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RESUMEN

La alteracion de la calidad de la tierra puede obedecer a diferentes causas, en la agricultura el
uso de pesticidas, abonos quimicos, almacenamiento de residuos y acumulacién de basura.
Las consecuencias de la contaminacion del suelo conllevan a que ciertas zonas donde existia
un ecosistema rico, se deteriorando y sus tierras sean imposibles de usar para el cultivo.

Este plan de negocios ha sido elaborado para de crear una empresa llamada Bio Reciclado la
cual fabricard almacigueras biodegradables con el objetivo contribuir a la disminucion de
residuos generados por la industria agricola. La fabrica estara emplazada en Curauma
ubicacién estratégica que permitira llegar a los agricultores de la quinta region; el pablico

objetivo.

Palabras Claves: Plan de negocio; agricultura; almacigueras biodegradables.

ABSTRACT

The alteration of the quality of the earth can be due to several causes, in the agriculture the use
of pesticides, the chemicals of the fertilizers, the storage of the residues and the accumulation
of garbage. The consequences of soil contamination mean that certain areas where there is a
rich ecosystem deteriorate and their land is impossible to use for cultivation.

This business plan has been developed to create a company called Bio Reciclado which will
manufacture biodegradable souvenirs with the objective of contributing to the reduction of
waste generated by the agricultural industry. The factory is located in Curauma the strategic

location that can be reached the farmers of the fifth region; the target audience.

Keywords: Business plan; Agriculture Biodegradable herds; Soil contamination



INTRODUCCION

Si bien la resistencia y la aislacion térmica son algunas de las ventajas de las almacigueras de
plumavit estas también presentan muchas desventajas asociadas principalmente a la huella
ecoldgica y contaminacion. Las almacigueras de poliestireno son las maés utilizadas para el
cultivo en la agricultura, si bien se pueden reutilizar y reciclar su tiempo de degradacion
puede llegar a durar incluso cientos de afios.

Este plan se ha desarrollado para estudiar la viabilidad de crear una empresa chilena que
produzca almacigueras biodegradables que disminuyan el impacto ambiental.

En primer lugar se hara un estudio del entorno a través del analisis PEST y el diamante de
Michael Porter que nos entregara una vision de la industria. El segundo paso es uno de los mas
importantes, ya que se trata sobre la definicion de la vision, misién, valores de la empresa y
los objetivos estratégicos a un periodo de cinco afios. Ademas se identifican las fuentes de
ventaja competitiva y la cadena de valor del negocio y se proyecta a un horizonte de cinco
afios. Estos elementos guian todo el desarrollo de diferentes planes que se explican a
continuacion.

En el plan de marketing se definen aspectos del marketing estratégico y operativo. En lo
estratégico se detalla la propuesta de valor y el perfil de los clientes a los que se quiere llegar
ademas de la estimacion de la demanda potencial y el posicionamiento. Por otra parte en el
marketing operativo se establecen las maneras de llegar al cliente potencial a través de la
estrategia de precio; producto; distribucion y comunicacion.

Referente al area de recursos humanos se detallan los objetivos estratégicos, cultura y disefio
organizacional y todos los aspectos relacionados con la administracion de los recursos
humano como lo son el reclutamiento, seleccion, contratacion, desvinculacion, evaluacion,
capacitacion, seguridad e higiene y compensaciones.

Dentro de los aspectos operacionales se explica el disefio y prueba del producto ademas de
aspectos técnicos. La estrategia de cadena de suministro la localizacion y distribucion de las
instalaciones de la fabrica son otros elementos que se dan a conocer incluyendo la
administracion de inventaros y el control de calidad que se llevara a cabo para entregar

productos que cumplan con las expectativas de los clientes.



Finalmente el plan financiero determina la inversién inicial, la de capital de trabajo y las
fuentes de financiamiento. Recoge datos de los presupuestos de cada area para hacer un flujo
de caja en un horizonte de cinco afios Yy realizar una evaluacion econémica que determinara la

viabilidad del proyecto para concluir con un analisis de sensibilidad de las variables criticas de

la empresa.
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1. Presentacién negocio

1.1 Presentacion de la idea de negocio

Bio Reclicado es una empresa dedicada a la produccion de almacigueras biodegradables que
tiene sus instalaciones ubicadas en Curauma en la region de Valparaiso. Entregar un producto
innovador de calidad y amigable con el medio ambiente son los motores de la compafiia.

La fabrica producira durante todo el afio, ya que existen hortalizas que son de la temporada de
invierno y otras que son de verano. El producto esta pensado para colaborar y favorecer a la
disminucion de residuos que genera la industria agricola. Muchas son las ventajas de utilizar
almacigueras biodegradables: se disminuyen los costos de mano de obra; se evita el estrés de

trasplante; no se deteriora las condiciones del suelo entre otras.

El publico objetivo en primera instancia abarca a los agricultores de hortalizas de la V region
que valoren su entorno, estén a la vanguardia ambiental y quieran integrar a sus empresas la
responsabilidad que ello conlleva y estén dispuestos a pagar por un bien innovador. EXisten
dos tipos de almacigueras dependiendo de las necesidades de espacio que debe tener cada

hortaliza al momento de germinar y crecer.

El ambiente y cultura organizacional esta centrado en el compromiso y confianza,
incentivando al desarrollo y mejoramiento continuo tanto de los colaboradores. Es importante
poner énfasis en el trato de los funcionarios, ya que para la empresa son un pilar fundamental
que permite la entrega de un producto de calidad que sea reconocido por los clientes.

Bio Reclicado busca que sus valores organizacionales trasciendan en todo el proceso, desde
los proveedores hasta los clientes conformandose una cadena integral comprometida con el

cuidado del medio ambiente.

1.2 Justificacion del emprendimiento
En los ultimos afios se han creado diferentes instituciones tanto gubernamentales como
privadas que tiene como tarea velar por el cuidado del medio ambiente. Se han promulgado
leyes y aumentado las fiscalizaciones. Bio reciclado toma parte en esto presentando un
producto innovador fabricado en Chile que colabore a la disminucién de desperdicios en el

sector agricola. Existen oportunidades en el mercado chileno para ingresar con un producto de
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estas caracteristicas, ya que la preocupacion por el cuidado del entorno va en aumento. Por
otra parte mejorar las condiciones de cultivo en la etapa mas importante que es la germinacion

y el proceso de trasplante a suelo definitivo.

