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3 RESUMEN EJECUTIVO
Este proyecto presenta el desarrollo de bloques para construccion, producidos 100% con
plasticos reciclados con los siguientes objetivos: (1) ser una solucion definitiva para el
reciclado de plasticos dificiles de recolectar y reutilizar y (2) ofrecer una alternativa con
mejor costo-tiempo de construccion.
Recyplast, es un producto, que busca solucionar la construccion de viviendas eco
amigables y econdmicas. Ofreciendo cuatro tamafios disponibles, que responderan a las
medidas necesarias para la construccion de una vivienda.
Los bloques Recyplast son durables, resistentes al fuego, impermeables, termoacusticos,
antisismicos y aislantes del calor y frio a las condiciones externas. Para producirlos se
utilizard Polietilenos y Polipropilenos, que se encuentran en envases de quimicos,
agroquimicos, aceites y que son dificiles de destruir o reutilizar.
El proceso consiste en recolectar los envases plasticos, luego triturarlos para que estén
aptos para el proceso, este material se funde y se adapta al molde dando forma a los
bloques. La anatomia de estos bloques es similar a la de un Lego, conectdndose entre si a
través de los tacos de un ladrillo en el anti taco de otro. Este sistema facilita la
construccion de viviendas. Una vez ensamblados, éstos se rellenan con cemento para dar

soporte adicional a la construccion.

4 ABSTRACT
This project presents the development of construction blocks, produced 100% with
recycled plastics with the following objectives: (1) Be a definitive solution for the
recycling of plastics difficult to collect and reuse and reuse and (2) offer an alternative

with a better cost-time of construction.
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Recyplast, is a product, which seeks to solve the construction of friendly and economic
housing. Offering four available sizes, which will respond to the necessary measures for
the construction of a home.

Recyplast blocks are durable, fire resistant, waterproof, thermoacoustic, antisismics and
heat and cold insulators to external conditions. To produce them, polyethylene’s and
polypropylenes will be used, which are found in containers of chemicals, agrochemicals,
oils and that are difficult to destroy or reuse.

The process consists of collecting plastic containers, then crushing them so that they are
suitable for the process, this material melts and adapts to the mold shaping the blocks.
The anatomy of these blocks is like a Lego, connecting with each other through the tacos
of a brick in the anti -taco of another. This system facilitates housing construction. Once

assembled, these are filled with cement to give additional support to construction.

5 PALABRAS CLAVES
Palabras claves: Reciclado, Eco-amigable, construccion, tiempo, costo

Keywords: Recycling, Eco-friendly, construction, time, cost
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6 INTRODUCCION

6.1 IDEA DE NEGOCIO

JCOMO NACE UNA IDEA?
En nuestro caso fue buscando ir un poco mas allé de solucionar un solo problema, y bueno
creo que se debe a que nuestro grupo tenia una serie de experiencias que nos hizo enlazar
los distintos problemas que notamos.
Como dijimos antes, Eloy estaba buscando solucionar un problema de su trabajo, que era
el como manejar los desechos plasticos, segun el decreto 943 del Ecuador "EL
INSTRUCTIVO PARA LA GESTION INTEGRAL DE DESECHOS PLASTICOS DE
USO AGRICOLA" (Anexo 1) algo que evitaba subir sus ventas ; Alfonso y Paola se
quejaban de lo costoso y demorado, tanto en Guayaquil como en Quito era la construccion
de una vivienda.
Luego vimos esta opcion de crear una empresa de reciclaje, para poder vender el
reciclado, pero no podriamos certificar para grado alimenticio o cosmético la mayor
cantidad plastico que podriamos reunir del que buscamos que sea la fuente de ingreso
principal del negocio.
Luego investigamos las opciones y basados en las nuevas tecnologias vimos posible esta
idea, que si no existiera la ley mencionada probablemente este negocio no fuera tan
rentable.
6.2 OPORTUNIDAD

La primera oportunidad encontrada es la necesidad de grandes empresas para el
manejo correcto de sus desechos plésticos donde hay valores determinados para la
recoleccion de estos envases en los centros de acopio de los mismos clientes. Esto
responde a la norma establecida por el Gobierno de Rafael Correa mediante el decreto

943 (2014).
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La segunda oportunidad se produce debido a que este material puede ser
transformado en materia prima para producir varios tipos de productos, sin embargo, son
de poco volumen.

La tercera oportunidad encontrada es la del disefio y uso de tecnologia que,
permite producir bloques plasticos a manera de lego y que pueden generar ahorros no por
el costo del bloque sino por los tiempos de construccion y la poca necesidad de mano de
obra.

Por ultimo, la oportunidad de masificar el producto generando un modelo de
vivienda econdmica para familias con recursos limitados. Que permitiria responder a las
necesidades de vivienda en el Ecuador, que de acuerdo con el BID es de poco méas de dos

millones setecientas mil (2020)

6.3 ASPECTOS CLAVES DEL PROYECTO
6.3.1 INVERSION

Seglin se estima, esta serd una operacion que tendria una inversion inicial aproximada de
USD$500.000,00 que contemplaria, 4 moldes y 2 maquinas con sus periféricos
instalacion y arriendo por 2 afios, la misma que tendria una facturacion anual de

UDS$1.750.000,00 aproximada.
6.3.2 MISION

Aportar a la sociedad con opciones para construcciones eco amigables, pudiendo
brindar viviendas econdmicas y rapidas, ayudando a la reutilizacion de plasticos

reciclados.
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6.3.3 VISION

Ser lideres en la construccion de viviendas econdmicas y eco amigables en la

region para el 2029.

6.3.4 VALORES
e Respeto con el medio ambiente
e Honestidad
e Solidaridad
e Compromiso con la comunidad

e [nnovacién en el proceso

6.3.5 VENTAJA COMPETITIVA
e Reducir la huella de impacto medioambiental, utilizando empaques eco-amigables
e Capital humano entrenado y capacitado

7 ANALISIS DEL ENTORNO, COMPETIDORES Y SECTOR.

7.1 Analisis Externo Macro

Se realizo un analisis externo macro con la herramienta PESTEL, de donde se obtuvo los

siguientes resultados por los diferentes factores:

7.1.1 Politico

Oportunidad Amenaza

En el pais existe la necesidad de cubrir la demanda de | Inestabilidad politica.
construcciones econdmicas. Para el 2021 existe un

déficit segiin el Miduvi de 2.7 millones de viviendas
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Se esta utilizando el reciclado como empujes de

campanas por lo que seria mas sencillo ubicar el

Intereses politicos en

cuestiones de recoleccion de

producto en los gobiernos seccionales desechos
7.1.2 Econdmico
Oportunidad Amenaza

El costo de la materia prima de los bloques eco
amigables es relativamente bajo, dado que son
productos desechados. El costo de venta del

bloque seria $0.40 vs $0.45 del bloque normal.

Apertura de préstamos hipotecarios para la
obtencion de viviendas con mejores tasas de

interés (Primicias, 2022)

Por la reduccion de tiempo de construccion
bajaria el costo total de la vivienda (Ecologia

Verde, 2017)

Aumento de costes de plasticos
reciclado al existir escasez de
materia prima virgen por motivo de

guerra y/o problema de transportes

7.1.3 Sociales

Oportunidad

Amenaza

El interés de las personas por reducir el problema medio ambiental. | Desempleo.
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Compromiso con la comunidad en la necesidad de poder construir | Delincuencia.

viviendas a bajo costo.

Recoleccion y destruccion de plasticos considerados no aptos para

reutilizacion.

7.1.4 Tecnologicos

Oportunidad Amenaza
Tecnologia tricapa para uso de plasticos considerados Tecnologias no exclusivas
peligrosos en la capa interna que no genere ningun en maquinaria tricapa.

perjuicio para los usuarios.

Aumento de durabilidad de una casa por el tiempo de

vida util del plastico.

Disefios de bloques que generaran mayor versatilidad en

las viviendas.

7.1.5 Entorno

Oportunidad

Amenaza

La urgencia de busqueda de

aumento de recoleccion de

reciclado (Banco Mundial, 2018)

A futuro de masificarse, poder cumplir con la
promesa 100% reciclado de no tener el consumo

del plastico necesario
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7.1.6 Legales

Oportunidad Amenaza

Patentar el disefio de bloques para | Validacion posible de disefio para uso en

su proteccion. construccion (tiempo de aprobacion)

7.2 ANALISIS EXTERNO MICRO.

Por otro lado, se realizo un analisis externo micro con la herramienta de las 5 fuerzas de

Porter (Khurram et al, 2020) donde se obtuvo los siguientes resultados por los diferentes

factores:

7.2.1 Mercado

Oportunidad

Amenaza

Municipios, organizaciones 0 gremios que
apoyen la construccion de vivienda a personas

de recursos bajos.

Familias que requieran vivienda de
construccion econdmica y durable para lugares

de descanso tipo playa.

