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Por ello las cadenas hacen proyecciones y planes para superar los resultados.
“Creo que el gran desafio en el 2011 para el retail ecuatoriano, en general, es
acercarse a las ventas del 2008 o lograr llegar a ese afio, que fue bueno”, afirma

Julio Conteras Soto, vicepresidente de retail de Tosi.

En ese intento, las tiendas departamentales estan ejecutando cambios en sus
negocios con la finalidad de consolidar los establecimientos que ya tienen,
mientras que otras tienen en marcha planes para seguir creciendo con sus

diferentes formatos

Dentro de la linea de expansion estd De Prati, que el afio pasado tuvo un
crecimiento proximo al 5%. La cadena abri6 dos nuevos locales este afio, que
estaran ligados a la apertura de nuevos centros comerciales. Uno de ellos, bajo el
formato de tienda especializada en cosméticos, abri6 en el Village Plaza, en la via

a Samborondon.

En esas aperturas, De Prati visualiza una “oportunidad de crecimiento, en
mercados donde vemos un interesante potencial para nuestro desarrollo, de la
mano de oportunidades de centros comerciales que se construyen en sectores que
nos interesa crecer”, asevera Denisse Gutiérrez, vicepresidenta de marketing de
De Prati.

Tosi, que este trimestre dejo de usar su hombre completo (Casa Tosi) como parte
de su nueva estrategia, analiza el montaje de una tienda en la capital para el
segundo semestre. “Pero de abrirla no va a ser el centro de negocio, sino que el
centro va a hacer fortalecer hoy nuestro negocio”, indica Contreras Soto, chileno

gue estuvo detras de la expansion de Falabella en paises de la region.
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Con ese enfoque, Tosi trata de fortalecer sus bases como una tienda por
departamentos y el desarrollo de su tarjeta de crédito, de la mano de un socio

financiero. Sus funcionarios creen que alli esta el empuje del negocio.

Parte de las ventas de los retail de la regidén se transa por esa via y, en Ecuador,
eso no es ajeno. En los dltimos afios, el segmento de compradores que no tenian
acceso a una tarjeta de crédito tradicional otorgada por un banco privado ha sido

capturado a través de las tarjetas propias de las cadenas departamentales.

Con una menor presencia en el comercio de la venta al detalle, Makro ahora
intenta resurgir y posicionarse en la reparticion del mercado de las tiendas

departamentales.

Tiene en marcha un plan que arranco en febrero con la remodelacion integral de
su almacén, situado en el centro comercial Alban Borja. Para ese proyecto

desembolsara $ 200 mil.

Jaime Sénchez, gerente de marketing de Makro, explica que a través de una
nueva distribucion de la mercaderia, que pondera tres ejes (Hogar, Moda,

Muebles), se intenta atraer al cliente para que “venga, se acerque y recorra”.

Hasta julio pasado, las seis tiendas de moda de De Prati contribuyeron con el 72%
de sus ingresos. Las cinco de Hogar representaron el 15% vy, con un 12,4%,

contribuyeron las especializadas.

Tosi obtuvo los mayores crecimientos en sus ventas desde el 2003 al 2008. En el

2009, segun estimaciones previas, cayeron casi el 7%.
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Almacenes De Prati, segun Kary Balladares, del departamento de Suministros, dan
a sus clientes alrededor de 20 mil bolsas al afio, Almacenes Tosi dan 15.000
fundas aproximadamente, mientras que la cadena Eta Fashion, unas 8.000 fundas.
Estos datos pertenecen a la ciudad de Guayaquil.

2.4.2.2 Exportadoras de Banano.

Las exportaciones en el pais han aumentado considerablemente y por esta razoén,
existe la necesidad de mejorar la proteccién, empaque y embalaje del banano; ya
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gue 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 negociacién. Es asi como las fundas que protegen
el racimo desempefian un papel muy importante en la industria exportadora de

banano.
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Las fundas para embalar el banano a base de materia prima reciclada son un
producto estandar, por esta raz6bn no se necesita investigar o conocer del
consumidor sus preferencias de tamafio, color o precio del producto. EI objetivo
principal de la investigacion de mercado es conocer la cantidad demandada de
fundas por las empresas exportadoras de banano, quienes conforman el mercado
consumidor. El analisis de esta informacién permitira realizar la proyeccion de

ventas y por ende determinar el nivel de ingresos que generara el proyecto.

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 expresoO anteriormente, las fundas cumplen con la funcién de
proteger los racimos 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 produccién de banano de

primera y de segunda calidad.
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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 rotacion mensual de inventario. Es decir, manteniéndose las demas
variables constantes, los consumidores realizan Ordenes mensuales para

abastecerse de producto.

Por otro lado, la cantidad demandada de fundas varia de acuerdo a la magnitud o
capacidad de exportacion de la compafia y esta informacién indiscutiblemente

solo ser& conocida por medio de las encuestas.

2.4.3. Definicidn de la Muestra

Casas comerciales

La muestra sera seleccionada mediante la aplicacion del método del muestreo
aleatorio simple de una poblacion®:

n =

Donde:

N es el tamafio de la poblacién.

P es la estimacion a priori del porcentaje que se quiere estimar. Cuando no se
tiene estimaciones previas se recomienda utilizar p=0,5 ya que da el tamafio de

muestra mas grande posible, dado un conjunto de parametros determinados.

! Thompson, S. (1992). Sampling. Wiley & Sons, Inc.
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d es el error de disefio aceptado.

porcentaje real estaria 5 puntos porcentuales por debajo o por encima de la

estimacion obtenida.

Z es el valor de una variable distribuida normal estandar tal que la funcion de

Generalmente se usa 0,05, es decir, el

probabilidad acumulada en ese punto es F(z)=1-¢/2.

confianza de 90%, « =01 y z seria 1,64.

Aplicando la férmula:
N 50
N-1 49
Nno 13448
no 268,96
z2 2,6896
p 0,5
(1-p) 0,5
d2 0,0025
n 42,29

Estas casas comerciales fueron:
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BELLEZA'Y SALUD

BIOLIDER: empresa de salud integral y educacion no formal

JOLIE: productos de belleza

CURVES: gimnasio para damas

SHAMBALA SPA

HEALTH AND BEAUTY SPA

ABIELME: tratamientos capilares — linea italiana

DIAGNOSTICA: medicina y cirugia estética

IMAGEN RELAX: Faciales y masajes a domicilio

FARMACIAS FYBECA, CRUZ AZUL, SANA SANA, FARMACY’S, BARCIA

HUMANA: nuevo punto de servicio Metro Diagndstico

EMI: Servicio de emergencias medicas

COMIDA Y EVENTOS

CH FARINA

BANQUETES ALVA DEL.: eventos para matrimonios

CELEBRATIONS: fiestas infantiles y eventos

AUTOMOTRIZ

MOYABACA

PROKOTE NW

KIA MOTORS: repuestos

ECUAUTO: repuestos

SAFETY CARS: laminas de seguridad para vidrios de automoéviles

DR. VINYL: compostura de carrocerias en autos

OPTICAS

OPTICA LUZ

OPTICA LOS ANDES:

OPTICA GMO

AGENCIA DE VIAJES

DINVIAJES

TIENDAS DE ROPA

ALMACEN ADRIANITA: ropa femenina e infantil

AZUL IMPORTACIONES: calzado femenino

AMERICAN BABY'’S: ropa infantil

VARIOS

TIENDA DE MUSICA GALLARDO

LIBRERIA ESPANOLA: dtiles y libros escolares
LIBRERIA EL BOLIGRAFO
CASA “EL FARO”
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Exportadoras de Banano

La base de la informacién es tomada de la Asociacién de Exportadores de Banano
del Ecuador (AEBE), un gremio de exportadores que se constituy6é en 1999. Las 27
compainiias 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 poblacion a
ser considerada para el calculo posterior del tamafio de la muestra.