2. Aspectos estratégicos del Plan de Negocio
2.1 Vision
Posicionarnos como una empresa referente en materia de innovacion en productos
biodegradables en el mercado agricola. Sera reconocida por fomentar el desarrollo sustentable

y econdémico usando tecnologias con cada vez menor impacto medioambiental.

2.2 Mision
Traemos al mercado una alternativa de productos con altos estandares de calidad, sustituyendo
aquellos de elaboracién convencional artificial por productos biodegradables, compostables
que respetan el medio ambiente; de esta forma satisfacer la necesidad de control de residuos
de nuestros clientes mediante la confiabilidad, el compromiso, la tecnologia, y el talento

humano.

2.3 Valores corporativos

- Integridad para con nuestros clientes y trabajadores. Ofrecemos un producto con una
solucién auténtica, respondiendo a problematicas tanto de caracter ambiental, como
empresarial en nuestro equipo de trabajo.

- Confianza hacia nuestros clientes y proveedores. Orientacion a generar un vinculo de
seguridad y garantizar altos estandares en nuestros productos.

- Responsabilidad social; encargandonos de que nuestras operaciones sean sustentables
en lo social, ambiental y empresarial. Reconocemos los distintos intereses de los

clientes con los cuales trabajamos.
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2.4 Analisis estratégico externo

2.4.1 Andalisis PEST

2.4.1.1  Factores Politicos legales
De acuerdo al analisis gubernamental, existe un reconocimiento de la importancia de la
agricultura sustentable y orgéanica, junto con el progreso que aporta al pais desde el punto de
vista del medio ambiente, productores y consumidores. Es por ello, que el Gobierno de Chile
ha proclamado la propuesta “Plan Estratégico para la agricultura organica chilena 2010-2020”
de la ODEPA, el cual muestra las actividades publicas y privadas futuras, orientadas a dar
lineamientos estratégicos del sector, a su vez involucrando actores relevantes, metas e
indicadores (ODEPA a, 2010). La vision de este plan consiste en posicionar la produccion
organica como un eje fundamental del desarrollo en materia sustentable del pais, con un
mercado interno desarrollado y que Chile sea reconocido por la calidad de este tipo de
productos. Para lograr este objetivo, se establecen ocho focos de trabajo: (i) Institucionalidad y
Legislacion; (ii) Desarrollo de mercados; (iii)Investigacion, Desarrollo e Innovacion; (iv)
Transferencia tecnoldgica; (v) Desarrollo de Instrumentos de Fomento; (vi) Desarrollo

Organizacional; (vii) Desarrollo de las Personas; (viii) Difusién e Informacion.

Asimismo, existen otro tipo de programas que son fomentados por el Gobierno de Chile; tal es
el caso en la Region de Valparaiso en el afio 2016, con el objetivo de apoyar a los usuarios de
aguas en el sector agricola, tanto aspectos legales como técnicos para la regularizacién de sus
cultivos y dar un uso mas eficiente del recurso hidrico. Se lanzo el programa “Difusion técnica
de usuarios de aguas en la Provincia de Petorca”, proyecto financiado por el Gobierno
Regional de Valparaiso por medio del Fondo Nacional de Desarrollo Regional (FNDR), a

través del Ministerio de Agricultura. *

Por otro lado, es importante sefialar la creacion de una nueva Ley, se trata de una “Ley de

Reciclaje y Responsabilidad Extendida del Productor” (Ver anexo 1), cuyo principal objetivo

! Para maés informacion visitar  http://valparaiso.minagri.gob.cl/2016/04/28/programa-de-gestion-
hidrica-apoyara-a-agricultores-en-reconversion-y-regularizacion-del-agua/
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es disminuir la generacion de residuos en Chile e incrementar las tasas de valorizacién de

estos incorporando nuevos instrumentos de gestion ambiental.

24.1.2 Factores Econdmicos
Segun los datos obtenidos del Banco Central, durante el primer trimestre de 2017 la economia
nacional registré una variacion de 0,1% con respecto al periodo del afio anterior; donde el
Producto Interno Bruto (PIB) Silvoagropecuario anoté una variacion nula. Por otro lado, la
industria de produccién de celulosa, papel e imprentas cayé 1,8%, lo que genera una
oportunidad para incidir de manera positiva en los indices del mercado en cuanto a papel

reciclado.

El Banco Mundial pronostico que el indice de precios de productos agricolas se mantendria
estable durante el afio 2017. Esto es, como consecuencia de que la caida de los precios de los
cereales estaria compensada con el aumento de precios de los aceites, harinas y las materias
primas. En el ambito internacional, los precios de productos agricolas han caido a una tasa

promedio de 0,5% mensual durante los ultimos tres afios (Banco Mundial, 2017).

Ademas, la disminucion del precio de la energia ha sido la mayor caida dentro de los precios
internacionales, con un 1,8%. Precio que afecta directamente los precios de los cultivos por el

uso de combustibles e indirectamente a través de la utilizacién de fertilizantes.

2.4.1.2.1 Indicadores
La agroindustria exhibié un desempefio superior al promedio de la industria manufacturera,
con una expansion de 6,5% durante el tercer mes de 2017. No obstante, hubo un
comportamiento distinto entre los demas rubros, como es el caso de la industria de bebidas y

tabaco, también la forestal con caidas de hasta 4,1% y 3,5% respectivamente.

En el caso de la fuerza de trabajo, durante el primer trimestre de 2017 en ganaderia,
agricultura, silvicultura y pesca alcanzé a 825.000 personas, lo que representa un poco mas del
10% de total de ocupados en el pais. Es la tercera actividad mas demandante de mano de obra,
antecedida del Comercio(1.588.000) y la Industria Manufacturera(887.000). Dentro de esta
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categoria la ocupacion agricola aumentd en cerca de 3.400 personas en el trimestre movil

enero — marzo de 2017.

En el ambito de comercio exterior, las exportaciones de productos agricolas y pecuarios
cayeron en 18%; estas se totalizaron en USD 5.088 millones en los primeros cuatro meses de
2017. La balanza comercial sigue siendo positiva, con un saldo a favor de USD 3.302 millones
acumulado a abril. Las importaciones de insumos y maquinarias para la agricultura
ascendieron 15,5% con respecto a 2016. Las compras en el exterior de insumos se elevaron a
27,4% y las de maquinarias 3,4%. (Ver tabla 1).