Presion por empresas grandes de
construccion de bloques

convencionales.
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7.2.2 Producto

Oportunidad Amenaza

Menor costo por mayor durabilidad Aceptacion de mercado para probar el

Menor tiempo de construccion (casas

mas rapidas)

producto nuevo

7.2.3 Cliente

Oportunidad

Amenaza

Aprecio por productos ecologicos en sus hogares

Desconfianza en tecnologia

tricapa
Uso de bloques no solo para viviendas econémicas
debido a sus atributos eco amigables
7.2.4 Proveedor Fabricante
Oportunidad Amenaza
Barreras de entradas altas Importacion de producto similar que por temas eco

Patente brinda tiempo de
"exclusividad" de posibles

competidores locales

amigables lleguen a tener liberacion de costes y/o

por devaluaciones de monedas versus el dolar
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Venta directa al canal

7.3 ANALISIS INTERNO.

7.3.1 COMPETENCIA.

Para este producto se identifica como Competencia indirecta dentro del pais:

1. Los bloques de construccion tradicionales, que dictan el precio de mercado y/o costo
de construccion base un bien inmueble.

2. Bloques de estructura mixta, que dentro de su composicidon se encuentran cantidades
pequetias de plastico. (Ecologia Verde, 2017)

3. Bloques ecologicos donde su reciclado proviene de viruta o madera desechada o

reutilizada (Ecoinventos, 2017).

7.3.2 COMPETENCIA DIRECTA EN LA REGION.

En Colombia se ha encontrado un producto similar, tanto en material como en
forma de uso, aunque por su aplicacion no representa un potencial riesgo ya que, por sus
costos de transporte, al importarse su costo se encareceria volviéndolo poco factible por
su dimension (Herndn Bolafos, 2012)

En Argentina existe un producto con las mismas funciones, pero que, por su proceso

produccion y su materia prima, tiene una limitada capacidad productiva (Mercado y

Empresa, 2023)
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74  ESTRATEGIA COMPETITIVA.

7.4.1 CANAL TRADICIONAL.

Nuestra estrategia de comercializacidon comienza aprovechando las falencias del
trato del mercado de la construccién, donde el intermediario tiene condiciones
comerciales muy ajustadas (Amstrong & Kotler, 2013).

Estrategia de margen hacia el canal. - Los bloques tradicionales brindan un

margen bajo al comercializador, de un 3%, nosotros ofrecemos un 7% de margen hacia

el PVP.

Plazo de crédito. - Los plazos de créditos en estos productos no suelen ser mayores a 21
dias, en este caso otorgamos un plazo de 45 dias (calificaremos y aseguraremos la

cartera).

7.4.2 CANAL INSTITUCIONAL.
En el canal institucional la estrategia es diferente, ya que deberemos participar en varios
proyectos en conjunto y deberemos otorgar un precio especial dependiendo del tamafo
de cada proyecto.
Los plazos de crédito serian seguramente mas largos dando plazos por ejemplo de 30,60,
90 dias donde harian 3 pagos por factura.
8 CAPITULO 1

8.1 PLAN DE MARKETING

8.1.1 OBJETIVO GENERAL
Determinar el mercado objetivo con la posibilidad de posicionar a la empresa en el plazo
de tres afios, cubriendo nuestro mercado meta y ser una empresa solida y atrayente a

nuevos inversionistas.
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8.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
Generar reconocimiento como nueva alternativa en el mercado de la construccion.
Obtener una participacion del 3% de mercado total de ladrillos ecologicos.
Conocer de las necesidades y exigencias de construccion de nuestros valiosos clientes.
Generar impacto positivo en el medio ambiente.
Ofrecer ladrillos ecoldgicos innovadores de la mas alta calidad con el mejor servicio.

Fidelizar a nuestros clientes generando un clima de integracion y confianza.

8.2 ESTRATEGIAS

8.2.1 PRODUCTO INNOVADOR.
Este producto es innovador porque existen bloques y ladrillos de construccion ya
definidos y utilizados por afios, sin embargo, RECYPLAST ademads es un producto
ecoldgico debido a que su materia prima es 100% a base de plasticos reciclados posee la

misma durabilidad que los tradicionales.

8.2.2 SUSTENTABILIDAD.
RECYPLAST, aportaria a incrementar los niveles ecologicos en las construcciones de

viviendas en el pais.

8.2.3 ESTRATEGIA DE COSTOS
El bloque de RECYPLAST por su implementacion armable tipo LEGO, hace que la
construccion sea mucho mas rapida que con los bloques tradicionales, por ello la mano

de obra utilizada es inferior y se ve reflejado en los costos finales.

8.3 COMUNICACION

a) RECYPLAST participara en ferias de construccion, llevando los bloques y

demostrando la facilidad de su armado.
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b) Medios a utilizar ATL y BTL en los que se explicard que el producto es de larga

duracion.
c) Tripticos informativos y pequefios stands promocionales mostrando el producto.
d) Medios digitales (redes sociales) dirigidos a quienes buscan comprar productos

innovadores en el mercado de la construccion.

8.4 DISTRIBUCION

RECYPLAST trabajara a través de distribuidores de construccion, no por medio de venta
directa.

85 TACTICAS

° Hacer conocer el producto gracias a una construccion piloto.

° El costo del bloque de RECYPLAST es el mismo costo del bloque tradicional.
° Comunicaciones por redes sociales.

° Se promovera el producto en los diferentes puntos de venta, que serdn los
distribuidores, en este caso DISENSA como el mas importante ya que es el punto de
distribucion de elementos de construccion més grande del pais.

8.6 KPI'S

Nuestro KPI’S sera la participacion de venta respecto al mercado.
Al ser un producto nuevo consideramos inclinarnos en aquellas KPIs que ayuden en el

posicionamiento de marca y con futuros clientes:

e Costo de adquisicion del cliente (CAC) permite conocer cuanto dinero se debe
invertir para atraer nuevos clientes.
e Valor de la vida del cliente (LTV) Cuénto dinero se puede esperar de cada cliente

obtenido.
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e Fuentes de trafico — pagina web y redes sociales. Conocer el trafico, likes etc. que

puedan tener estos medios.

8.6.1 ROAS
Se utilizara el ROAS ya que, es una variable que ayudara a medir el porcentaje de ingresos
obtenidos en relacion con la inversion realizada, esto referente a la efectividad de las

campanas de marketing, ;cuanto recuperaré por cada dolar gastado?

8.6.2 ROI
En el proyecto se va a utilizar esta herramienta financiera, ya que por medio de este se
determinara cuanto dinero se obtiene en relacion con el dinero invertido, es decir, si existe
ganancia o no a la lanzar el producto al mercado. Ademas, con esta medida se podra saber
en cuanto tiempo retornara la inversion y para realizar el respectivo calculo se utilizara

datos reales.

8.6.3 NPS
Utilizaremos este sistema en nuestro proyecto porque nos ayudara a medir la satisfaccion
del cliente y también a medir la lealtad. Porque, para un buen progreso de la empresa es
necesario medir al cliente si esta satisfecho para poder tomar medidas de correccion en
caso de que obtengamos un resultado negativo y uno de los indicadores mas féciles de

usar y qué te brinda un buen panorama es el NPS.

8.7 PLAN DE CONTINGENCIA

PLAN DE OBJETIVO ECONOMICO OBIETIVO ECONOMICO
CONTIGENCIA -40% -70%

Salirdel esquema de precio .
VENTAS - Realizar la venta de forma
y otorgar un 15% de

DISTRIBUCION directa
descuento

Aumentar nuestra
COMUNICACION |publicaciones pagadas en
redes sociales

Fublicidad pagadas a
influencers "sostenibles"
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9 CAPITULO 2

9.1 PLAN COMERCIAL

OBJETIVOS SMART
9.1.1 OBJETIVOS INTERNOS:

Contar con la certificacion internacional SMETA (procedimiento de auditoria que retne
buenas practicas en una técnica de auditoria ética), bajo la cual se manejara una auditoria

respecto a temas relevantes como son Normas de Trabajo y de Salud y Seguridad.

9.1.2 OBJETIVOS EXTERNOS:
Ser reconocidos como un producto 100% sustentable y lograr que nuestros socios
comerciales trabajen bajo la misma responsabilidad social.
Ofrecer un excelente servicio al cliente, con constante acompafiamiento y capacitacion
del manejo de nuestro producto y su mejor utilizacion.
9.1.3 OBJETIVOS DE DIRECCION
Lograr captar el 5% del mercado local por medio de distribuidores.
Exportar el producto a Costa Rica en 3 afos.
9.1.4 OBJETIVOS DE RENDIMIENTO
La tecnologia coreana escogida, junto con un proceso tricapa nuevo sera la innovacién en

el proceso de fabricacion de bloques elaborados con material 100% reciclado.