Aplicando la formula anterior:

N 27
N-1 26
Nno 7261,92
no 268,96
z2 2,6896
p 0,5
(1-p) 0,5
dz2 0,0025
n 24,62

El 15% del total de las encuestas fueron realizadas mediante reuniones y visitas
con el Gerente de Adquisiciones de cada una de las compaiiias, mientras que el

porcentaje restante de encuestas fueron realizadas via telefonica.

Estas empresas fueron:

BIOECUADOR S.A.
. (593) (4) 2329455

10 de Agosto No. 511 y Chimborazo - - Guayaquil - Guayas
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BANA-LAND
. (593) (4) 2384447
Mirtos No. 708 y Ficus - - Guayaquil - Guayas

BANANERA INTERNACIONAL FYFFES ECUADOR S.A.
. (593) (4) 2140530
Centro de Negocios El Terminal Bl. F Of. 2 - - Guayaquil - Guayas

BANANA LIGHT
. (593) (4) 2813126
Km. 4 1/2 Via Duran Tambo - - Guayaquil - Guayas

BRUNDICORPI S.A.
. (593) (4) 2881237
Av. Jorge P. Concha No. 510y Av. Las Monjas - - Guayaquil - Guayas

BANAFRESH
. (593) (4) 2687778
Edif. Torres Del Norte Trr. B P-4 Of. 408 - - Guayaquil - Guayas

AVIMAQ CIA. LTDA.
. (593) (4) 2826537
Sauces 6 Mz. 259 F-11 V-14 - - Guayaquil - Guayas

BANANA EXCHANGE DEL ECUADOR S.A. ECUAEXBAN
. (593) (4) 2630970
Kennedy Norte Edif. World Trade Center Trr. A P-2 Of. 8 - Guayaquil - Guayas

BANANERA MOISTEFAMY S.A.
. (593) (4) 2453704
Coldén No. 2005y Los Rios P-1 - - Guayaquil - Guayas
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CABAQUI S.A.

Cabaqui s.a.

Exportadores del mejor banano

Direccién: Av Maderos Vargas Mz D-120 SI 7
Ubicacion: Ecuador, EL ORO, Machala
Teléfono: 07-2938170

COOPERATIVA BANANERA PAJONAL
Cooperativa de Produccién Bananera.
Direccion: 9 de Mayo 2111y Pichincha
Ubicacion: Ecuador, EL ORO, Machala
Teléfono: 07-2930229

CORPORACION INTERNACIONAL PALACIOS S.A.
Exportadora de Bananos

Direccién: Av 25 Junio Km 1.5 Via Machala Psje
Ubicacion: Ecuador, EL ORO, Machala

Teléfono: 07-2982802

ORO BANANA S.A.

Exportadores de banano

Direccion: Av 25 Junio 620 E7 starosay vela
Ubicacion: Ecuador, EL ORO, Machala
Teléfono: 07-2923908

VIBESSA

Maduradora de bananos

Direccion: Bolivia 5023 y la 29ava
Ubicacién: Ecuador, GUAYAS, Guayaquil
Teléfono:  04-2479690

Pagina 48



BANANERA NOBOA
Direccion: El Oro 101y la Ria
Ubicacion: Guayaquil, Ecuador
Teléfono: 04-2442055

REYBANPAC

Direccién: Av Carlos Julio Arosemena Km 2.5
Ubicacion: Ecuador, GUAYAS, Guayaquil
Teléfono: 04-2208670

UBESA

Direccion: Av Las Monjas #10y Av. C J.Arosemena km 2.5,
Ubicacién: Ecuador, GUAYAS, Guayaquil

Teléfono: 04-2 200843

. DERTY EXPORTADORES DE BANANO

. KIMTECH S.A EXPORTADORES DE BANANO
. BANDECUA S.A.

. BRUNDICORPI S.A

. DUSAL CIA.LTDA

. NAPORTEC S.A

. QUIROLA
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Disefo de la Encuesta

1. ¢Su compafiia requiere de la adquisicion de fundas plasticas a base de
materia prima reciclada para su actividad?

o Sl

o NO

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

2. ¢Qué cantidad de fundas plasticas usted necesita aproximadamente en un

mes?

o Menos de 2.000

o De 2000 a 5000

o De 5000 a 10.000
o De 10.000 a 20.000

3. ¢A qué precio por unidad su compafia esta dispuesto a comprar las

fundas plasticas biodegradables?

o0$0.05
0$0.10

4. ¢;De qué depende el precio que usted esta dispuesto a pagar?

o Servicio de Distribucion
o Calidad
o Atencion al cliente

o Personalizacion del producto
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2.5 Andlisis de Resultados

El 25% del total de las encuestas fueron realizadas mediante reuniones y visitas
con el Gerente de Compras, Adquisiciones de cada una de las compaifias,
mientras que el porcentaje restante de encuestas fueron realizadas via telefénica.
Se debe recordar que el nimero de encuestas suman un total de 66, equivalente al
namero de empresas (Casas Comerciales) y Exportadoras de banano (mercado
objetivo).

1. ¢Su compafia requiere de la adquisicion de fundas plasticas a base

de materia prima reciclada para su actividad?

El 45% de las 66 empresas encuestadas compran fundas plasticas a base de
materia prima reciclada.

El 55% de las empresas encuestadas actualmente requieren del uso de plasticos
degradables para su actividad comercial y exportadora.

%
SI 65%
NO 35%

m S|

mNO

Elaboracion: Katherine Ochoa M. y Sabrina Quifionez V.
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2. ¢Qué cantidad de fundas plasticas usted necesita aproximadamente en un

mes?

El 30% de las empresas encuestadas necesitan mensualmente de 2.000 a 5.000
fundas plasticas, el 35% necesitan de 5.000 a 10.000 fundas, el 20% de 10.000 a
20.000 y 15% necesitan menos de 2.000 fundas plasticas.

%

Menos de 2.000 32%
De 2000 a 5000 26%
De 5000 a 10.000 22%
De 10.000 a 20.000 20%
100%

B Menos de 2.000

B De 2000 a 5000

I De 5000 a 10.000
B De 10.000 a 20.000

Anteriormente por medio de la pregunta nimero uno y ademas pregunta filtro se
determind que de las 66 empresas, 26 compran fundas plasticas biodegradables y
40 no. Obteniendo de esta manera una base de 40 compafiias para el desarrollo
de la segunda pregunta y continuacion de la encuesta.
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El Gréfico detalla las cantidades demandadas mensualmente de las 40 empresas,
calculando un valor total de 250.000 fundas comercializadas por los participantes
del mercado en un periodo de 30 dias. Las cantidades demandadas por cada
compafiia difieren entre si debido a la capacidad de ventas y exportacién de las

mismas.

3.¢A qué precio por unidad su compafiia esta dispuesto a comprar las

fundas plasticas biodegradables?