Tabla 1: Indicadores de actividad

INDICADORES DE ACTIVIDAD Periodo 2016 2017 Varlacion %

indice de produccién facturera, base promedio 2014 111 113 19
Agraindustria 111 113 145

- farzo
Industria alimentos 111 126 14,2
Industria bebidas y tabaco 115 110 4,1
Industria forestal 107 104 35
Empleo
Fuerza de trabajo ccupada total (miles de personas) 8.078 8.195 14
Fuerza de trabajo ccupada en agricultura y pesca {mg) 821 825 0,4
fujeres 206 218 0,4
Hombres En-mar 616 606 1,6
Tasza de cesantia agricola y pesquera (%) 3,30% 3,40%
fMujeres &, 40% 5,50%
Hombres 2,20% 2,60%
Comercio exterior de blenes
Exportaciones total pals [millones USD FOB) 20.144 20,774 3.1
Importaciones total pais (millones USD FOB) 18.178 20.167 10,3
Exportaciones silvoagropecuarias (millones USD FOB) 5.936 5.088 14,3
Primarias En-abril 3.039 2.297 24.4
Industriales 2.879 2.791 3,7
Impaort. Silvoagropecuarias (millones de USD CIF) 1.5585 1.786 14,8
Import. Insumos ¥ maguinarias agricolas (USD m CIF) 369 426 155

Fuente: Elaborado por ODEPA, informacion INE, Banco Central de Chile 2017.
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2.4.1.3 Factores Socioecondmicos
El PIB en Chile se ha complementado con una disminucion de pobreza del pais (Marketline,
2014). Particularmente el Estado se ha encargado de subsidiar las diferentes iniciativas
destinadas a los quintiles mas vulnerables de la poblacion, lo que ha significado reducir los
porcentajes de niveles de pobreza. No obstante, el indice de desigualdad de ingreso se ha
mantenido alto, siendo Chile el pais con mayor desigualdad en la Organizacién para la

Cooperacion y el Desarrollo Economico —OCDE (Marketline, 2014).

En el &mbito demografico, es importante sefialar que menos del 10% de la poblacion chilena
se encuentra sobre los 65 afios de edad, y la expectativa de vida de es 78,3 afios. Sin embargo,
a pesar de ser una poblacion joven, las enfermedades méas preponderantes son la diabetes y la
obesidad, esto sita a Chile en el sexto lugar de mayor porcentaje de poblacién adulta con
sobrepeso?(OCDE, 2015).

Junto con los indicadores de las enfermedades antes mencionadas, el cuidado y los habitos
alimenticios de la sociedad chilena tampoco estd dentro de los mejores de la region,
registrandose en particular bajo consumo de frutas y verduras, cuya ingesta es critica para
fomentar un estilo de vida saludable. Ante esto, el Estado chileno ha destinado esfuerzos para
estructural una estrategia en cambio de habitos, es asi como en 2010 se lanza el programa
“Elige Vivir Sano”, el que recomienda un consumo de cinco o mas porciones de frutas y

verduras al dia (Ministerio de Salud, 2010).

Poro otro lado, la sociedad chilena se caracteriza por una escasa y casi nula valoracion al
medio ambiente. Esta carencia de conciencia ecologica se explica por multiples factores,
siendo uno de los principales la ausencia de programas de educacién ecolégica escolar, lo que
impide el habito de compromiso, proteccion y cuidado y a su vez, fomenta el distanciamiento
del individuo con el medio que lo rodea. Esta resistencia a la adopcién de la conciencia

ambiental es uno de los mayores obstaculos para avanzar en materias de sustentabilidad.

?Datos entregados por la OCDE en su informe Health at Glance 2015.
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La expansion de la conciencia ecoldgica es una tarea que se promueve en diversos sectores, en
este sentido, si la poblacion no tiene habitos que promuevan el uso de los recursos y el cuidado
del medioambiente de forma masiva, de a poco se estan estableciendo normativas y programas

que requieran de la participacion e incentiven a los diversos grupos implicados.

La educacion ambiental se presenta como una oportunidad para potenciar e incentivar estas
practicas, debido a que la propia Ley General de Bases del Medio Ambiente N°19.300, la
definié como “proceso permanente y de caracter interdisciplinario, destinado a la formaciéon
de una ciudadania que reconozca valores, aclare conceptos y desarrolle las habilidades y las
actitudes necesarias para una convivencia arménica entre seres humanos, su cultura y su
medio bio-fisico circundante”. De este modo se establece el marco para incorporar acciones
educativas y promover el cambio de habitos respecto del reciclaje en ambito formal y no

formal de la educacion®.

2.4.1.4 Factores Tecnoldgicos
Pese a los esfuerzos del Ministerio de Economia para fomentar en el pais el gasto en
Investigacion y Desarrollo, Chile ain arroja datos poco alentadores. Segun los resultados de
una encuesta realizada en 2015% por el INE y fue aplicada en cinco sectores diferentes que
realizan 1+D: las empresas, el Estado, la educacion superior, instituciones privadas sin fines de
lucro y observatorios astronémicos. Si bien se presentd una leve alza respecto al 2014, esta
aun por debajo del promedio de los paises asociados a la Organizacion para la Cooperacion y
el Desarrollo Econémico (OCDE), correspondiente a 2,36%. En el sector agricola y ganadero

el porcentaje aumentd a 13,7%

Sin embargo, si se relaciona al rubro de la agricultura organica, el Estado ha reconocido la
importancia de este punto, llegando a incorporarlo dentro de los lineamientos estratégicos del
pais, Plan 2020. En este sentido, uno de los principales objetivos sera el de “establecer un

Centro de Investigacion y Desarrollo sobre la agricultura orgénica y sustentable” en el largo

plazo (ODEPA a, 2010).

¥No formal como programas y planes de acciéon que vincule a la ciudadania al cuidado del
medioambiente, como es el caso de Santiago Recicla http://www.santiagorecicla.cl
“Realizada por el INE tomando como referencia el afio anterior (2014).
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Asimismo, existe un Protocolo de Agricultura Sustentable creado por la ODEPA°® en
colaboracion entre INDAP y el Consejo Nacional de Produccién Limpia y CORFO para
promover la incorporacion de practicas sustentables y de produccion limpia en el sector
agricola. En el marco de este convenio, se identifican principios y criterios, asi como

recomendaciones y buenas practicas en la materia sustentable (Ver anexo 2).