9.1.5 OBJETIVOS DE VENTA

Facturar el primer afilo medio millon de délares, que equivale al costo de la inversion

9.1.6 OBJETIVOS DE RENTABILIDAD COMERCIAL

El ratio escogido es el ROAS.
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9.1.7 OBJETIVOS COMERCIALES CUALITATIVOS

Alcanzar un reconocimiento por buenas practicas ambientales por parte de una certificado

internacional.

9.1.8 OBJETIVOS COMERCIALES CUANTITATIVOS
Aumentar los clientes 20% anual.
Fidelizar a los clientes en un 80%.
Garantizar la eficiencia en el proceso de produccion para mantener precio de venta.
Se determin6 una facturacion anual de 5 millones de unidades que corresponde a USD

2°000.0000 en ingresos por venta, esto significa aproximadamente el 5% del mercado.

9.2 ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE VENTA

El publico objetivo seran aquellas personas que requieran un producto de alta calidad,
durabilidad y a menor costo, explotando las caracteristicas basicas de los bloques de
pléstico reciclado.

Nuestro distribuidor principal sera DISENSA y a través de ellos llegaremos a nuestros
clientes; sin embargo, nos haremos conocer por medio de redes sociales, participacion en
ferias de construccion.

Se estableceran estrategias ONLINE con email marketing.

9.2.1 CANAL DIRECTO

Se considerara el interactuar con las constructoras ofreciendo de forma directa nuestros

bloques para sus proyectos de construccion, donde ofreceremos un margen del 20%.

9.2.2 CANAL TRADICIONAL

Corresponde a la venta en las instalaciones de la empresa (bodega).

9.2.3 CANAL WEB

Se utilizaran para suministrar informacion actualizada frecuentemente a los suscriptores.
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9.3 DISTRIBUCION DEPARTAMENTAL DE RECYPLAST

El departamento de RECYPLAST estara distribuida de la siguiente manera:

Se determina los recursos fisicos necesarios para la prestacion de servicios de forma
eficiente y eficaz a los clientes, tales como: instalacion de la maquinaria para la
elaboracion los productos acordes a los pedidos, adecuacion de los muebles y enseres y
los procesos a seguir para prestar el mejor servicio y entregar un producto de calidad.
Las instalaciones de RECYPLAST tienen una dimensién de 500 m2 y sera disefiada de

la siguiente manera:

Figure 1 Diserio de Oficina

o g T REL T EOWC “‘\':?\ =
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ves BRS Shaw TN
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Figure 2 Oficina y planta
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9.4 Manual de Funciones

GERENTE GENERAL

Nivel Ejecutivo

El Gerente General. esta a cargo de la direccion de la empresa o de una gran parte
de ella, tiene como principal funcion la coordinacion de todo el personal de la
empresa, v adicionalmente la responsabilidad financiera

Funciones

* Representa jridicamente a la empresa

* Manejara v supervisara el manejo financiero de la empresa

* Elaborar los planes operativos anuales, los presupuestos de gastos de la empresa
* Revisara las posibles inversiones a mediano v largo plazo.

* Cumplir v hacer cumplir al personal las disposiciones emanadas por la Junta

* Contratacion de los altos ejecutivos de la empresa.

Nivel Experiencia: 2 afins en posiciones similares

Remuneracion $5.000,00 mas beneficios de Ley

JEFE DE CREDITO Y COBRANZA

Nivel A dministratio

Esta a cargo de la revision aprobacion v control de los cupos v plazos de créditos
hacia los clientes, buscando minimizar el riesgo sin afectar la venta.

Funciones

* Aplicar las estrategias de cobranza

* Generacion de informes de status de cobranzas

* Revision de los clientes previo otorgacion de los creditos.

* Segnimiento a los clientes con cartera vencida

* Coordinacion con los vendedores para crear clientes nuevos (ingresos)

Nivel Experiencia: 2 afios en posiciones similares

Remuneracion 51.200.00 mas beneficios de Ley
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CPA

Nivel: Ejecutivo

El contador registra, resume hechos econémicos que incidan en el ambito contable, asi
como también, desarrolla iniciativas productivas con el proposito de mantener bien
informado al administrador sobre los movimientos contables de la empresa.

Funciones:

* Procesar actividades

* Elaborar los estados financieros de la empresa

* Procesar declaraciones mensuales a las diferentes entidades gubernamentales

* Realizar el proceso de pagos de remuneraciones, servicios y demas bienes y servicios

Nivel de experiencia: minima 2 afios

Remuneracion: $1,200.00 mas beneficios de Ley

JEFE DE MARKETING Y VENTAS

Nivel: Ejecutivo

El jefe de marketing y ventas es capaz de interpretar el comportamiento de los clientes y
promover estrategias creativas para aumentar la conciencia de marca y a su vez las
ventas, gracias a excelentes dotes de comunicacion.

Funciones:

* Organizar actividades promocionales para los productos

* Diseflar e implementar camparias de marketing

* Configurar sistemas de seguimiento para actividades de marketing online
* Preparar prondsticos de ventas (mensuales, trimestrales y anuales)

* Identificar y analizar competidores

Nivel de experiencia: minima 3 afios

Remuneracion: $5,000.00 mas beneficios de Ley
EJECUTIVO DE VENTA

Nivel Comercial

Eesponsables del cumplimiento del presupuesto de ventas asignado, manjeno
correcto de clientes v mantener un excelente servicio al cliente.

Funciones

* Ingreso v facturacion de sus ordenes de compras.

* Gestion de cobranza primaria.

* Visita a clientes dentro v fuera de la ciudad

* Negociar provectos habitacionales con clientes constructores.

* Conocimiento de los productos para su correcta comercializacion.
* Trabajo de campo v en ferias de la construccion.

Nivel Experiencia: 2 afios en posiciones similares
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JEFE DE PLANTA

Nivel A dministrativo

Es responsable de la operacion v mantenimiento de la planta, responsable del
proceso productivo, de la calidad vy tiempos correctos de entrega

Funciones

* Manejo de la planta.

* Coodinacion v programacion de manetniemntos de moldes v maquinas.
* Planificacion de pedidos coordinando con Ventas.

* Manejo correcto de inventarios de MP-

* Busqueda constante de optimizacion v eficiencia de la planta.

* Trabajar con su equipo en capacitaciones constantes

Nivel Experiencia: 3 afios en posiciones similares

Remuneracion 53.000,00 mas beneficios de Ley
MECANICO

Nivel Operario

Eesonsable de realziar los mantenimientos a los moldes v maquinas de la empresa
oportunamente, siguniendo el direccionamiento de la compafiia.

Funciones

* Control de maquinarias v moldes

* Realizar mantenimentos programados

* Tener al dia los inventarios de repuestos.

* Monatje v desmontaje de moldes

* Asegurarse de mantener los ciclos productivos de las maquinas

Nivel Experiencia: 2 afins en posiciones similares

Remuneracion $1.500.00 mas beneficios de Ley
OPERARIO

Nivel: Operativo

El operario es responsable de la produccion de bloques ecolégicos, acorde al programa
de produccion establecido.

Funciones:

* Receptar la materia prima

* Operar la maquina asignada a su linea

* Apoyar en el mantenimiento y limpieza de las maquinas
* Embalar el producto

* Transportar el producto hacia el area de almacenamiento

Nivel de experiencia: minima 1 aiio

Remuneracion: $600.00 mas beneficios de Ley
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10 CAPITULO 3

10.1 PLAN DE SERVICIO AL CLIENTE

RECYPLAST manejard un programa de servicio al cliente, en el que los agentes
conoceran detalles sobre el producto y servicio que ofrece la empresa; esto se lo dara de
forma inicial al ingresar a la compafiia y ademas recibiran capacitaciones internas y
externas al menos 3 veces afio, que abordaran temas especificos como empatia, manejo
de comentarios, procesos rapidos y eficaces.

10.2 OBJETIVOS

10.2.1 MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD
Se receptaran las necesidades de los clientes finales o distribuidores de forma directa,
teniendo una capacidad de respuesta a sus requerimientos en un lapso maximo de 1 hora

y dependiendo de la situacion que se suscite agendar una cita a maximo 72 horas.

10.2.2 AUMENTAR LAS VENTAS
Capacitar al personal de tal forma, que cuando se reciba una llamada en el area de servicio
al cliente puedan canalizarlo hacia los vendedores con el objetivo de materializar en una
futura venta. Se incentivard con un bono progresivo de desempeiio a este personal si se

llegara a materializar del 10% en adelante de las llamadas en las que intervino.

10.2.3 AUMENTAR EL VALOR DE VIDA DEL CLIENTE
Se realizara un programa de seguimiento a los clientes directos de la empresa durante los
5 afios posteriores a su construccion, consultando cualquier tipo de novedad y necesidad

que pudiera tener. En el caso de los distribuidores se realizara un seguimiento constante

para evaluar necesidades, inquietudes, stocks, etc.
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10.3 ESTRATEGIAS

La estrategia de RECYPLAST sera omnicanal, buscando asi ofrecer una experiencia
unica e interconectada a los clientes.