%
$0.10 60%
$0.05 40%

m50.10
m$0.05

De acuerdo a los resultados obtenidos, el 60% de las 40 compafiias consumidoras
adquiririan el producto por un valor unitario de $0.10 Mientras que el 40%

compraria por un valor unitario de $0.05.

La negociacion del precio depende de los servicios adicionales que el productor de

fundas ofrezca al consumidor, por ejemplo, el servicio de distribucion.
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4. ¢;De qué depende el precio que usted esta dispuesto a pagar?

El 40% de los encuestados (20) asegurd que el precio al que estan dispuestos a
consumir cada unidad de producto depende de los estdndares técnicos y normas
de calidad que el producto presente. Mientras que el 30% de los encuestados
notificd que para ellos es mas importante obtener el servicio de distribucion aunque
esto cause variaciones sobre el precio de mercado. El 20% de los encuestados

creen que la atencién es importante y el 10% busca personalizaciéon del producto.

%
o Servicio de Distribucion 30%
o Calidad 40%
o Atencion al cliente 20%
o Personalizaciéon del producto 10%

B - Servicio de Distribucian

B Calidad

B 0 Atencion al cliente

B - Personalizacion del
producto
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2.6 Conclusiones de la Investigacién de mercado

Luego de encuestar a las 66 empresas quienes conforman nuestro mercado
objetivo, se determind que Unicamente 40 de ellas requieren de la compra de
fundas plasticas a base de materia prima reciclada para su actividad de ventas y

de exportacion.

Se considera que 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 250.000 unidades demandadas por los 40 clientes al
mes, se obtiene un valor de 75.000 unidades que equivale a nuestro porcentaje de
introduccion al mercado. Sin embargo esta cifra no representa nuestra demanda
mensual debido a que existe alta y baja produccién en los dos sectores (sector
comercio retail y el sector bananero), por ende las cantidades podrian variar

durante el afo.

Por esta variante en el comportamiento del mercado se concluye que la cantidad
constante demandada por los consumidores en el periodo de 30 dias es igual al
80% de 75.000 unidades calculadas anteriormente, lo que nos da como resultado
una demanda mensual de 60.000 unidades de fundas plasticas biodegradables y

720.000 unidades anuales.
2.7 Verificacion de hipotesis.

Recordemos que la hipoétesis planteada es:

“El uso de plastico biodegradable en el sector comercial y agroindustrial paliara en

gran medida la contaminacion ambiental existente en la ciudad de Guayaquil”
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La problematica generada por el uso indiscriminado de plasticos sintéticos y su
persistencia en el ambiente ha estimulado la investigacion para el desarrollo de
métodos de produccion que permitan generar fundas plasticas que presenten las
mismas propiedades pero que tengan un periodo de degradacion mas corto.

El sector comercial, agricola e industrial en el Ecuador poco a poco se ha acogido
a la iniciativa de utilizar fundas plasticas biodegradables para embalar sus
productos, asi lo ha realizado la cadena Supermaxi, Megamaxi, Sukasa, que
desde el 2008 empezd una campafia ambientalista donde motiva a las personas a

reciclar y consumir productos biodegradables.

De acuerdo a la investigacion realizada, existe buena percepcion de este tipo de
producto en los sectores productivos de Guayaquil: comercial (retail) vy
agroexportador (banano), ya que conocen los beneficios ambientales que conlleva

utilizar fundas plasticas de material reciclado con un corto periodo de degradacion.

2.8 FODA

Este analisis identifica y juzga las mas importantes fuerzas, oportunidades,

debilidades y amenazas que puede afrontar la compafia puesta en marcha.

Fortalezas

El costo de la materia prima (desechos plasticos) es cero por acuerdo

estratégico con la empresa Fibras Nacionales .

- El recurso humano es seleccionado bajo lineamientos especificosrequeridos
por la organizacion.

- Conocimiento sobre la problematica ambiental en la ciudad de Guayaquil

- Los costos permiten establecer el precio de las fundas acorde al precio

sefialado en el mercado por los competidores. De esta manera se posiciona

el producto manteniendo una sana competencia.
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- Factibilidad de adquisicion de equipos y tecnologia necesaria para la

Fabricacion de las fundas, sin trabas legales y faciles de usar.

Oportunidades

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

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

- Leyes que establecen mayores estandares de seguridad industrial, lo cual

dificulta la entrada a nuevos competidores.

Debilidades

- Es una organizacion nueva sin experiencia, lo cual podria dificultar la
aceptacion inmediata del cliente.
- Posicionamiento solo en estimaciones.

- La organizacion aun no ha alcanzado economias de escala.

Amenazas

- Mercado atractivo para nuevos inversionistas.

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

- Fenomenos climatologicos, el exceso de lluvias o sequias perjudica la
cadena del reciclaje.

- Politicas econdmicas.
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2.9 Entorno y andlisis de la investigacion.

2.9.1. Antecedentes

Segun lo analizado, se debe realizar una estrategia intensiva de penetracion del
mercado ya que éste es aun pequefio y existe poca competencia debido a la

inversion requerida para la ejecucion del proyecto.

Por otro lado, los consumidores perciben el uso de fundas plasticas como una
atractiva opcion y se encuentran satisfechos, lo que provoca una mayor tendencia

al consumo y consecuentemente la ampliacion del mercado.

Una vez que las fundas plasticas se hayan posicionado en el mercado y se cuente
con una cartera de clientes estable, el producto a base de materia prima reciclada

no requiere una innovacion constante y genera efectivo.

2.10. Fuerzas de Porter

2.10.1. Poder de negociacion de los proveedores

Debido a que la compafia utilizara material plastico de las empresas
recicladoras, no requerimos grandes cantidades de suministros de material
reciclado para negociar por un menor precio con los proveedores. Por lo tanto,

para ellos les es irrelevante entregar estos desechos sin ningun costo.

En este caso, podemos concluir que el poder de negociacion de los proveedores

es bajo.
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2.10.2. 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 negociacion 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 algin

proveedor que acepte las caracteristicas de negociacion demandadas.

2.10.3. Amenaza de nuevos entrantes

Como se lo menciona anteriormente actualmente existe poca competencia debido

a la inversion requerida para la ejecucion del proyecto.

2.10.4. Amenaza de productos sustitutos

Antes del uso de fundas plasticas a base de materia prima reciclada se utilizaban
fundas de tela o fundas de papel, pero en la primera, el costo es muy elevado,
mientras que la segunda no llenaba las expectativas de los clientes en cuanto a
calidad y resistencia. Actualmente en el mercado solo se utilizan fundas plasticas

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

2.10.5. 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.
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CAPITULO Il
PLAN DE MARKETING
PARA LA COMERCIALIZACION DE FUNDAS PLASTICAS BIODEGRADABLES

3.1 PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING.

3.2.1 PRODUCTO

3.2.1.1 Linea de producto.

Sector comercial.

Las fundas biodegradables para este sector comercial son igual 0 mas resistentes
qgue una funda pléstica regular, por lo que no se hace necesario la utilizacion de
dobles fundas.

Sector bananero.

Inicialmente se realiza el acopio de los desechos para el reprocesamiento de los
mismos y son transformados en materia prima para la elaboracion del producto

ofertado: fundas plasticas.