2.4.2 Diamante de Porter
24.2.1 Condiciones de los factores

2.4.2.1.1 Capital Intelectual
Durante los ultimos afios, en Chile ha incrementado la cantidad de titulados; el lugar donde
dichos titulados residen, la tercera es la region de Valparaiso(21.386) antecedida por la Regién
Metropolitana(97.490) y la del Biobio(25.208)°. Donde las areas de conocimiento mas
predominantes son las vinculadas con la Tecnologia, Administracion y Comercio, Salud y

Educacién; donde se acumulan 151.789 titulados, es decir, el 78% del total del sistema.

Por otro lado, estudios de la CEPAL’, indican que existe una tendencia y una necesidad en
fomentar de manera paulatina en América Latina en la creacion de empleos verdes®. Debido a
la transicion de la economia hacia una mayor sustentabilidad ambiental, la cual no se
materializa de forma automatica, sino que mas bien, como un desafio para la industria, la
encargada de instalar tecnologias limpias y las entidades educacionales que ya estan
modificando e implementando en la oferta académica carreras especialistas en procesos

verdes.

2.4.2.1.2 Materias Primas

El reciclaje es un sintoma de paises desarrollado, o al menos, asi se ha hecho notar en paises

como Suiza, Austria, Alemania y Holanda. Quienes han elevado sus indices en temas de

5Oficina de Estudios y Politicas Agrarias, 2016.

6 Maés informacion sobre empleabilidad y carreras relacionadas en
http://www.mifuturo.cl/images/Informes_sies/titulados/informe_titulacion_2014.pdf

" http://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/9796/1/boletincepaloit4.pdf

8Empleos que contribuyen a la preservacion y restauracion al medio ambiente.
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desarrollo social y sustentable. Si bien Chile se destaca por su alto nivel de reciclaje de acero,
donde se encuentra por ejemplo la empresa Gerdau S.A., sigue sin dar luces en aprovechar la

oportunidad que da la industria del reciclaje de papeles y cartones.

De acuerdo a la Encuesta de Actitudes hacia el Medio Ambiente 2014 realizada en la
Universidad Andrés Bello desde el Centro de Investigacion en la Sustentabilidad de Facultad
de Ecologia y Recursos Naturales®, los chilenos estan lejos de sentirse familiarizados con el
reciclaje, es mas, un porcentaje del 44% dicen no tener el habito de reciclar; un 20% piensa
que es “complicado” el proceso; y un 13% que los centros de reciclaje estan “lejos” de sus

hogares.

En la region de Valparaiso, dicha encuesta registra una actitud positiva a la adquisicion de un
producto ecolégico (56% contra el 44%). Ademas, esta region registra el mayor uso de
ampolletas de bajo consumo, es decir, un 87% de los hogares consultados.

Por lo tanto, es una oportunidad poco explotada por parte de las industrias sustentables de la

region.

2.4.2.2  Condiciones de la demanda

Cuando se habla de la demanda del producto, se habla especificamente de los agricultores
chilenos y su disposicién ante nuevas tecnologias en el plano agricola.

Pero para identificar las oportunidades en la demanda, hay que tener en cuenta los factores que
dichos agricultores consideran importantes a la hora de innovar. El primer factor son los
recursos hidricos, cada vez mas escasos en la region, principalmente en la Provincia de
Petorca. Uno de estos hitos lo marco la Emergencia Agricola del 2015, donde Valparaiso
comprometié el 86% de sus comunas, y que ademas afectd el 73,5% de las explotaciones

agricolas nacionales localizadas entre Atacama y la region del Biobio.

® Para revision de la  encuesta mencionada  revisar  http:/noticias.unab.cl/wp-
content/uploads/2014/11/Energ%C3%ADa-y-Resolucion-de-conflictos-ambientales.pdf

10 Efectos de la sequia que afectd a la zona Centro Norte del pais http://www.bcn.cl/siit/actualidad-
territorial/actualidad-territorial/emergencia-agricola-2015-por-los-efectos-de-la-
sequia/document_view?2
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Un segundo factor, tiene que ver con el cambio climético; lo que trae consigo una dificil
anticipacion por parte de los agricultores ante heladas, hongos, plagas, entre otros.

Y como ultimo factor, pero no menos importante, el incremento de productividad en el sector.

La tendencia apunta a que la mano de obra en la agricultura ird disminuyendo paulatinamente,
esto es, porque los costos de contratacion aumentaran(fuente) y también una oferte méas
especializada. Logrando asi un abastecimiento en la calidad, calidad y tiempo requerido en un
producto de calidad superior. Dicho esto, se entiende que este nuevo modelo implicara
mejoras y desarrollo en todos los insumos agricolas. Tiene relacion también con la irrupcion

del Vino Chileno en el mercado mundial.

Un estudio realizado por ODEPA?!, indica que entre el 2003 y el 2013, la tasa promedio anual
del PIB fue de 3,97%, mientras que la del sector silvogaropecuario fue de 3,87%. En ese
entonces, la fuerza laboral nacional crecié un 28%, mientras que la del sector solo un 11%. Lo
anterior produce un fuerte crecimiento de la productividad laboral, lo que genera un
crecimiento anual promedio de un 4,5%, siendo que el sector de la construccién y la pesca
logran un 0,6% Yy un 1,8% respectivamente. Lo que da para concluir que el uso de nuevas
tecnologias en el sector agricola, contribuye fuertemente en el desarrollo y productividad de

esta.

También existen incentivos e instrumentos para el uso de nuevas tecnologias. Tanto el sector
publico como privado fomentan proyectos y financiamiento para la innovacién y capacitacion.
En el sector privado se hace mencion a FIA (Fundacion para la Innovacion Agraria) y CNR
(Comisién Nacional de riego). Entre estas dos entidades se presupuestan 17 MM USD para

proyectos que requieran de incorporacién de tecnologia.

En el sector privado también existe interés. EI 2010 con el apoyo de CORFO, se crea un fondo

de capital de riesgo para proyectos de innovacion agricola, con capitales de 21 MM USD. A

11 Para mas informacién sobre estudio realizado descargar http://www.odepa.gob.cl/wp-
content/files_mf/1485378801Macroeconom%C3%ADa201701.pdf
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fines del 2016 este fondo ya contaba con mas de 40 MM USD y ha desarrollado més de 10
proyectos de innovacion en modelo de negocios.

2.4.2.3 Estrategia, estructura y rivalidades

En el mercado de produccion de almacigueras existen 3 empresas competidoras, si bien no
producen el mismo producto en términos de materiales, si se tratan de sustitutas.