Dado que RECYPLAST es una empresa con un producto nuevo en el mercado se debe
fortalecer la relacion cliente-empresa y busca ofrecer una experiencia consistente en los

diferentes canales:

e Comercio electronico

e Pdagina web

e Representante de ventas
e C(lasificados

e Whatsapp business

e Tienda fisica: oficina, donde podriamos ampliar nuestro canal de soporte

Estrategia de satisfaccion a los agentes: generar un ambiente laboral adecuado y
comprometido.

Estrategia de calidad en el soporte:

e Proactivos
e Feedback a los clients

e Medir y evaluar resultados

10.4 KPI'S

10.4.1 Tasa de Conversion
Se establece un control y seguimiento de las llamadas recibidas y un analisis de la

satisfaccion de los clientes y, por otro lado, que porcentaje se materializé en clientes.
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10.4.2 De interaccion
Evaluar el nimero de comentarios y demads interaccion que recibimos en nuestros canales,
y al mismo tiempo analizar los comentarios por parte de los clientes potenciales o

actuales, sus necesidades o requerimientos que permitan mejorar el servicio al cliente.

10.4.3 Indicador Net Promoter Score
Aprovechar las relaciones con los clientes, de tal forma que se aprovechen las
recomendaciones que éstos puedan hacer a nuevos clientes. Se hara por medio de
encuestas permanentes a los clientes para medir su entusiasmo hacia la marca.
Detractores = quienes nos califiquen de 0 a 6
Pasivos = quienes nos califiquen 7 y 8
Promotores= quienes nos califiquen 9y 10
Férmula NPS =% PROMOTORES - % DETRACTORES
Entre -100 y 100 seran los resultados
De 0 en adelante = buena
50 o mayor = excelente

Valores por debajo de 0 es un sintoma de alerta

10.4.4 Encuesta de satisfaccion

Se realizara una pequena encuesta donde se evaluara el servicio ofrecido por la empresa,

de las diferentes areas con el cliente directo y distribuidores.

10.4.5 Compromiso de empleados
Con el fin de poder evaluar las relaciones laborales y poder prever que los problemas

internos puedan pasar indirectamente a los clientes en general.

35



10.4.6 Desempeiio de los empleados
Poder conocer el nivel de productividad de los empleados. Se definirdn indicadores que
permitirdan medirlos, ademas de procurar mantener niveles altos de satisfaccion laboral

que permitan garantizar tiempos de respuesta y soluciones de problemas de los clientes.

10.5 FLUJOGRAMA

Figura 4 Flujograma

v
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11 CAPITULO 4

[y

1.1 PLAN FINANCIERO

11.1.1 HIPOTESIS DE TRABAJO

Table 1 Hipotesis de trabajo
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En la parte superior se detalla en datos relevantes un resumen de lo que mostraremos a

continuacion de nuestro plan financiero desglosado en cada uno de los hitos importantes.

12 CAPITULOS
12.1 INGRESOS
Al ser una empresa productora de bloques de construccion ecoldgicos tipo lego, a
continuacion, se detallan los diferentes modelos de bloques que se necesitaran para poder

edificar una vivienda:

o Bloques Estandar

o Borde superior

o Esquinas y 4ngulos

o Borde para ventanas y puertas

Cabe mencionar que, sin importar el tipo de bloque, todos van a mantener un PVP de
$0.40 por unidad, se ha definido ademas como porcentaje de devolucion un margen del
0.5%, dado que no existe mayor complicaciéon con el mismo.

Por otro lado es importante destacar que en el cuadro de ingresos se muestra un ingreso
operativo adicional, el mismo se da debido a que, las empresas productoras de plastico
estan en la obligacion de realizar un tratamiento especial previo al desecho de cualquier
tipo de material plastico; sin embargo, como esto implica tiempo y dinero, éstas pagan un
fee para que recojan de sus fabricas estos productos.

Considerando que los mayores compradores seran instituciones publicas se define que las

ventas seran a crédito.
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Table 2 Ingresos 1
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Table 3 Ingresos 2
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Ingiescs por ProductnSenddie
Peimero de Unidades 2.584.000 3.080.000 1452.000 IWIH00 4322000
Erecio deventa 1 012" 0,12 0,12 012 0,12
Tokal wenias ded prodictofserdcio 5 a5 20" T 200 A57.440 457,840 518640
Dievid i ines 000 e |48 venlas ] 0" 0 o ] ]

INGRESOS METOHS POR PRODUCTO/SERVICID 305. 280 I6T.200 A57.440 A5T.840 518540
% 5/'Vien fos Tolales gid Proyeci 2LA% 17.8% 17.8% 17,8% 17,5%

Dsplose de Ventas
Vordas &l contado Wdela veanta
Verias acedding el ventas 100,0% 10,7 1K
Viritas o contado n D e i3 o a o o o
Veritas acrédito o Do lares 308, 280 367.200 457440 a57440 518840

Resumen de Ingresos Netes par Prod uctny Servicio

BETES s nehos por prodkactogse rvicio
Hogue Estandar L047735 1676376 LEA5.470 205470 1.374 BB6
B Superior 3582 571 7164 7.164 2119
Esguinas y Angalos 3582 271 THES 7164 8119
Borde parm veNntanas y Duemas =82 3731 T1E4 7.164 8119
Recolacgon o8 plasiion ecidade - kils 305780 367200 457440 457440 F1E.640

INGRESOS NETOS DEL FROYECTD 13637617 2.080.770 2574408 574800 2917554

Dasglose de Ventas

Wrvlan & conlade o Ddlares o a o o o
Venitad acrédite en D lares 1,363. 761 2060.770 2574400 L5ra40l 18917864
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12.2 COSTE DE VENTAS
El costo de venta de los productos estd determinado por el calculo del pago de un 10%
del costo del producto; es decir se contempla comprar una cantidad de producto reciclado

a proveedores.

Table 4 Coste de Venta

Prayects Blogues evalogicas
Fropmriin (e o Ve lm
Jamal Tam Tin Nt Finm
P e S e Aups s i TRy

SnMemem Tooses del Proyecio por peoducnayservicn

S Exaraia EEN 23K ELAN B AN L

Borge Supeiar 0% 0.7% 0.3% 1% o

Euminissy ATguie a5 o 0% 0,35 o

ST DO B eRTEANEE i FLATES CELY o3& L (ELY E.

L e itz v T ErEs TR AN s s

TOTAL 1080 106, 0% FTT 110, D
Coate mumevimes wtilzpde

Mimero de Lingiese: LAXIA00  AN2000 263000 SIeS0M0  BPETO00

COREma s por unided 0180 s 0,120 nim %]

Tatsl ingresos del producneysereicio = s T37.108 347,700 7700 LIIATR
Mano de s ditec 115625 160,368 165,280 1714 175331
Gkl gea e de P icadin 60185 66138 L6 . TLME
COSTE DF VENTAS DEL PRODUCTOSERCID [EEFT [ 5.1EL.6YA 1.1k Ly dwd
Caste memevises qrilzedos

MU erD te Linigae 2500 14400 pLE 18000 Fulh ]

COERE THE BB P Lnécoe? naze ooms " LRSI ] 0,130 B,z

Tatsl ngresos del grodesserviclo ¥ e "\ L1680 LIEy [71)
Muno de obia disecm ans E 55 SEF 93
Gaslo grreiades de Tk icaion 206 26 s FLE] 58
CFTE DE VERT A DIEL PRI TG SR i [ 1zt FE] FE) [T
Ceate memesizbas wrilasdos

MlmerD de Unigttes 9000 18,400 LT 18000 mane

COSE T 3 i e T ] Boaz 0,048 (] LT

Tatsl i resis del grodinssereio " i =3 REd A Loz
[ a0 4B 5 ETH 5
Gavim generae de lawizaniin nn ] L] ELLS 8
COSTL O VENTAS SEL FRODCTOfSacio 1047 1378 1.4 1.089 1551
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Ceste memevizies wrilzedos.