Estos materiales estan hechos de polietileno de alta y baja densidad. El polietileno
es una division del plastico y es quimicamente el polimero mas simple. Por su alta
producciéon mundial es también el mas barato, siendo uno de los plasticos mas

comunes.

El color estandar de las fundas plasticas es el blanco transparente o verde claro
transparente. Este pigmento se obtiene automaticamente de la extrusion de la

materia prima, es decir, de la accion de dar forma y moldear la masa.

Ademas es una actividad que no agrega valor al producto. Finalmente el mercado
consumidor ordena las fundas 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 y por ende es poco probable que suceda.
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El tamafio de una funda plastica para el racimo de banano es de 2.20 metros, una
medida estandar comercializada por todos los participantes del mercado. Esta
medida fue previamente establecida por los consumidores de acuerdo a pruebas y
analisis que determinaron la medida correcta y necesaria que satisfaga los
requerimientos para lograr que el mercado internacional reciba los productos

ecuatorianos en perfecto estado.

3.2.1.2. Caracteristicas del producto sector comercial

Estas nuevas fundas resisten sin romperse hasta 20 libras de peso. Las

caracteristicas de las fundas plasticas son las siguientes:

- Disefio personalizado

- IMPRESAS. sistema duplicadora.

- IMPRESION desde 1 color a Full color.

- colores disponibles para la impresion de logotipo: azul, rojo, negro, verde
- Tamafo desde 12 cm hasta 52 cm

- Acepta tinta para escribir indicaciones.

- 100 % Ecologicas y 100 % Biodegradables

- Funda NO contaminante

3.2.1.3 Caracteristicas del producto sector bananero.

Funda celeste transparente
- Con o sin impresién de acuerdo al gusto del cliente
100% biodegradables

Naturales, pigmentadas e impresos a colores, para uso industrial, y de

exportacion.
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3.3 La cartera de productos.
¢ Funda de Plastico Biodegradable con Asa Camiseta

Este tipo de fundas vienen de 3, 5, 10, 15, y 20 kilos.

e Funda de Plastica Biodegradable con Asa Troquelada y Asa Troquelada
Parche o Reforzada

Péagina 62



Son las bolsas de plastico mas sencillas y econémicas del mercado, ideales para
rebajas

Con ancho plegable laterales o ancho pegable bajo en la base.
Asa: con troquel simple o con troquel parche/refuerzo

Ancho pegable lateral - Medidas expresadas en cm (ancho total / ancho

plegado x alto)
40/32x35, 45/35x35, 50/40x35, 45/35x45, 55/45x35, 55/45x55, 65/55x45, 65/55x55

e Funda de Plastico biodegradable con Asa Lazo o Asa Flexible
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movistar

Las bolsas de asa lazo son bolsas de plastico de gran funcionalidad, la mejor

excelente relacion calidad-precio. Mdltiples usos y gran resistencia.

e Funda Ecoldgicas de tela no tejida

Fundas fabricadas en base a carbono concentrado, que es la ultima tecnologia
creada en este tipo de fundas, para la proteccion del medio ambiente ya que este
material es biodegradable, y son reutilizables y lavables. Sus medidas son de

Medidas expresadas en cm (ancho total / ancho plegado x alto) 40 x 30 x 11.

3.3.1 El envase o contenedor.

El envase es el envoltorio o contenedor del producto cuya funcién primaria es la de

proteccion.

El envase va cumplir las siguientes funciones basicas:
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La primera y primordial, es la de proteger el producto, para que llegue sin
dafos al consumidor. Ha de protegerlo desde su fabricacion, su transporte,
su almacenamiento hasta la posterior conservacion del producto una vez

que éste haya sido abierto.

Ayuda a vender el producto, en el modo en que facilita la venta a lo largo de
todo el canal de distribucion, desde los mayoristas, los minoritas y hasta los
consumidores finales. Para el minorista es esencial un buen envase porque
va a facilitar la venta a los consumidores finales ya que un buen envase
incita a la compra, sobre todo en productos de compra impulsiva. Para los
minoristas es esencial un envase que sea facil de almacenar, de apilar en

las estanterias y de transportar.

Es econdmico, siempre que nos ofrezca todas las funciones bésicas que

nosotros deseamos con el menor coste posible.

Ha de facilitar el uso por parte del consumidor, ha de ser facil de abrir y
cerrar, facil de almacenar, que conserve bien el producto y sobre todo que
sea facilmente desechable.

Por ultimo, el envase debe contribuir al desarrollo del programa de
marketing de la empresa, que es de contribuir con el medio ambiente para
de esta manera facilitar la diferenciacion e identificacion del producto

respecto a los competidores.

]
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3.3.3 Los atributos del producto.

Marca

La marca la definiremos con un nombre, ya que es una combinacion de todos
estos elementos que sirve para identificar los bienes que se ofrecen y asi

diferenciarlos del de sus competidores,

El nombre de marca puede pronunciarse

Ventajas del uso de la marca.

Para el vendedor son numerosas las ventajas que posee utilizar la marca, sin duda
la mas obvia es que la marca sirve para identificar nuestro producto en el mercado
y diferenciarlo del resto de los productos de nuestros consumidores, sobre todo en

un mercado de productos muy homogéneos y poco diferenciados.

Ademas la marca nos ayudara al proceso de promocion, y una marca reconocida

en el mercado permite al vendedor tener mayor manejo sobre la variable precio.

Una promocién con éxito de una marca ademas, tiene una influencia indirecta pero
positiva sobre el resto de los productos que vende la empresa y sobre la imagen

de la corporacion.

Incluso podemos afirmar que un comprador satisfecho siempre repite la compra
del producto, por ello la lealtad de los consumidores hacia nuestra marca da
estabilidad a la participacion en el mercado, permitiendo asi a la empresa una

mayor planificacion y uso mas eficiente de sus recursos.

Pero también posee aspectos positivos para el consumidor:

« Facilidad para identificar el producto o el servicio.

o Facilidad para identificar el vendedor.

e Garantia de obtener una serie de prestaciones.
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e Garantia de obtener un nivel homogéneo de calidad.

Pero también posee una serie de desventajas; en las que estan de acuerdo la
mayoria de los consumidores, que es el elevado precio, normalmente la marca
necesita un amplio despliegue de comunicacién y promocion y esos costes elevan

el precio de venta del producto.

Ademas ultimamente en el mercado existen demasiadas marcas que no hacen

mas que confundir al consumidor en el proceso de decision de compra.

La marca que llevaran las fundas biodegradables se obtiene como resultado de la

combinacion de BIO: Biodegradacion PLAST: Plastico

JPLAST®

Disefio del logotipo es importante y uno de los mas dificiles de perfeccionar. El

Logotipo:

logotipo (ideograma), es la imagen que contiene una organizacion. Debido a que
los logotipos se supone que representan marcas de las empresas o identidades
corporativas y fomentar su reconocimiento inmediato del cliente, es

contraproducente para el redisefio de logotipos con frecuencia.

El color es considerado importante para el reconocimiento de marca, pero no debe
ser un componente integral para el disefio del logotipo, que pudieran entrar en
conflicto con su funcionalidad. Algunos colores se forman / asociadas a ciertas

emociones que el disefiador quiere transmitir.