La primera empresa es Aislapol, la cual se reconoce como la mayor transformadora de
Poliestireno Expandido de calidad del pais. Sin embargo, esta cuenta con diversificacion de
productos, no solo produce almacigueras, sino que también abarca el rubro de construccion,
embalaje, refrigeracion industrial y consumo. Ademas cuenta con dos certificaciones, una de
la Certificacion 1SO 9001 y la Certificacion de Conducta Responsable (ASIQUIM).

2.5 Identificacion Oportunidades y Amenazas

2.5.1 Oportunidades

- Fécil acceso a mercado debido a la proyeccion de imagen sustentable y socialmente
responsable.

- Crea vinculacion con el entorno donde se encuentra la planta, hay posibilidad de
asociaciones y adquisicion de proveedores.

- El mercado de las almacigueras es atomizado, es decir, existen solo tres fabricantes en
Chile. Lo que genera una oportunidad y un valor agregado al producto debido a sus
caracteristicas.

- Se genera una innovacion con un producto alineado con las tendencias y programas

gubernamentales que fomentan la vida sana.

2.5.2 Amenazas
- Desastres naturales; facilidad de propagacion de incendios por el tipo de materias
primas.
- Existe un déficit en cultura de reciclaje en la sociedad chilena, por lo que podria ser
mas dificil la obtencion de materias primas.

- Estrategia de precios por parte de la competencia.
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- Politicas empresariales ligadas al cuidado del medio, es decir, existe mas material

virtual que fisico.

2.6 Analisis estratégico interno
2.6.1 Fuerzas competitivas; modelo de las 5 fuerzas

2.6.1.1  Amenaza entrada nuevos competidores
Para el negocio, existen altos costos iniciales, por lo tanto, en infraestructura fisica y capital de
trabajo hay una tendencia favorable. Es decir, para producir una almaciguera biodegradable se
necesita una excelencia operacional de calidad alta, como también un equipo de trabajo
especializado en procesos sustentables. Se posee maquinaria importada desde China y un alto

grado de negociacion con los proveedores de materias primas.

2.6.1.2 Poder negociacion proveedores
Si bien la legislacion chilena esta mejorando sus politicas de reciclaje, no se cuenta con un
numero alto de proveedores de materia prima, por lo que es clave un poder de negociacion
relativamente alto para poder adquirirlas. Sin embargo, la cultura del reciclaje y el interés en
carreras y procesos sustentables ha ido aumentado considerablemente. ElI uso de materias
primas es clave para el negocio, por lo que genera una ventaja competitiva dificil de igualar la

buena gestion y obtencidn de estos.

2.6.1.3 Poder negociacon clientes
Actualmente el mercado de la agricultura se encuentra en proceso de modernizacién, y las
empresas sustentables estan adquiriendo una mejor reputacion, junto con esto la rentabilidad
ha ido en aumento. Al involucrar procesos cada vez menos dafiinos para el medio ambiente, se
esta generando una percepcion y una ventaja competitiva que cada vez toma mas fuerza con el
uso de tecnologias de la informacion. La obtencion de este producto no genera mayor impacto
para los clientes al momento de invertir en este, debido a que el precio se mantiene en la
media con los competidores. Asimismo, este producto es de produccién Unica en el pais, por lo
que al cobrar garantias posterior a su uso, se llega con mayor facilidad a sus productores. Sin

embargo, existe una amenaza al ser sustituido facilmente por un producto de la competencia.
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2.6.1.4  Amenaza ingreso de productos sustitutos

El producto una tendencia desfavorable al momento de compararse con productos de la
competencia, debido a que cumplen la misma funcion. Sin embargo, la estrategia de
diferenciacion permitira desarrollar ventajas competitivas, ya que el producto ofrecido por los
competidores no tiene las mismas caracteristicas técnicas.

Para los clientes no significard un mayor costo adquisitivo el producto, debido a que el precio

se mantiene en la media de la competencia.

La fidelidad del cliente tenderd a aumentar al percibir los beneficios del producto, ya que tiene

caracteristicas Unicas en el pais.

2.6.1.5 Rivalidad entre competidores

No es un mercado saturado, de hecho existen solo cuatro competidores directos y las
economias de escala para ingresar a la industria con un producto similar son altas.

No existe un lider en el mercado, debido a que no hay mayor diferenciacién entre productos.
Por lo tanto las decisiones del cliente estan sujetas al azar o a la preferencia en comodidad por
parte del cliente.

La actividad econémica en el sector agropecuario estd estancada, sin embargo, en materia
sustentable esta en alza, ya que la innovacidn y sustentabilidad en procesos esta cada dia mejor

situada en los mercados competitivos.

2.7 ldentificacion ventajas competitivas-cadena de valor proyectada

2.7.1 Identificacion ventajas competitivas
El objetivo de este analisis reside en identificar como primer paso las ventajas competitivas se
obtienen a través de las actividades que generan valor para la empresa. Para esto, se utiliza el
modelo de la cadena de valor desarrollada por Michael Porter (1987).
Las ventajas competitivas no provienen de una sola actividad, sino también de las
interrelaciones que existen entre estas; las cuales se les denomina de manera genérica

eslabones.
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2.7.1.1  Operaciones
Procesos constantes para la mejora del producto. Se busca un alto estdndar de calidad del
producto, el cual viene determinado por el eficiente uso de la tecnologia y la capacidad

intelectual de los operarios de maquinas.

La localizacion de la planta es clave para la distribucion y la logistica, es por esto que el
segmento de clientes a los cuales se busca llegar se encuentra ubicado en la region. Ademas la

distribucion de las instalaciones se complementa con el proceso productivo.

Las certificaciones de calidad®? son clave para agregar valor y reconocimiento a la empresa,

para esto, el control de los procesos sera constante y dirigido por expertos.

Finalmente, el factor méas importante para la empresa, es la gestién para la obtencién de
alianzas estratégicas. Es uno de los factores clave de éxito el uso de materias primas obtenidas
por el reciclaje, por ello, es importante encontrar fuentes confiables y un alto poder de

negociacion con los proveedores.

2.7.1.2 Marketing
Uno de los aspectos claves para la obtencion de una ventaja competitiva, son los criterios de
fijacion de precios, los que vienen determinados por la frecuencia de compra. Debido a que
las almacigueras corrientes son reutilizables en algunos casos, con esto la frecuencia de
compra es baja en comparacion con este producto que puede ocuparse solo una vez. Con todo,

el precio estard levemente por sobre la medio de la competencia.