B D e Ui 5000 LE000 15000 0400

(ODEME Sl O [T no3as 0mE 083 LEC

Tatsl in gresis del grofuns/iereiio N P10 153 54 504 543
Mano e o diseess 409 548 545 51 0
Haiin pesnde de fabwicadon 08 m MY 2l 58
COSTL O VINTAS DEL FROGUCTO) SIRVACIO [ 1127 1.5 139 1492
Caate munedlses uiizsde

Mim D de Lirsdases 2544000 3060000 28M7000  3EL2000 4320000

o il S P Ui o ]

Tt i grese del grod s ereiio . o L] o 13 [
Mano de oba ditrcta ¥ ELRF] 45, 080 LER A 38 Jug
Gasio pemeraies de favicedon 1745 14,487 14,990 15371 1558
COSTE DL VENTAS DL PRODLUCTE SERACHD S2A 45 515 L0786 T 54 380

Cosie de Venke por Produrk
Casre de yenias par poducoo e rdcie
S Estarcier 2 g MIEME  LIELET4  IlES@AT liErms
Eore Speior BEQ 117 2960 1383 1483
Esoumnesy AguDs 1047 137§ 1864 LEES (E-1
Sl g e i P BET 1137 1304 FE= ] 1443
R O e L 1 b 514[4 SBE1S 5076 564 54 283
COATE [ WEMTAS DEL FROVECTD) T T [FIA 1]

Table 5 Desglose de Margen Bruto

Desglon de Marpen Bruta por preduces /seraos

Morpen Sruin del prode ofsndcio: Slogues Friandar

Pt W L7 735 LETEITE 1095 470 2155410 LITHE6E

Coasg de Vera s 853.722 563006 1181 474 2180037 1381 %3
FRARCEN BRUTD 344 544 TiE.TRE 918,796 06451 5T
 Vens g et Servias AT Ew 47,5 A3 5% £3.5% 4188
Fbargun drulo del prodea o ndoo: Bord e S mar

o Watow EELF 4TH T i ERTE ] was

it e Vaire L =1 1,147 1 0E0 2005 1441
MARGEN 281D T 423 4. W 4, 784 4. 179 EEIT
& wWimtar def ProdecroeTeny g s [:E LY SN s e
Peorgen Seuin dul prode s reii: Bug uin v Anguios

P Maon - F 5731 T.LEd i aiis

Coata 0w Vit LesT 1578 1684 1EES 1551
MARCEN BEUTD FEET) 4.5 5.%a 5.47% E 168
A i P 1, S el o p LY PE8% TE AN JEON
Marpen Bruha del proded o nida: Bords par ¥ Pusrts

P fanch Maow FETH T F1é4 ERA [ &5t ]

Cousg da Ve 7 .1ar 1 304 1359 i.497
I S aden  sma sam__aen
N enns gl Aroder i/ Sevios T5EN 5038 ELEN ELA% 2LF%
Pl Bruh dil proo o o/ rdo Mool in S plitis rdl ol - il

PP Wt 305188 367.100 57840 4c7 el 5E8.540

il i Vet s E2 406 AELE 31076 22 ER4 54,382
FEARCEN ERUTO 253 AT 357538 204, b4 A04. 758, 54 158
o e ————p——— s AE 5% T L] Ly FrEsy
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123 COSTOS DE FABRICACION
En este punto se detalla cada uno de los costos de operacion requeridos para mantener la
produccion de la planta. En el cuadro se incluye el alquiler de un galpén de 1000 m2 en

la Via Daule, sector de industrias, este asciende a $4,000.

Table 6 Costos de Fabricacion

Proyecto Blogues ecologicos

Propeocidn Costes de Produdciin

ingrescs Meto del Proyecio 1363761 208b.37T0 r5raA02 254402 2819858
Ieflin LB0% 1,50% 50w 3,00% 3,000
Costes come B e ks costes inidales 100,008 102 80% 106,405 110,12% LiNAR

Itarea de olwa direcea 155,704 197141 203.055 09147 215421
Gashos penerales de iabricacidn
Mdmers deempleadod en producddn 7 9 10 10 10
Marerial e Oficing 1 fEmpleais % Ba7 L233 1404 Las4 1437
Wiahs FEim ity : 0 0 0 0 a
Comuricad én 10 fEmpleado " 174 11n 1377 13z 1381
Alguiler drea de producckin L 00" 49,348 51071 57359 54 444
Fromesa oo pralvents
Apua. dectricd ad 15 fm2 i 18000 18502 19152 19822 20417
Mlaraenimasnin, Feparacknes punTusles 08 fml " 10.800 1110 11.4%1 1893 12250
Taral costes indirgcros TRALT 81.303 4,385 E7.348 28958
TOTAL COSTES DE PRODUCCION 234126 2TRA4S 287.450 196496 305.380
Gt de Alguller
Espadotofal de drea de produccidn im T 1.000 Lo00 1. COn 1.000 1o
Coste 1003 Aguier de o pacss e produccion 4,00 fm7 " 43,004 45344 31071 52859 54448

12.4 GASTOS DE PERSONAL
En cuanto a la mano de obra que tendra la empresa lo limitaremos a 3 departamentos:
e Produccion.
e Marketing y ventas.
¢ Administracion.
En el caso del area de produccion se incia en el mes 1 con el Jefe de Planta quien se
encargard de buscar el personal a su cargo y trabajar en el arranque de la planta que

iniciaria al 3er mes, después de calibrar maquinas y programar produccion.
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En esta drea se contard con un supervisor, un mecanico, 4 operarios que al segundo afio
subirdn a 6 y 1 un chofer que sera el encargado de recoger el plastico reciclado en las
plantas industriales.

El 4rea de ventas estara conformada por el Jefe de Marketing y Ventas y 2 vendedores,
quienes tendran que realizar acercamientos con entidades publicas tales como municipios,
o gobiernos locales, para realizar convenios donde se incluya los bloques ecologicos
como una solucion de apoyo a los problemas de vivienda de sectores populares. Asi como
colocar los productos en clientes que buscan viviendas pequefias en sectores de veraneo
o descanso.

El 4rea de administracion estard conformada por el Jefe Administrativo, un CPA y un jefe

de Crédito y Cobranzas que se incorporard a la empresa en el segundo afo.

Table 7 Calendario de Contrataciones

Preyecto Blogues ecologicos
Propeceinn G eler de Parysom’

Producchon Sa'arip Mensun! Safario &nual
Jai inmEm il o 45000 J & 108 L0
37 i parda 1 500 1&-000 1.8 1.0 N&] 1.0 1K
Mecin:cc 1 000 13000 Lo L0 L0 LD ie
Ooerarka 500 7.200 g &0 80 &0 50
Choder 800 7.200 L0 L LD L0 iE
Total empleades en Producddn 78 20 10e 100 190
M arketing v Vents
e ventas y marketing 5.00C £0.000 Lo L0 10 10 10
Vendedores 2500 20,000 30 30 30 50 30
Total empleados en Marketing y Vewias * agn’ 40 T 0 L0
5 006 £0.000 1.8 La 18 L0 18
1300 24400 10 10 18 1,0 10
1300 14:400 a0 10 18 L0 10
o LT ] og
o 1] o
o o o0
Vel Emplradon #n Ao s s 48" £ T %0 i
TOTAL MIMERD DE EMPLEADGS i 13" 16 17 17 17
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Table 8 Calculo de Sueldos y Salarios

Producidn
iefe de planta el Al O a4 50 98 53451 Sa 034
Superyizor de planta T 15000 18.540 15,0386 13663 I0.25%F
Mecinica B 18 00 12360 12.731 13113 1350
Dperarics ¥ 24 500 a4 458 45 531 &T 208 2B EIX
Bonus pagaTos &N &es de producson I.0% delsslarin e 0 2497 21571 I643 L7
Otras portides salaristes (segurn medioo, ¢ic] 10.0% deisalsrio s 9860 r L2484 12.858 13712 13640
Segurided Socinl y ot rom gaod de prrdme X sanr " 57335 50 044 BIELG 62 640
Fotal Susldoy y Salisios en Prodiscidn 55704 (L ERE T 04055 20 04F Fi5.444
Mlmikeking y Verrdas
Ity e verdnny markating Lt &0 00 LRG0 B3 654 85554 BT 551
Vendedores b 7500 92700 95 481 ‘98345 101 355
Bonus pagsics en ses de produccion 5.0% delssirio 5375 T.7I5 T.957 8195 B.441
Criras pertides sslarisies (segura madios, #1c) 10.0% delsslsrin 10750 i 15450 15914 15391 16.B23
Seguridsd Socisl y cfros gastios o= personal r SDEBE = 72.8a7 75051 77283 T9.EOX
Total Susidos y Saleios en Marketing y Ventss 1T8311 50522 158.057 265.779 IF3.951
Adrminisrat o
Inte Adm sl rave y Frasheens L 60000 b1 500 B3 854 65554 67 531
oha 3 14400 14.832 15277 15735 16307
life s codelts i cobinn o o T41E 15377 15735 16207
Bonue pagatos an bes de producsdn 40% dul mlirio FELT 2531 1EIS 1eil *,deil
Dtras pertides meisrisies (sepuro médioo, efc) 10,0% dedzsslsrio 7440 B.&05 9471 2.3 9.55%
Feguridad Socis |y ofros pefos o= persons MATD 28,539 43 LT 24356 &5 30%
Total Susidos. y Salerios en Administrackin 118543 1%%.914 150,101 154,605 159,243
TOTAL SUELROS ¥ SALARMDS 448,561 SAL5TH B611.154 629,310 EIS.A16
S it bl S0ElR |y 1P0R f B A8 pEISENE 41 0% adainrsl Al s 41 0% &1 21 s 41 08 210%
Craciminto Eenl de W 30%
Saied ok coro W e o4 SNae rariakes 1000 105 0% 1061% 10 3% 11 E%