En nuestro caso el color verde va a identificar ya que este es asociado con el

sector de salud e higiene.
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El logotipo, por su parte, es la parte de la marca que no puede pronunciarse pero
gue se reconoce visualmente, debido a la necesidad de diferenciar nuestros

productos y servicios en el mercado, se creo el logotipo del producto

[\

Este le permitira al consumidor identificar a la empresa, al producto facilmente, ya
gue el logotipo es practicamente la carta de presentacion de la compafia. El
logotipo estara presente en la papeleria comercial como hojas membretadas para
memos Yy oficios 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.

Eslogan:

El eslogan de desarrollo hoy en dia tiene que ser un creativo proyecto con rigor
también. No solo por los escritores en el departamento creativo, sino también por
la gente del producto, y artifices de la palabra profesionales que han trabajado en
las trincheras de ventas y marketing. Esto es seguido por la facilitacion profesional,
musica y las pruebas a medida que avanzamos, con muchas variaciones y ajustes
para encontrar la pocas palabras correctas que captan la verdadera esencia de su

mensaje.
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La fuerza de la naturaleza

3.3.4 Proceso de elaboracién de las fundas de plasticos biodegradables

En general el proceso de fabricacién de una funda de plastico incluye primero la
recoleccion del desecho plastico, la clasificacion, la limpieza, el secado, Ila
extrusion de la resina de polietileno y se agrega color mediante pigmentos, para
convertir el material en biodegradable se le agrega el aditivo d2w.

Este aditivo es un quimico que ayuda a la descomposicion del plastico,

dependiendo de las condiciones en que se encuentre.

3.3.5 Fragmentos de funda oxo-biodegradable en proceso de degradacién

La impresién puede ser por el método de flexografia o de rotograbado (también
huecograbado), puede haber un proceso de barnizado o laminacién con otra capa
de plastico, y finalmente el proceso de soldado o sellado por medio de calor y
presion

Proceso de elaboracion

Saufiliza usualmente resina da @ Para converti &l material en biode- Este aclitivo a5 un quimice que ayuda a la

polletlena para hacer fundas y se aradablese leagregaladithvod?w.  descomposicion del plastics,
agrega colormeddiante pigmentos dependienco de s condicones en que
seencuenire Sl estabajo eracala
Ao d2 intemperie y recibe sl luvia y akigeno, s
! desintegrard misripide

Descomposician
del plastico entre

24y36

Meses
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Plan de marketing en la ciudad de Guayaquil de envases plasticos biodegradables

3.3.6 Aditivo.

Este es la adicidén a la materia prima estandar y tradicional, de unos aditivos TDPA
(Totally Degradable Plastic Additive) de la empresa de origen canadiense EPI. La
oxo-biodegradacion es un proceso de dos etapas en el cual, primero el plastico es
convertido por reaccién con el oxigeno en fragmentos moleculares y segundo,
estas pequefias moléculas son biodegradadas, convirtiéendolas en didxido de

carbono, agua y biomasa.

Esta tecnologia se basa en la introduccion de una pequefia cantidad de aditivo
(generalmente 3%) al proceso convencional de manufactura de productos de
plastico. La adicién de este producto cambia el comportamiento del plastico y su

degradacion se acelerara cuando se expone al calor, luz o estrés.
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El proceso es irrevocable y continla hasta que el material se ha reducido a nada
mas que didéxido de carbono, agua y humus. No deja fragmentos de petro-
polimeros en el suelo. Sera consumido por bacterias y hongos después que el
aditivo haya reducido la estructura de la molécula a niveles que permite a
microorganismos vivos acceder al carbono e hidrégeno en ella contenidos. El
material ha dejado de ser un plastico y se ha convertido en fuente de alimento.
Puede entonces describirse como biodegradable. El costo adicional es minimo o

inexistente para producir productos con esta tecnologia.

El tiempo que tardan estos plasticos oxobiodegradables en degradarse puede
"programarse” en el momento de la produccion y puede ser tan corto como unos
cuantos meses o0 tan largo como unos cuantos afios. Una de los rasgos mas
importantes de los polimeros con los que se fabrican plasticos oxobiodegradables

es que, a diferencia del PVC, no contienen cloro-organico.

Los productos pueden fabricarse en plastico oxobiodegradable usando los mismos
equipos que se utilizan para la fabricacion de productos de plastico
convencionales. No se requiere de inversibn en maquinaria, equipos o0

entrenamiento del personal.

Los plasticos producidos con esta tecnologia pueden compostarse y no necesitan
ser enterrados para degradarse. Se degradaran en un ambiente normal. Este es
un aspecto muy importante cuando de basura se trata, ya que gran cantidad de
desperdicio plastico en la tierra o en el mar no puede ser recogido y enterrado.

Es una funda disefiada para una super acelerada descomposicion molecular que
reduce el tiempo de vida del plastico en un 97.2% , activado por la accion del sol y
el calor, llegando a convertirse en alimentos biolégicos de bacterias y hongos.
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3.3.7 Requerimientos de Equipos para la Implementaciéon

Infraestructura

Se debe recordar que dentro del proceso productivo se encuentra el acopio de los
desechos plasticos y por esta razon como punto estratégico para la logistica y
transporte se determin6 que la fabrica de fundas plasticas biodegradables debe
estar ubicada cerca de la empresa Fibras Nacionales en el Km 7.5 via a Daule

frente a fabrica Del Monte.

Luego de visitar algunas lotizaciones, finalmente se escogié un terreno que mide
aproximadamente 3,000 m?, el mismo que se encuentra parcialmente rellenado y
representa para la compaiiia un ahorro de $30,000, suma que se estimaba invertir
en material de relleno. El terreno esta ubicado en el kildmetro 8 Via a Daule con un

costo aproximado de $5,000.

Luego de la adquisicidon del terreno, se construira el galpén en un area de 480 mz2,
espacio necesario y suficiente para instalar y operar las maquinas y equipos. El
costo total de la construccion del galpon es de $ 47,517.66, suma que incluye
mano de obra y materiales. En el largo plazo la compafiia planea construir otro
galpdén 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 aledafas al terreno escogido.

Instalacion Eléctrica

Por medio del célculo de la potencia y consumo de energia eléctrica requerido
para el funcionamiento de los motores de las maquinas, se establecio la
capacidad necesaria a abastecer y por ende se determind el numero de
transformadores a adquirir igual a tres. Ademas se debe comprar un transformador
adicional 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
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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.

Maquinaria 'y Equipos

Las maquinas y equipos que necesita la fabrica para iniciar sus operaciones se

especifican a continuacion

Aglomeradora

Luego del acopio los desechos plasticos deben ser colocados en la aglomeradora,
maquina que por medio 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 las fundas 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.

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 capacidad de 100
kg/hora y potencia de 113 HP. En nuestro medio se encontré un motor marca
Siemens que cumple con las caracteristicas técnicas requeridas.

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

Pagina 73



pasa por un tornillo y es colocada en el molde. Luego de la obtencion de la
estructura del perfil, éste es introducido a la tina de enfriamiento para que tome
rigidez y autométicamente pasa por un halador. El mismo que por medio de la
velocidad asignada determina el grosor de la funda.

Finalmente, el perfil pasa al proceso de cortado, en donde se establece la medida
estandar que es 2.20 metros de largo. Una vez producidos las fundas, estas son
colocadas en una mesa para su respectivo empaque donde se los agrupa

aproximadamente entre 45 a 50 unidades.

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.