Los canales de comunicacién también juegan un rol importante, sin embargo, el pablico al que
se quiere llegar no se encuentra mayormente en las redes sociales. Sino mas bien, la venta es
de tipo directa. Las relaciones publicas entonces, serdn mas decisivas a la hora de dar a

conocer el producto (ferias, congregacion de agricultores, etc).

12ISO 14001: norma ISO que se encuentra dentro de las normas de sistemas de gestion ambiental; ISO
9001: dirigida a la Estandarizacion, especifica los requisitos para un Sistema de gestion de la calidad.
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Al tratarse de una empresa nueva en la regién, con un producto relativamente nuevo pero por
primera vez fabricado en el pais, la trayectoria y el prestigio se encontrara al debe. Sin
embargo, el fuerte compromiso con el medio y la comunidad da una imagen de empresa
responsable que mitiga la falta de confianza por parte de los potenciales clientes. Asi como

también, las alianzas suponen una oportunidad para la favorable acogida en el mercado.

2.7.1.3 Personas
Se trabaja fuertemente en una cultura ligada a la responsabilidad y al cuidado tanto como del
equipo del trabajo, como del medio. Promoviendo el compromiso social y organizacional

hacia la empresa y el entorno.

El eje central de la organizacion se trata del desarrollo tanto como de la persona, como de los
diferentes procesos, e incluso el producto final. De esta forma y con diferentes técnicas
adoptadas, se crea un ambiente donde impera la capacidad del trabajador para internalizar los

objetivos centrales y la razon de ser la organizacion, es decir, la busqueda de la calidad.

El manejo de habilidades sera clave para la obtencion de la confianza tanto como del cliente
final como de los proveedores. Aqui la comunicacion juega un rol fundamental, donde el

manejo de informacion generaré el vinculo con los clientes externos.

2.7.1.4  Inversiones
El éxito de la empresa viene determinado por la adecuada toma de decisiones de la empresa.
Es decir, por una planificacion de todas sus etapas. Es por esto, que uno de los factores claves
es la capacidad asertiva de inversion. La que estd dividida entre la planta productiva y la

distribucion del producto.

Los riesgos a los que constantemente se expone la empresa al contar con una materia prima
gue puede ser variable y que depende de multiples factores (como la cultura de reciclaje,
desastres naturales, gastos adicionales, etc.) son fundamentales a la hora de identificar las

fortalezas y las debilidades.
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2.7.2 Matriz ventajas competitivas
A través del modelo propuesto por Ernesto Fernandez *, se lograra obtener la ventaja
competitiva. La tabla 2 relne las capacidades de la empresa acotadas de las que se hablé en la
seccidn anterior, clasificandolas como fortalezas (F) y debilidades (D), desde un punto de vista
comparativo con los competidores del sector. Ademas, se realiza una categorizacion de
acuerdo a si son o no percibidas por los consumidores como fortaleza percibida (FP), fortaleza
no percibida (FNP), debilidad percibida (DP) y debilidad no percibida (DNP).

Tabla 2: Clasificacion de las capacidades de la organizacion

Identificador Capacidades de la empresa Fortaleza o debilidad Percibida Mo percibida
1 Procesos de control de calidad F FP
2 Caracteristicas y desempefio del producto o servicio F FP
3 Teenclogla e innovacién F FP
4 Ventas y marketing () DMP
5 Habilidades y experiencia del personal F FP
& Certificados de calidad en operaciones F FP
7 Cantidad de alianzas estratégicas F FF
8 Experiencia en el sector industrial (] DMP
9 Trayectoria y posicionamiento [B] DF

Fuente: elaboracion propia a partir de EICO Research (2013)

Por otro lado, la tabla 3 establece una ponderacion relativa de las fortalezas percibidas de la
organizacion. Las ponderaciones de las fortalezas son en base al grado de importancia relativa
para los consumidores: muy alta, alta, baja 0 muy baja. También, pero desde la perspectiva de
los competidores, se encuentra la ponderacién de las fortalezas a partir de la diferenciacion
que permitirdn conseguir respecto a la competencia: muy alta, alta, baja 0 muy baja. Se opera

de la misma forma con las debilidades.

3Revista EICO Research (2013)

26



Tabla 3: Ponderacion relativa de las fortalezas y debilidades percibidas de la organizacion

Fortaleza o debilidad Imporancia

Identificador Capacidades de la empresa percibida consumidor  Diferenciacion competidor

1 Procesos de control de calidad F Muy alta Alto

2 Caracteristicas v desempefio del producto o servicio F Muy alta Muy alto

1 Tecnologia ¢ innovacion F Alta Alto

4 Wentas v marketing (8] Baja Alto

5 Habilidades v experiencia del personal F Alta Alto

[ Certificados de calidad en operaciones F Baja Alto
Cantidad de alianzas estratégicas F Alta Muy alto
Experiencia en el sector indusinal [ Baja Murv alto

9 Travectona v posicionamienio (8] Muy alta Alto

Fuente: elaboracion propia a partir de EICO research (2013)

Finalmente, el grafico 1 representa la matriz de la ventaja competitiva de la empresa. La que
arroja como resultado una preponderancia de las caracteristicas y desempefio del producto. Es
decir, los componentes que logran la diferenciacion de la almaciguera respecto a sus
competidores, asi como también el uso de tecnologia para la innovacion en el proceso

productivo.

Por otro lado, la obtencion de certificados se sitGan como componentes neutros para la
consecucion de la ventaja competitiva.

La cantidad de alianzas estratégicas también se muestra como una fuente de ventaja
competitiva, la cual se atribuye como la capacidad de generar vinculos con los proveedores y

el medio para la extraccion de materia prima.

Como desventajas competitivas se encuentra la trayectoria y posicionamiento, debido a la

etapa de crecimiento actual de la empresa. La que se espera que mejore afio tras afo.
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Grafico 1: Matriz de hallazgos o de la ventaja competitiva de la organizacion

Imporancia para el
consumidaor

Muy alta

Alta

Baja

Muy baja

Muy alta Alta Baja Muv baja

Muy baja Baja Alta MuJ’alta

Fuente: elaboracion propia a partir de EICO Research (2013)
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2.7.3 Cadena de valor

Tabla 4: Cadena de valor proyectada

Direccion: Cultura organizacional colaborativa y responsable, tanto con el medio como con
los colaboradores. Alta gestion de calidad y control. Preocupacion por el medio ambiente y
por la sustentabilidad; compromiso y confianza para con proveedores y clientes

Finanzas: Se realizan inversiones con el fin de aumentar las utilidades mediante expansiones
que generen valor al poder administrar y gestionar los recursos para enfrentar mayores

demandas.