12.5 OPEX

En los gastos operativos o de explotacion entre lo mas relevante se encuentra el pago de

un valor mensual de $1,200 a una empresa de transporte que sera la encargada de realizar

entregas de productos a los clientes. Por otro lado, se considera un monto de seguro que

corresponde al 2% de prima por el monto total de las maquinarias. Finalmente se incluye

como provision el 1% de las ventas por cuentas incobrables.
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Table 9 Tabla OPEX

Proyecto Bloques ecologices
Propeccidn Costes de Ceplotorkin

L yrrarm P e e

INGRESOS NETOS DEL PROYVECTOD
Inflaodn
Costes oome B de S codtes inigales

Gastos de Fersanal [evd. gastos de prodoccin)
Susldoss y salanios en Marketing v Yents
Susdos ¥ salanad en Administraidn

ot

1363761
2.B0m
100,00%

1rz31l
llﬂﬂl

Tarind
Bara

2.080.770

250522
131914

Tomi
Hiyds

2574402
350%
106, 40%

J58.037
150101

Toral
his

2574407

3.00%
110,12%

IE5TT
154505

Tt
iy

2.917.880
300
11843%

amra
159 243

TOTAL GASTOS DE PERSOINAL

253053

Gasten de peamecide v publicidad
Mamers de empleados
Casiton de asesoamiento Segln sed neEaio
Rdanerial de Oficing 0 fEmplesdo
Vidjet i plébd
Comurdmoion JEmpleado
Fublicidad 34 de L ventas
Ferias y exhibiciones 1% de fe verdas
Oitros e fes ventas

-

25000
620

"
r.r.z?:.:

ﬂﬂ%ﬂ.

ELRIZ
41215

TOTAL GASTO®S DE PROMOCOMN ¥ PUBLICIDAD
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=i

isarston de Sdenin shradian

tamern deempleados (nd, todas dreas 2aoep o producidn & markeding v wentas) - 2 3 3 | ]
Mdateraal e Oficing 10 JEm plead 480 617 766 62 F
Viajes fempleadc g o [ o ] a
Comurimadan 30 Emploado 4 1200 1547 15158 150 153
SR % de magquinanas 7AL6 1525 B.006 2817 10001
Seracias profsionale gal contabilidad, #1z) Segin Sed fsleaio a ] 1] i @
Frovisae por fectural im pagadss L% e e ventas B 13638" 2608 25744 5744 18178
Trafsporie 144007 14.B03 15.750 FE302 17865
AR, dlerirodad i 1.575 2159 2497 1377 2445
Adantenimeents, rEparaciones puntusle a 2] ] a a
TOTAL GASTOHS DE ADNINS TRAC BON J8.309 4T7.25%3 54,478 53.452 5970
Calculo gastos de alguiler oficing
Espado total do ofidna jm2) a o o a a
Costo empesa transpoete 0,00 /m2 14400 14.803 15750 16301 7865
&l X - .‘II
L
Estimacian de provisionas 20% du laa ventas r J?.]'.‘!lr AL.21% alAazs 31488 58357
TOTAL IMPREVIESTOS 27.375 41215 51.438 51.4E8 58357

Resumen de Coiter e Explotacidn

Costes de cxplotacion
Gag tos oo Persanal 92853 384.435 408.139 420383 432954
Gl tes di Promocitn y Publicidsd 104 a0 104825 139,742 12aTm? i46 082
G 1o de Administracion 38.30% 47253 54,474 53452 b
mpresing 7275 41215 55,488 51488 58357
COSTE DE B0 TACRO N DEL PROYECTO 464245 LR E ] 643847 5. 100 E5H. 038

12.6 CAPEX

A continuacion, se detalla lo que corresponde al CAPEX de la empresa, en el primer caso
se muestra un detalle de las maquinarias requeridas para el proceso de produccion de los
bloques, consiste en 2 maquinas tricapa cada una valorada en $125,000; asi mismo se
requiere 2 molinos con los que se realizard el proceso de triturar el reciclado para asi
obtener un material homogéneo a partir del plastico.

También se incluyen 4 moldes diferentes de los cuales saldran la produccion de los
diferentes bloques que iran encajando tipo LEGO para la construccion de la vivienda.
Finalmente, en el CAPEX esté incluido un camioén con el que se realizara la recoleccion

del plastico reciclado de las industrias.
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Table 10 CAPEX

Proyecto Blogues ecologicos

Inversianes (CAPDY)

Construcciamnes & insealacionet Tovta| CAPEX
Total Inversiones [ CAPEX o r . ¥ . .
Macinaris Total CAREX
Wi Tricans § 15,000 125.000,00 z
tlapin s Tricaps § 125,000 125.000,00 .
Mol de Estandar I5.000 25.000,00 -
Ml de Supserior 75,000 P5.0O,00
tlokde Ventanas v Pusrta 25,000 25.000,00
tlode Esguinas v Anguios 35 000 25.000,00
Mol 8.000 £.000,00
Wolino B.000 B000,00
Totsl eveursiores | CAPEX 66,000 " BEE00000 " - - - -
Vehkulos Tom! CAPEX
Camian 45 000 45 {0 O E
o .
o . -
Total Irsersiones | CAPEX 45,000 * asoo000 " c - = .
Nnhis rin Todal CAPEX
Mujoras ¥ adevusaiones inicals 0000 000,00 2
Mdustbdas y onsans 3000 3000,00
o = -
o - .
Total Inversiones [ CAPEX 12,000 " 1200000 " : . : ‘
Harthware Touts! CAPEX
Equipos dis cmpun E000 000,00 i
o = -
o = &
(¥ - .
Total Inversiones | CAPEX £.000 " aooopo " . " 3
Sotteare Tots] CAPEK
Ukeescias e sofwane 3,000 000,00 =
(#] & -
o =
o =
Tatal Imversiones § CAPEX 3.000 T T . . .
TOTAL INVERSIOINES | CAPEX DEL PROYECTD 433,000 £37.000,00 - = = =
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Constrnanciomes & instalaciones Flamos Amorroaciin

Total amortizaciones - < - =
Macginais Plazns denorTizeckin
Placuna Tricaps | 10 afios 12.500,00 12.500,00 12.500,00 12.500,00 12.500,00
Maigana Tricapa § i0 ahos 1250000 12.500,00 12.500,00 13.500,00 1.2.500,00
Mlicdde Extandar 5 afos 500000 5.000,00 5.000,00 S.00000 5. 000,00
Mol de Superior 5 aflos 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Iiclde Ventanas v Pusia 5 afos 5.000,00 5.000,00 5.000 00
Moale Esquings v Anguiice 5 afos 5,000,000 436 57 ALE AT
Moling 1 0 shes 800,00 =K E&57
Molira 10 sfios 800 00 EEET EEET
Toral aenoer Fhel srs AGRNLOD AR550,00 A0,550,00 30000, 30, 000, 00
Wenkulng Flazos Amortizeckin
Camian 5 afiol S.000.00 5.000,00 '9.000,00 00000 9.000,00
Total amartizaciones S.006,00 S.000,60 2.000,60 S.000,860 4, 0,00
Muohiliario Flazos Amortizacidn
Pdejoras v adetuapones inidale 5 afios 1B0O00 100,00 1.800,00 LRG0 1. 806 0
Mlushies y gnisres 3 sfics 100000 L.000,00 1.000,00 - .
Taval amaetieac srs TROO00 2RO, 00 2.800,00 1.BO0 00 1, 800,00
Hardware Flazog Amortiracidn
EQuipos o COmpuIn 4 afos 000,00 2.000,00 2.000,00
Toral amartizacioned 100000 2.000,00 2.0006,00
Softeare Flazos Armortieacidn
Licercias de sof iware 5 afios 00 600,00 600,00 [N 080,00
Total amortieac ored 00,00 600,00 00,00 00,00 0,00
TOTAL AMDRTIZACONES 100000 51.950,00 54,950,00 A1.400,00 41,400,050

Resumen de CAPEX Material & Inmatonal

Irvrrdiores [ CAPEX) g peviadn ANZD00.00 - . -

Inumrsinnes Mesmindm - Aetha Fijo " a3zocono T 43700000 43100000 431000000  £37.000,00
Amortiraciones def periodo 6100000 54.950,00 54.550, 00 21.400,00 4140000
Amortizackin Acemulada T 6LO00000 " 12200000 17685000 21835000 25575000

49



13 CAPITULO 6

13.1 CUENTA DE EXPLOTACION

A continuacién, por medio del documento contable cuenta de explotacion se muestra la

evolucion del negocio durante 5 afos, empezando por el 2023 hasta el 2027; en el mismo

se observa EBITDA que va desde 13% en el primer afio hasta el 24% en el afio 5.