Vehiculo — Camién: HINO GD 9,5 toneladas

Abastece a la fabrica de materia prima, es decir, este vehiculo tiene como funcion
principal la realizacién del acopio de los desechos La compaiiia escogio el camion
descrito anteriormente debido a que el gasto en combustible y peaje que genera
éste camién 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
gue compiten en precio, se eligid al vehiculo cuya capacidad supera dos veces a la

de alguna otra opcion de compra.
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3.3.8 Flujo de produccion y comercializacion de fundas plasticas

biodegradables

El proceso de la produccion y venta de las fundas se grafica a continuacion:

Acopio de material

|astico reciclado L
P Proceso de fabricacion

de fundas
(Fibras Nacionales) biodegradables

Comercializacion de
las fundas plasticas
biodegradables al
mercado objetivo
Casas comerciales y
Empresas
exportadoras de
banano

3.4. Precio

Los productores de fundas plasticas ofrecen su producto con similares
caracteristicas tanto técnicas como cualitativas. Esto se debe a que la funda 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 las fundas plasticas
biodegradables a base de materia prima reciclada y segun las cantidades

demandadas y ofertadas del producto, el precios se ajustoé a:

- $0.05 la unidad para las casas comerciales y
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- $0.10 por unidad, la funda para las empresas exportadoras de banano, precio

gue debe mantenerse para no afectar negativamente el mercado.

3.4.1 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 introduccion al mercado.

Estado de Resultados proyectado (Ao 1)

100%
VENTAS $800.000,00
Costos Variables
Costos de Ventas $315.792,34  39%
Margen de Contribucion
(%vtas - % Costos
Variables) $484.20766  61%
Costos Fijos $77.17751
Gastos Administrativos $77.17751
Utilidad operativa $407.030,15

Punto de equilibrio en US$ Costos _ Fijos
% margen contribucion

Reemplazando las cifras en la formula:

Punto de equilibrio en US$ $77.177151
61%

Punto de equilibrio en US$ $127.511,42
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3.5 Plaza

Como se menciona anteriormente, existen formas de diferenciarse en

produccion de las fundas plasticas. Pueden distinguirse por medio de los

beneficios ofrecidos al consumidor. En este caso, la compafiia ofreceré el servicio

de distribucion del producto como punto de diferenciacion. El lugar de entrega sera

acordado con el cliente en el momento de recibir el primer pedido, lugar como

bodegas que pueden estar dentro y fuera de la ciudad de Guayaquil. Asi la

compaiiia ofrece un servicio flexible y seguro contando con una mayor capacidad

de distribucion.
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J g

o Planta de
Produccién

Por medio de una visita previa que el ejecutivo de ventas realizard a las compafias

consumidoras, se negociara la oferta y la demanda de las fundas plasticas. El
ejecutivo de ventas presentara una muestra del producto para que 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 electronico.

Adicionalmente, la compafia establecié una politica de cobro de 30 dias a partir de

la entrega del producto para ofrecer al cliente mayores beneficios.

Servicio al cliente

Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un suministrador con el
fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar adecuado y se
asegure un uso correcto del mismo.

El servicio al cliente es una potente herramienta de marketing.

1.- Que servicios se ofreceran

Para determinar cuales son los que el cliente demanda se deben realizar
encuestas periddicas que permitan identificar los posibles servicios a ofrecer,
ademas se tiene que establecer la importancia que le da el consumidor a cada

uno.
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Debemos tratar de compararnos con nuestros competidores mas cercanos, asi

detectaremos verdaderas oportunidades para adelantarnos y ser los mejores.

2.- Qué nivel de servicio se debe ofrecer

Ya se conoce qué servicios requieren los clientes, ahora se tiene que detectar la
cantidad y calidad que ellos desean, para hacerlo, se puede recurrir a varios
elementos, entre ellos; compras por comparacion, encuestas periodicas a
consumidores, buzones de sugerencias, sistemas de quejas y reclamos.
Los dos ultimos bloques son de suma utilidad, ya que maximizan la oportunidad de
conocer los niveles de satisfaccion y en qué se esta fracasando.

3.- Cual es la mejor forma de ofrecer los servicios

Se debe decidir sobre el precio y el suministro del servicio.

Elementos Del Servicio Al Cliente

« Contacto cara a cara

e Relacion con el cliente
o Correspondencia

e Reclamos y cumplidos

¢ Instalaciones

Importancia del servicio al cliente

Un buen servicio al cliente puede llegar a ser un elemento promocional para las
ventas tan poderosas como los descuentos, la publicidad o la venta personal.
Atraer un nuevo cliente es aproximadamente seis veces mas caro que mantener
uno. Por lo que la compafias han optado por poner por escrito la actuacion de la
empresa.

Se han observado que los clientes son sensibles al servicio que reciben de sus
suministradores, ya que significa que el cliente obtendra a las finales menores

costos de inventario.
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Contingencias del servicio: el vendedor debe estar preparado para evitar que las

huelgas y desastres naturales perjudiquen al cliente.

Todas las personas que entran en contacto con el cliente proyectan actitudes que
afectan a éste el representante de ventas al llamarle por teléfono, la recepcionista
en la puerta, servicio en las dependencias, y el personal de las ventas que
finalmente, logra el pedido. Consciente o inconsciente, el comprador siempre esta
evaluando la forma como la empresa hace negocios, cOmo trata a los otros

clientes y como esperaria que le trataran a él.
Reglas importantes para la persona que atiende:

1.- Mostrar atencion

2.- Tener una presentacién adecuada

3.- Atencion personal y amable

4.- Tener a mano la informacion adecuada

5.- Expresion corporal y oral adecuada

Al momento de hacer una presentacion frente a un cliente lo debera hacer de la

siguiente manera:

e Saludar al cliente

e Tener una sonrisa amistosa. apariencia agradable

o En mediad de lo posible, dar su nombre

« Utiliza preguntas abiertas para conocer las necesidades del cliente.
e Ellenguaje corporal debe denotar respeto

o Cuando trata de tu o de usted al cliente

o Ultilizar el plural y no el singular cuando te refieras a tu tienda.

Objeciones
Son observaciones que hace el cliente al momento de ofrecerle el producto.
Puede ser sincera (cuando el cliente tiene realmente duda) o de pretexto (cuando

el cliente se defiende para evadir al accion de compra)
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Se debera seguir ciertas normas para contestar las objeciones

o Aceptarlas no rechazarlas

e No interrumpirlas escucharlas

e No evadirlas afrontarlas no usar la politica del avestruz

o No discutir informar persuadir

e Usar la técnicas del sacacorchos es decir cuando el cliente no puede
expresase claramente ayunadlo con preguntas adecuadas

e Usa poco de buen humor

e No sueltes la las lenguas a veces puedes quiere contestarle al cliente como
se merece no lo hagas que no tendré prestigio.

3.6 Promocién

3.6.1 Mezcla promocional: Esta formado por la mezcla especifica de publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas y ventas personales que utiliza la

comparfiia para alcanzar sus objetivos de publicidad y mercadotecnia.

Las cuatro principales herramientas promocionales son las que se describen a

continuacion:

3.6.2 Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no
personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador bien definido.
La toma de decisiones sobre publicidad es un proceso constituido por cinco

pasos:

3.6.2.1Determinacion de objetivos

Dar a conocer las bolsas biodegradables de BIOPLAST posicionandolas en la
mente del consumidor como la mejor opcion en bolsas plasticas, siendo
estas las mejores para el medio ambiente y el bolsillo de los consumidores.