Gerencia de Recursos Humanos: Compromiso por parte de todos los colaboradores y
trabajadores de la empresa, donde la comunicacion, el trabajo en equipo y la participacion en

la toma de decisiones fortalecen el clima laboral y con esto la productividad.

Desarrollo Tecnologia: Clave para crear un producto con altos estandares de calidad. Alto
impacto al momento de la toma de pedidos y el desarrollo del producto adecuado para los

requerimientos.

Aprovisionamientos (Suministros): Mantener no solo una relacion de confianza con los
proveedores, que son clave dentro de la creacion de valor del producto, sino que también con
el medio, para que de manera colaborativa la obtencién de materia prima sea a través de

alianzas estratégicas y con la comunidad.

Logistica de | Operaciones | Logistica de | Marketing Servicio Post
Entrada salida Venta

Alta capacidad | Distribucién Sistema e- | Constante
Clasificacion de | de produccion | del producto | commerce comunicacion
materia prima | de la | en el momento | para realizar | con el cliente
para que el | maquinaria. oportuno (JIT) | pedidos para la entrega
producto final para el cliente | online, se | de informacion
cumpla con los | Mantencion y cuenta con | sobre las
estandares de | mano de obra | Inicialmente la | pagina web. caracteristicas
calidad. Se | capacitada distribucion y y uso del
cumple con la | para la | la logistica | Mediante producto.
norma ISO | utilizacion de | estara anuncios  en | Asesoria y
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a reciclaje

14001:2008
Ingreso de
materias  primas

obtenidas en base

esta.

Control
periodico de
procesos

productivos a

prueba de
errores.

ISO 9001:
2008

enfocada en la
de

Valparaiso, sin

region

embargo,

luego de una
expansion  se
comenzara a
comercializar
a Santiago con
excelencia en
la reparticion

de pedidos.

Google al
haber  hecho
busquedas

similares.

Relaciones
publicas  en
eventos
relacionados
con la
agricultura en
la zona (como
ferias y

asociaciones).

garantia en
de

cumplir

caso no
las
expectativas

del cliente.

Tabla 3 Cadena de Valor14(Porter, 1987).

2.7.4 Fortalezas y debilidades

2741

Fortalezas

- Alta capacidad productiva.

- Empresa sustentable y socialmente responsable con el medio ambiente.

- Excelencia operacional y complejidad técnica.

- Bajos costo de materia prima.

- Alto control en procesos productivos para la obtencion de estdndares de calidad

superior.

- Enfoque empresarial de crecimiento tanto como en el mercado, como en capital

intelectual de los trabajadores.

- Producto 100% biodegradable y no dafiino para el medio ambiente.

14\/er anexo 3
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2.7.4.2 Debilidades
Materia prima sujeta a variaciones debido a la gestion de obtencion de esta.
Empresa nueva en el mercado, inexperiencia en cuanto a competitividad.
Productores de un solo tipo de producto, por lo tanto, todas los ingresos dependen de la
venta de ese producto en especifico.
Maquinaria adquirida en el extranjero, en caso del fallo de alguna de esta, dificultad al

hacer uso de la garantia.

2.8 Objetivos estratégicos, competitivos y de crecimiento

2.8.1 Objetivos estratégicos
Lograr una vinculacién con la comunidad y puntos limpios de reciclaje durante el
primer afio de operacion.
Aumentar la satisfaccion de los clientes, con resultados positivos en la composicion
quimica del producto y su funcionamiento durante los primeros dos afios.
Desarrollar el talento humano durante el primer afio de operacién. Haciendo especial
énfasis en los conocimientos quimicos y tecnologicos.
Realizar campafias efectivas de captacion de a lo menos cinco alianzas estratégicas
provinciales relacionadas a la agricultura (Municipalidades, Clubes de agricultores,

etc.)

2.8.2 Objetivos competitivos
Posicionar la empresa como pionera en desarrollo tecnoldgico y sostenible en el
mercado de la agricultura dentro de los tres primeros afios de operacion.
Evaluar la inversion en la ampliacion de la empresa, con la posibilidad de abrir otra
planta para cubrir al menos un 50% del mercado de otra regién luego del quinto afio de
operacion.
Retener a lo menos el 50% de los clientes durante el primer afio de operacion.
Lograr a lo menos una certificacion ISO dentro de los primero cuatro afios de

operacion.
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2.8.3 Objetivos de crecimiento
Aumentar la demanda del producto gradualmente al menos en un 5% afio tras afo.
Incorporacion de a lo menos un producto a la gama ofrecida por la empresa antes del
quinto afio de operacion.
Identificar las brechas de crecimiento en conocimiento técnico de los trabajadores, de
esta forma, mitigarlas y aumentar la productividad a lo menos en 25% antes del cuarto

afio de operacion.
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2.9 Estrategias

2.9.1 De crecimiento
Como estrategia de entrada y con el fin de mantenerse en el mercado actual, se escoge la
estrategia de desarrollo de productos®, los cuales poseen caracteristicas nuevas y diferentes

que permiten mejorar la realizacion de la funcion para la que sirven.

La funcion operacional de la empresa serd clave para dicha estrategia, ofrecer al mercado
existente una nueva imagen de un producto sustentable y biodegradable en la agricultura
chilena reforzard el prestigio ante los clientes, y por otro lado, generard sinergias al tener las
mismas estructuras comerciales y de distribucién que la competencia.

Es necesario que la estrategia de productos esté relacionada con las competencias centrales y

capacidad de la empresa.

2.9.2 Competitiva
En el mercado chileno y por sobre todo agricola, se esta dando especial importancia en como
los empresarios y agricultores han sido capaces de lograr que las organizaciones sean cada
vez mas sustentables y se vinculen mas con el medio ambiente. Sin embargo, en la practica no
existe mucha oferta por parte de la industria en productos que complementen este interés, es
por esto, que a pesar de existir una alta gama de almacigueras (ya sea en tamafio, componentes
y precios), se utiliza una estrategia de diferenciacion de producto®®.