Table 11 Cuenta de Explotacion proyectada

Proyecto Blogues ecologicos

Cuenin de Expilotaciin Proyentods

ingresos fetos del Proyeoio 1,363,761 206070 2574402 2574407 2.917 554
Coste de venias [P 004 |LO16E55) {1 2F8678) L2477 34) |5 441 SO7 )
MARGEN BRUTO BALTST 143015 1335714 1.306.6TH 1.A76.35
5 5 Ventns Todales del Proyeeta TN 1% 5% 575 5I%
Costes de Explotacion
(Easton de Personal |29 K5 3) {38£435) |08 135 |3 20.383) (432 .9495)
Gmtod de Pramecidn y Publicidsd | RO B E) (1040255 (LS. 742 |L28.77T) (146947
G35 108 de Administracion |38 .509) 7253 [5L.47%) {53451 [
IMpreviEos [2F.275] 41215 (514881 PERE T (58357}
Total Costes de Explotacion [463.245) [576.230) [ZEEEH] fh55.100] (6OR.038)
% 5/Ventos Totoles def Proyecto 3% -PE% 5% 255 245
EBITOA 179.512 A8 0EY 041877 &TL5TE FFCETT]
% 5 Ventos Todoler ol Propecto 1% 2% e 20% 2%
Amamizaddn |GL.000) (545509 [54 50 {ELACK) (41.400)
ERIT 118512 A0S E36.937 630179 TieE
% 5, AVentos Totmies ol Proyeetn L 0% 5% FrLY 5%
Gaitos Finanooros [31.122) (27.200) [26.004) {22.831) {19.570)
mgresos Financieros 0% saldo caja a a o a a
Benefido anles de bmpueestos AT.300 38175 614,813 al7. 47 HL.HE
Impiiesto sobre beneficio 250% del beneficio 28477 (531) [152.704 | 151837} (179337}
BENEFICH] NETO (PERDHDOA) 65,547 A6 A58.825 55510 538.011
Sereficn Antes de mpuesios IRL1TS 610833 G07.34T TI7.E
Beveficio Anbes de FRELSSTNE Avurmulkads 0 384175 610833 607347 77348
impuesto de Sociedades a Pagsr 217" 34.551 152708 155837 173337
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13.2 FONDO DE MANIOBRA

En el siguiente cuadro se observa un fondo de maniobra positivo en cada uno de los afios,
donde la idea es mantener al menos 15 dias de inventario de producto para poder tener
respuesta rapida a los pedidos de los clientes. También se muestra que el crédito que se
ofrecera a los clientes sera de 30 dias. En este caso aplica para empresas publicas o

privadas (previo analisis crediticio previo).

Table 12 Fondo de Maniobra

ingiw sk hslen dal Bragcta 13N MY JOsL TN 3 A0 403 AT 463 2017 Bes
Inflagdn LEO% T 3,50 3 00% ET
Cnklink cOrnd W o boe c2aun. inicakn 00,005 10F B0 106 A0 (LR LY 133,43%
InssnEnrin

CoaDu de Wan e ded Proyscin 1238 ETE SRETRFC] Lasn by

Dan. e rrwwniaric 1% 1% 1k
TOTAL INENTARID i 37178 A2 B6E SL505 51.27% 55, 740
Cimnima

Ventms 5 cricific oe provecic TAMAD2 FETLE [nr) 2917 A

[Hai da esbris 3 il ¥
TOTAL CLADNTTS: > [TET L] 17L.TI 711585 115 TAW NI
Oitras Kritvns Corvieniers

Mg Pl okl Proyirio: 1OBA TR 150400 3574400 FELER

% G Lo ity Toiales [y oo nos nms
TOTAL TACS ACTIVOS DORAIENTES X e o [ [ [
Prossedorey

Coame de Ventes del Froyema 1338578 LlayTra 2.84E. 507

Diay e pign i 0 i
TOTAL PROVEEDORES i 74,358 8, TR 121.A09 102553 118480
Onrgs Py Comiemes

Coabe de Venias del Priyecin 1LIBRETH LA 1840, 57

& el Coste o= Vents 0.0 L] 0.0%
TOTAL DTROS PASIVOE CORAICYTES £ B ] n [ [

Céleula del Fanda da Maniahra

Inagrtanio I 2358 5 0 RLITE ELE L)
CHervies LR ETL731 11595 211555 139334
Chres sctiga nomisnies o o o (-] a
Priveeedores [Ta.356) 184735 (3031 30F) AaE5531 (113 &5}
CRros pashm corrien s -] o o o o
OO OF RARNIORRA. B05.E71 129,385 180880 ARDLI1E 1R0.584
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13.3 BALANCE

A continuacion, se presenta el balance o estado de situacion patrimonial de los 5 afios
donde se observa que dentro de los activos corrientes el 20% corresponde a bancos, el
5% estéa concentrado en inventarios y el 21% en las cuentas por cobrar a los clientes. En
el caso de los pasivos el valor méas importante esta concentrado en las deudas bancarias
(largo plazo) por efecto de los dos préstamos que se realizaran, representando el 67% de

las deudas, el 21% corresponde a cuentas por pagar a proveedores.

Table 13 Balance

ALTVDS
Activos Comie nbes
Caja 139.657 13%.237 56252 L11a53% 1535478
nventario 3rire 47358 50503 SLIT0 35340
dieenas 13045 7L 2115585 251595 133824
Orirps aCtvos commienbe *] o o o g
Tolal Actvos Cormientes 10,8847 540.336 LOATs1 L.aTT.EDE LE?.543
Srtivos Hios
Acthvos Fijos (angibies & intangiblas} 432.000 437000 432000 432,000 431.000
amadigacidn Acimslaida {61000 | 123000 {176 950 §218.350) [255.750)
Activo Fijo Neto 5 L0007 310,00 255050 FEN L] 172,250
TOTAL ACTRO 30,884 [ETEFL 127301 1591458 2006, 793
PASNGS
Pmive Comiente
Provoadong TE356 E473E 101=09 102553 158.480
P08 papar 1586 T.654 531 9551 W.511
(Crirns pasheos oowien fes (1} ] o o o
Dou das & pagar & mo plago 16600 2600 32500 38,600 0
Told Pasiwr Cordentes 116,542 FETRE] 245340 FERN FIER T
Pashvir 3 Lango Plaro
Dedad & largo Plasn 308.800 Pl ] 31800 153,000 193 000
TI!H'PHHI;LIFMII JOR.BOOD 270,200 231500 193000 103.000
TOTAL PASTWD 15,343 401190 A4, 540 arE LB A0E011
FONDOS PROSIGS
Capital 5003 200.000 200000 200000 200000 100.000
Pl ik 54 7R4 13174 143,138 507261 ;2771
Benefioa (perdida) del gerdon 755 EESED 258,015 255510 Se0is
TOTAL FRNDOSFROPIDS 65542 440,136 BOT &1 LIGETTL L 600.781
TOTAL PASIWO ¥ FONIOS PROPIOS BS0.004 A50.3.4% 1371801 1.551 458 1006793
o ok ol itk ok
1] 0 ] a a
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134 ESTADO DE CASH-FLOW
En el estado de flujo de caja que se muestra a continuacidon se observa que lo mas
representativo de la financiacion esta concentrado en $200,000 aportados por los 4 socios

fundadores y 2 préstamos bancarios.

Table 14 Estado de Cash Flow

Proyecto Blogues ecologicos

Erpman de Carh Flow proyecrada

CALA AL INDCID DELEIERCIOID o 139657 326227 TEENL2 1114533
Flujo de Caja de laa Qperadones Camientes
Berefian Nena &5 541 JB15%4 &58 135 £55510 538011
A ones & Depreoacones &1.000 61000 54 850 41400 41 400
Reduccides |Aumante) de Activos Cornentes (dn 2aj) [¥80:227) (33873 (45 400 {373 {36193}
Aumrto |reduadnd de Paskao Cormients {un dewsds) Troaz 14.843 103.950 Ta3 15937
Tatal Aluja de Caja de las Operaciones Corrientes 24.257 325170 SEH.E2 497282 5558145
Flujo de Cajs d= I iversiones
CAPEN - irpersiones. 432,000 i} o {1} a
Tertal Mliijs de Caja do Li4 Ime rilonhes A1L.0040 @ o o a
Flujo de Caja o8 has Oparadonsy de Finamnciacisn
Apotadones de los fundadars 200 000 a o o a
Aportadones de ks versoras a a o a a
Deuida de bos invsrsones a a o o a
Dwada Bancaria 1 155.000 a o 1} a
Deuds Bandaris 2 200 00D a 0 a a
Betomors de Acoares a a o 0 a
A i Zad0n Desda e los owversanss L] a o L1} a
el i B3 Drovancda Barcaria 1 | 4& 5001 (1860 [RER L {18.600) (18 600}
Amamipaddn Dosda Baaris 2 |20.000] CROLCHD) (30000 {20000] (25000
Dividendas 0 (10000 (100,000 [T00.000} {100.000|
Torad Auja de Caja de las Dperaciones o8¢ FAnanciaibn 547.404 [138.500) {138.600) {138.600) {138,600}
CAIA AL FIMAL DEL EIERCECIO 139657 I 237 756252 1.114.933 1.535.478
Amalicis fa Ine randac e inenciaeian
Participaddn e ol capitsl del Souaps promatar " 100,08 " 1000% 100.0% 100,0% 10,0
Porgent e del tapitel soris moliade ala imersion - . 00w 0% o0 [0r
Participacion &m &l canital de invers ores 0.0% D% 0,08 o0 oo
A Bataroe:
Capetal Social 200.000 200000 200000 200.000 200000
R s 51784 126174 149 136 S07.261 Be2 TT1
Coga Misima;
Co Minins:
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13.5 DEUDA
En los cuadros de deuda se observar que se realizaran 2 préstamos a entidades bancarias,
ambos a un plazo de 10 afios con una tasa de 8.50% entendiendo que al ser un proyecto