3.6.3.1 Adopcion del mensaje
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Estilo de vida: Enfocaremos el mensaje a ser un consumidor socialmente
responsable y comprometido con el planeta y el bienestar de la humanidad

promoviendo un estilo de vida saludable.

3.6.4.1 Decisiones sobre los medios que se utilizaran

Radio
Periddicos
Internet
Revistas
Lonas
Murales
Mail

3.6.5 Estrategias para promocionar el producto

3.6.5.1 Muestras: Obsequio de una pequefia cantidad de un producto para que los

consumidores lo prueben.

Obsequiar bolsas en supermercados y tiendas comerciales como pruebas

3.6.5.2 Paquetes promocidnales (o descuentos): Precios rebajados

directamente por el fabricante en la etiqueta o el paquete.

Rebajas del 5% por wuna carga 100 000 unidades o obsequio de 1000 piezas

extras.

3.6.5.3 Promociones en el punto de venta (ppv): Exhibiciones o demostraciones

en el punto de venta o compra.

Exhibicion de modelos y colores asi como diferentes usos del producto.
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3.6.5.4 Relaciones publicas: La creacion de buenas relaciones con los diversos

publicos de una compaiiia, la creacion de una buena "imagen de corporacion”.

Las buenas relaciones con cliente nos llevaran a ser recomendados con otros
clientes lo cual nos dara prestigio, tener buenas relaciones con proveedores y
empresas afines nos llevara a obtener mejores precios en materias primas y

mayores créditos asi como trato especial.

3.6.5.5 Ventas personales: Presentacidon oral en una conversaciéon con uno o mas

compradores posibles con la finalidad de realizar una venta.

Realizar conferencias con los clientes interesados en la comercializacion del
producto (mayoreo). Donde se expondran los beneficios del manejo del producto,
del mismo modo se realizaran exposiciones en ferias o convenciones para el

publico en general.

3.7 Estudio organizacional del proyecto

3.7.1 Misioén

Ser un producto util y novedoso a partir de la conversion de desechos plasticos,
con la intencibn de generar conciencia en cuanto al uso de productos

biodegradables en el sector comercial.

3.7.2 Visioén

Mantener la calidad en el producto a precios razonables. A largo plazo mejorar el
producto a partir del plastico reciclado, fomentando las nuevas ideas y la

retroalimentacion de los clientes.
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CAPITULO IV
ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Inversién de Mercado.

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

sus funciones correctamente.

Para el célculo de la inversion en capital de trabajo se utiliza el método de
déficit acumulado méximo, 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 calculo 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.

La inversion inicial del proyecto consiste en la adquisicién de la maquinaria
necesaria para el proceso de produccion, la instalacion eléctrica de la misma y la

construccion de la infraestructura donde operara la fabrica (terreno y galpon).

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
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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 P4gina 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.

Inversion Fija

Detalle Costo Total ($)
Maquinas
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
Galpén 47,517.66
Constitucion de la Compafiia
Constitucion de la Compaiiia 2,000.00
Pagina Web 700.00
TOTAL $ 442,538.05

Es un negocio que consiste en alojar, servir, y mantener archivos para uno o mas sitios web.
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La inversidon 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.

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

De acuerdo a la disponibilidad del recurso econémico de los accionistas de
la compafia, se determiné que so6lo 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 lo mencionado anteriormente.

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

El 78.16% restante igual a $369,032.99 sera financiado a 3 afios por medio
de un préstamo bancario, para lo cual se realizdé una evaluacién de los términos de
negociacion ofrecidos por cada entidad financiera. Finalmente se escogi6 trabajar
con el Banco Bolivariano debido a que este ofrece un mejor servicio y con el cual

se desea fomentar una relacion a largo plazo. Para el pago de la deuda, el banco
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establecio una tasa de interés anual del 15% y la compafia acordo realizar pagos
anuales de $161,627.95.

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

Los ingresos para el primer afio son aproximadamente de $800.000,00 valor
obtenido de la cantidad anual demandada y por ende, cantidad producida de

1.600.000 fundas plasticas por su precio unitario de $0,05.

Adicionalmente, para realizar la proyeccién de ingresos de los proximos 10
afos 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.

Los costos se definen como los beneficios sacrificados para obtener bienes
y servicios, o a su vez, para cumplir un determinado objetivo. Los costos estan
vinculados directamente a la produccion de fundas plasticas y se han clasificado

en costos fijos y costos variables.
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 mantenimiento

de vehiculo y la mano de obra indirecta son rubros considerados como costos fijos.
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COSTOS FIJOS

Detalle Costo Anual ($)

Mantenimiento de Maquinaria
Aglomeradora $ 6,191.28
Extrusora 7,200.00

Mantenimiento de Vehiculo
Camion 4.,800.00

Mano de Obra Indirecta
Chofer 4,351.20
TOTAL $22,542.48

Costos Variables

Los costos variables estan directamente relacionados con la produccion, es
decir, estos varian dependiendo del incremento o disminucion de las cantidades
producidas de fundas plasticas. El costo de acopio, costo de distribucion, mano de
obra directa, materia prima y materiales indirectos son rubros considerados como

costos variables.

COSTOS VARIABLES

Detalle Costo Anual ($)

Costo de Acopio
Combustible $ 3,255.35
Peaje 1,728.00

Costo de Distribucion
Combustible 304.06
Peaje 225.00
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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

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 plantas de fabricacion de plasticos
y/o de las plantaciones bananeras hacia la fabrica de la compaiiia. El
vehiculo 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 calcul6 que para realizar cada viaje el
camion debe recorrer 130.8 kilbmetros 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 afio el costo de combustible

se encuentra alrededor de $3,255.35.

Pagina 89



= Peaje
El peaje es un rubro que esta vinculado directamente a las rutas definidas
para la recoleccién de la materia prima, es decir, los viajes que el camion
realiza desde las haciendas hasta la planta de produccién. 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.

Costo de Distribucion

= Combustible

Para la distribucion de las fundas plasticas 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
kilbmetros al afio, considerando que el camion consume 12 km/gal., se
determina que el vehiculo necesita 293.21 galones de combustible diesel
para trabajar en un afio. Tomando en cuenta que actualmente el precio por
galén de diesel es igual a $1.037, se calcula que el costo anual de
combustible es de $304.06.

= Peaje
Como se mencion0 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 que

opera las maquinarias.
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MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Sueldo
Sueldo
N° Cargo Mensual Mensual Total
o 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 ]$317.28 $2,855.48| $34,265.70

Materia Prima

El costo anual de kilogramo recolectado en 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 de plasticos y productores bananeros y debe mantenerse en $0.02

debido a que este es el precio de mercado.

Materiales Indirectos

= Electricidad
La unidad de medida que nos permitira calcular el costo de electricidad, es
kilovatios por hora (kv/hr). Para este calculo es necesario conocer el nimero
de horas que trabaja la maquinaria, lo cual se estim6 bajo el nivel de
produccion determinado para cubrir las 6rdenes de pedido. Por otro lado, el
numero de kilovatios fue medido en el panel de control de la maquinaria,

mientras ésta estuvo operando.
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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.

Gastos

Los gastos se definen como recursos que la compafia destina para el
cumplimiento de sus funciones. Los egresos por sueldos administrativos, servicios

basicos, suministros y publicidad son considerados Gastos Administrativos.