de inversion se obtiene una tasa preferencial.

Table 15 Deuda
Proyecto Blogues ecologicos
Colerdario oe Amortizocka de Deidas
Tiskal Tutsl Total Tt Tonal
|Cammasmans enpietios e fures HI2S Hird o iF Y Fit] Sy
Principa: 0
Principal: 185000
Tipo de Eterés B.5%
Plazo de Am ortindon: 10 afas
Tipo de amorbird on: 1 {I=amortizaciin constanke dd prinopal; 2 = amortizacidn de principal 8 venamienta)
1 1 1
10,0% 10,0% 100 10.0Ps I
P puage e pringijas: 1604 10:0% 10,08 100 1000
Saldo inida: 186, () 167400 148 800 130 R0 A1L&00
Amortizadon: g 33557" 32005 31474 19502 28030
Pringipal: ] ER600 18.604 LA.600 1RE00 lasin
Intoeses: " 14557 13.42% 12574 11002 430
Sadedey Fimal: 167, A0 148 800 130200 111600 93,000
Detsda a pagir a corbo plaro: 18600 18,600 18.600 18400 &
Deinda a largo plazo: 143800 130,200 111600 33,000 SR000

54



Principal: 200000
Tipo de interd e B S5k

Flazo de A otz Gn: 10 afos

Tipo de: amortitsd on: 1 1= amortizgacidn constante dd princpal; 2 = amortitatitn de principal & vendmiental
1 1 1
10,05 100% 100w 1. 10.0%
Tz s e i uad: 10,05 10:0% 100M 10w Lo
Saltio Inidal: 200,000 R0 000 160000 140,000 120.000
An oirtipas G - 3a1zs” 34435 33520 1as0 30,140
Principal: - 20,000 200040 1no0a plitoiel 20000
Inipreses E IR 125 14.43% 13150 11830 10.14n
Salbda Final: 1D, 000 10,000 1400p0a 120,000 100000
‘Deida a pagar a corto placo: 20,0040 20040 2000 24000 o
Dieinda a largo plarod 180000 140,000 120000 E0.000 Q00T

Pashvo Corarnte

Deudas a pagar a corto plaze 38604 38.500 38600 38500 o
Pashvns 2 Largo Plaze

Couda a largo Plaro 302804 70,2040 231600 1593000 153000

Cuenta de Expletacion

G tod Finsncierns [FLa2s |27 860 |260raa) f2RE32) {15570}

13.6 NECESIDADES DE FINANCIACION
En el cuadro siguiente se observa como evoluciona la necesidad de financiacion desde el

afo 2023 hasta el 2027.

Table 16 Necesidades de financiacion

Proyecto Blogues ecologicos
Neceslriorten de Finandadidn

Mecesiades de Financiacidn
Caja sl imickdn del sjercicio (8n mdur luo de @@ de s ops. de financaadn) F a" |aar.ra3) [ErE71) 2zp052 §A3 333
Flujo de Caja de las Operaciones Comentes 28257 42510 568.El14 4FT.282 859145
Flujo t Caja e las Inversione AT 000 1] o a a
MECESPDADES DF FINANCIACION (807.T43} {82.573) A416.057 §E3.333 1.547.4TR
NFCFSIDAD OF FINANCIACION DFL PROYECTO 2.710]
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13.7 RENTABILIDAD DEL PROYECTO

Como se muestra la rentabilidad del proyecto de construcciones de bloques ecoldgicos es
alta, se observa un VAN de $777,864 y una TIR del 124%; se ha trabajado con un tipo de
interés del 25% considerando que se comprometera los ahorros de los socios en esta idea
y ademds de comprometerse en dos préstamos bancarios. Sin embargo, se cree que la idea
sera apoyada dado que el tiempo que se puede construir una edificacion es la clave en la
reduccion de costos; se espera ser un estandarte en el trabajo social que disminuya los
problemas de vivienda en sectores olvidados y que ademas compartan beneficios

ecologicos para el pais y el planeta entero.

Table 17 Rentabilidad

Proyecto Blogues ecologicos
Cadruin de b Rendebiidod ded Peoperio

Inversidn (Capital social inkcial) 200.000 200,000 1] o o o
Benaficio neto (despuds de impuetos) -20.589 65.542 289 pdd 458125 455510 SIB.011
Amortizacidn 5.0d3 61, 000 54.550 54,5500 41 -TIE‘.' 41 ﬂi
Cash-Flowy [Flaja de Cajal -15.90& 176.542 344,551 513.075 496,910 5Ta.411
0 1

Cash-Flow [Flujo de Caja) - 200,000 126.542

Tipo de intenks 25,0% -200.000 -13.458

AN F77.864

TIR 124%

PR 1,21

13.8 CONCLUSIONES Y APLICACIONES
4.1. Conclusiones Generales.

Este trabajo tuvo como objetivo el desarrollo del proyecto de bloques ecologicos, durante
el transcurso de la maestria en administracion de empresas, en la que se fueron
evidenciando distintos puntos de vista en cuanto a lo social, comercial, financiero y
logistico; con ellos sus respectivos analisis y soluciones para hacer un proyecto viable
para su puesta en marcha. Gracias a la aplicacion de distintas metodologias como el
PESTEL vy ciertos indicadores de calidad (KPIs) se pudo tener una idea més amplia y

completa del proyecto.
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Una de sus principales virtudes es que se cuenta con una mirada hacia el futuro de la
construccion, buscando innovar en el mercado inmobiliario generando un gran impacto
ambiental y social. Ademas de la importancia de llevar la idea del reciclaje a otro nivel.
Uno de los principales beneficios que tienen las construcciones de las casas hechas con
bloques ecoldgicos es su facilidad y rapidez por su armado tipo lego. Lo que se transforma
en una ventaja real frente a las construcciones convencionales en las que se tiene que
hacer muchos cortes del bloque de arena lo que genera mas tiempo y desperdicio de
materia prima.

Segun los objetivos comerciales planteados de acuerdo con alcanzar o recuperar la
inversion inicial, se puede decir que se cumpliria segin las proyecciones de ventas
establecidas. Debido a la idea de negocio que se plantean, que permitira cobrar por
recoger los desechos plasticos de las empresas lo que genera, un doble ingreso para la
compaiiia.

Uno de los principales obstaculos que presenta el proyecto es la financiacion principal, al
ser valores importantes para una empresa que comienza, aunque no para el mercado
inmobiliario. Si bien la inversion inicial sera repartida entre los socios ($200,000) y
bancos (347,000) no estd de mas mantener clara la realidad del proyecto. Ademas, se
cuenta con la facilidad de créditos para proyectos innovadores por parte del estado y
sectores privados.

4.2. Conclusiones Especificas.

El éxito de este negocio se da por las condiciones que deben afrontar las empresas
productoras de quimicos y lubricantes, que tienen la necesidad de pagar por el recojo de
sus desperdicios que se convertirdn en materia prima para RECYPLAST. Sin esto el
margen seria mucho menor haciendo menos viable el proyecto.

Se considera que, en otros paises, este proyecto no tendria los mismos margenes debido
a las politicas de los distintos paises. Se entiende también que luego de unos anos podra
existir una escasez de materia prima debido al nivel de consumo del producto.

Como negocio, debera ser ejecutado rapidamente y sin hacer mucha publicidad

inicialmente hasta cerrar los contratos de abastecimiento de estos desperdicios.
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13.10 ANEXOS (SI PROCEDE)
Anexo 1.- Registro Oficial N° 943

Anexo 2.- Acuerdo No. 21 Del ministerio del ambiente
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