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Detalle Costo
Anual ($)
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
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Los rubros fueron calculados de la siguiente manera.

Sueldos Administrativos

Los montos anuales fueron calculados en base a los sueldos mensuales del

personal administrativo.

SUELDOS ADMINISTRATIVOS
\° Cargo Sueldo Mensual Sueldo
Unitario ($) Anual ($)
1 Gerente Administrativo $725.20| $8,702.40
1 Gerente Financiero $634.55| $7,614.60
Gerente de
! Adquisiciones y Ventas $634.55| $7,614.60
1 Supervisor de Planta $634.55| $7,614.60

Servicios Basicos

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

Suministros

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

estimado por medio de referencias de fabricas aledafias.

Publicidad
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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.

1 2 3 4 5

VENTAS

Total de Ventas 800.000,00f 816.000,00f 832.320,00 848.966,40| 865.945,73
COSTOS

Costos Fijos 2254248  22.993,33| 23453201 23.92226| 24.400,71
Costos Variables 293.249,86| 299.114,86| 305.097,15| 311.199,10{ 317.423,08
Total Costos Ventas 315.792,34| 322.108,19| 328.550,35| 335.121,36| 341.823,78
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos, servicios bésicos y Publicidad 39.396,20( 40.184,12]  40.987,81| 41.807,56| 42.643,71
Depreciacion 37781311 3778131 3778131 3778131 37.781,3]
Total Gastos de Administracion 7717751  77.96543| 78.769,12| 79.588,87| 80.425,02
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS | 407.030,15| 415.926,38| 425.000,53| 434.256,17| 443.696,92

4.2 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.
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) Valor de Valor de L Depreciacion
Activo Vida Util
Compra ($) | Desecho ($) Anual ($)
Extrusora $ 184,134.11| $ 36,826.82 10 $ 14,730.73
Construccion de
) $ 4751766 $ 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 $ 358400 $ 716.80 10 $ 286.72
Camién $ 71,480.00] $ 14,296.00 5 $ 11,436.80

4.3 Flujo de Caja

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 compafia y la

viabilidad de un proyecto midiendo la rentabilidad de la inversién debido a que los

flujos netos son la base del célculo del Valor Actual Neto y de la Tasa Interna de

Retorno.

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 métodos mas comunes

que corresponden a los denominados valor actual neto (VAN), tasa interna de

retorno (TIR) y periodo de recuperacion.

Pagina 95




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 inversion. Este
porcentaje es conocido como tasa de descuento y una vez obtenido, se calcula el
VAN.

Los criterios de evaluacion 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
gue 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 formula.

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

Donde:

ke = Rendimiento esperado

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

Rm = Tasa de rendimiento del mercado
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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 $552.412, esto
significa segun los criterios de evaluacion mencionados anteriormente que el

proyecto es rentable.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno mide la rentabilidad como porcentaje, siendo un

segundo criterio de evaluacién importante para la toma de decisiones.

Anteriormente, por medio del calculo del VAN, se demostrd 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 26%, que representa la TIR del
proyecto. Porcentaje es mayor a la tasa de descuento lo que significa que el

proyecto a través de este analisis, también es rentable.
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Periodo de Recuperacién

1 2 3 4 5
INVERSION

INGRESO POR VENTAS 800.000,00 816.000,00 832.320,00 848.966,40  865.945,73
COSTOS DIRECTOS E INDIRE  315.792,34  322.108,19  328.550,35 335.121,36  341.823,78
GASTOS ADMINISTRATIVOS  77.177,51 77.965,43 78.769,12 79.588,87 80.425,02
PAGO DE INTERESES 55.354,80 39.413,89 21.081,85 0,00 0,00
AMORTIZACION DE CAPITAL 106.272,71  122.213,62  140.545,66 0,00 0,00
PARTICIPACION UTILIDADES 12.428,08 56.476,87 60.587,80 65.138,43 66.554,54
PAGO DE IMPUESTOS 17.606,44 80.008,90 85.832,72 92.279,44 94.285,60
VALOR DE DESECHO 86.650,26
FLUJO NETO -472.137,09 215.368,12 117.813,09 116.952,50 276.838,31  196.206,53

TIR 26%

VAN 552.412,08

El periodo de recuperacion de la inversion es el tercer método mas usado

para la evaluacion de un proyecto. Este método tiene como objetivo medir en

cuanto tiempo se recupera la inversion, incluyendo el costo de capital involucrado.

Considerando la tasa de descuento del 18%,

tiempo de recuperacion de la

aproximadamente de 4 afios.

inversion necesaria para el
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PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Valor
Inversion tasa Valor presente
Ao Inicial Flujo de Caja | desc. formula presente acum.

472.137,09

g B~ W N| | O

4.4 Andlisis de Sensibilidad

Un proyecto siempre es vulnerable a la reaccién de los competidores que
intentaran ofrecer mejores opciones a los consumidores, los proveedores que
intentaran subir los precios de los insumos, e incluso los trabajadores que
solicitardn mayores salarios. Por esta razén, la posibilidad de estos factores debe
pronosticarse por medio del andlisis de la sensibilidad de la rentabilidad del
proyecto. Anticipar estas variaciones permitira a la compafila medir el impacto

ocasionado y crear planes de contingencia.

Para la realizacion del analisis de sensibilidad es necesario establecer qué

pardmetros del modelo son los mas criticos al determinar la solucion.

Estos parametros sensibles son aquellos cuyos valores no se pueden

cambiar sin que la solucion 6ptima cambie. El objetivo de este analisis es simular

215.368,12 | 18,00% | P=F(1+)" | 182.515,35 182.515,35
117.813,09 | 18,00% | P=F(1+i)" 84.611,53 267.126,88
116.952,50 | 18,00% | P=F(1+i)" 71.180,90 338.307,78
276.838,31 | 18,00% | P=F(1+i)" | 142.790,12 481.097,90
196.206,53 | 18,00% | P=F(1+i)" 85.763,68 566.861,58
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los resultados que puede asumir el VAN del proyecto si los valores asignados a los

parametros se cambiaran por otros valores posibles.

Las variables tomadas para la realizacion de este analisis son el precio por
unidad de fundas plasticas, la cantidad demandada de los mismos y los costos del
proyecto. Por medio de estudios se ha definido que estas variables mantienen una
distribucién normal y determinardn cémo cambios realizados en las mismas

afectan al VAN del proyecto.

VAN TIR

OPTIMISTA $
10% 679.087,00 35,00%
NORMAL $
0% 552.412,00 26,00%
PESIMISTA $
-10% 432.561,00 20,00%

VAN
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez evaluado el proyecto de produccién y comercializacion de fundas
plasticas a base de materia prima reciclada 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.

De acuerdo al estudio financiero, el VAN gue es un indicador de rentabilidad
genero resultados favorables, siendo igual a $552.412. Este criterio en conjunto
con el estudio de la TIR, la cual es igual al 26%, son factores que permiten afirmar
la viabilidad del proyecto.

Se recomienda seguir la estructura de los andlisis propuestos para la puesta
en marcha del proyecto de produccion y comercializacion de fundas plasticas

elaborados con materia prima reciclada.

Ademas, se recomienda expandir las lineas de produccion de la compafiia

en el largo plazo.
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Anexos

Contaminacion en calles
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LOGO DEL PRODUCTO
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