Si bien el producto cumple las mismas funciones que aquellos que ofrecen las empresas
competidoras, posee atributos que hace que los clientes lo perciban como Gnico. Por esta
razén, es que los clientes estan dispuestos a pagar mas para obtenerlo, o bien, con mas

frecuencia.

Las variables que se toman en cuenta para escoger la diferenciacion de producto como
estrategia competitiva, son (i) observables: debido a la complejidad operacional

complementada con tecnologia y capital intelectual; (ii) rendimiento: la seguridad que entrega

5 Adaptada de Ansoff (1976, pag. 128); Ver anexo 4.
%porter (1982, pag. 60)
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debido a sus funciones responsables con el medio, ademas de préacticas para con el cliente; (iii)
complementarias: se busca generar un vinculo con la comunidad al utilizar materiales

reciclados, ademas una gestion logistica para la distribucion rapida hacia los clientes.

2.9.3 Fuentes de ventaja competitiva
Ventaja en diferenciacion: calidad del producto
La diferenciacion del producto tiene como esencia los atributos que este logre que el cliente
agregue valor, y por ende, esté dispuesto a pagar mas. Es mas que una oferta a bajo precio.
Detras de dicho producto, se encuentran todos los recursos y capacidades con los que la
empresa cuenta para producirlo. Desde el capital intelectual de los trabajadores, hasta la

administracién del inventario.

Dentro de esta estrategia se encuentran dos factores que crean valor para el cliente:
()diferenciacion tangible: las caracteristicas observables del producto; en este caso el tamafio
determinado para el tipo de hortaliza, la celulosa moldeada biodegradable; (ii)
funcionamiento: al hacer uso de la almaciguera y depositarla en la tierra, no se necesita
quitarla, es decir, se ahorra tiempo y exposicion de la planta. Y la diferenciacién intangible,
que esta relacionada con la imagen que se quiere proyectar de sustentabilidad, la confiabilidad

de un producto no contaminante y la exclusividad.
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3. Estrategia marketing
3.1 Aspectos estratégicos

3.1.1 Propuesta de valor

e Se ofrece una almaciguera biodegradable hecha con celulosa moldeada en base a papel

reciclado con un procedimiento industrial que no afecta al medio ambiente.

e La maceta se degrada rapidamente y transforma en materia organica acelerando el
proceso de trasplante de la planta y elimina su fase de “adaptacion™ luego de la
plantacion ahorrando costos y tiempo, al no tener que recoger, limpiar y eliminar como

sucede con almacigueras plasticas.

3.1.2 Segmentacién de mercado y perfil de cliente

e Macro segmentacion de mercado: Todas las empresas, viveros y agricultores
dedicados a las hortalizas en la Regién de Valparaiso y Regién Metropolitana que
utilizan almacigueras en sus cultivos.

e Micro segmentacion de mercado: Agricultores de hortalizas en la regién que siembren
apio, brocoli, cebolla, coliflor. esparrago, lechuga; pepino, pimiento, repollo y tomate
con conciencia en el medioambiente dispuesto a pagar un precio mas alto por un

producto que sirva en la ayuda de este.

3.1.2.1  Clasificacion y analisis de segmento
De acuerdo con datos sacados del SII (Servicio de Impuesto Internos) en el 2015 existen 7.597
empresas en la region de Valparaiso dedicado al sub-rubro de cultivos generales, cultivos para
mercado y horticultura. En su lugar la region Metropolitana de Santiago presenta 10.056

empresas establecidas con el mismo rubro.
Siguiendo la decision de la segmentacion que busca llegar a productores de determinadas

hortalizas; mediante una clasificacion de las empresas totales del sub-rubro en las regiones se

procede a clasificar las empresas mediante la actividad econdmica que cumplen.
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Las actividades se clasificaron de acuerdo con el segmento escogido que tienen el potencial
para adquirir el producto y comprenden las siguientes:

Regidn de Valparaiso

e Cultivo tradicional de hortalizas: 808 empresas
e Cultivo de hortalizas en invernaderos y cultivos hidroponicos: 94 empresas
e Cultivo orgéanico de hortalizas: 22 empresas

e Produccion de semillas, flores, prados, frutas y hortalizas: 78 empresas

Dando un total de 1002 empresas en la region.

Region Metropolitana de Santiago.

e Cultivo tradicional de hortalizas: 495 empresas
e Cultivo de hortalizas en invernaderos y cultivos hidropénicos: 110 empresas
e Cultivo organico de hortalizas: 20 empresas

e Produccion de semillas, flores, prados, frutas y hortalizas: 97 empresas

Dando un total de 722 empresas.

3.1.3 Estimacion de demanda potencial
Para el célculo de la demanda potencial, primero se busco el tamafio de mercado; se hizo un
estimativo en base a las hectareas de las hortalizas a las cual el producto con sus caracteristicas
puede asistir en la necesidad de cultivo, siendo estas hectareas de cultivo las pertenecientes a
las regiones de Valparaiso y Metropolitana, las cuales son las regiones en las que se piensa

incursionar el producto.
Junto a estos datos, una vez clarificado el modelo que cada cultivo de hortaliza deberia utilizar,
se usaron los calculos de la distancia entre semillas, haciéndolos coincidir con las medidas de

las almacigueras para saber cuantas almacigueras por hectareas se necesitan.
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De esta manera se calcularon la cantidad de almacigueras clasificadas por modelo al afio que se
necesitan en las regiones. Es de este tamafio de mercado que se determina que en la region de
Valparaiso se fijara en un 5% en el primer afio, 10% en el segundo, 15% en el tercero y 20% en
el cuarto y quinto afio. En la region Metropolitana la participacion se fija en el quinto afio y es
de un 10%. Se considera de esta manera por la poca cantidad de competidores activos dentro de
la region, donde solo existe uno que posee una sucursal que se encuentra ubicada en la region,
cuando los demas se encuentran ubicados principalmente en la regién metropolitana. Ademas,
por ser un producto claramente diferenciado de otras almacigueras que se produzcan en el pais,

pues no hay ninguna que tenga un proceso con este material.

3.1.4 Objetivos de marketing

e Objetivo General: satisfacer las necesidades de los clientes, proporcionandoles un

producto que cumpla con sus expectativas, en calidad, informacion y servicio.

e Objetivos especificos:

e Crear un vinculo con la comunidad de Placilla y Pefiuelas durante el primer afio de
operacion.

e Lograr una retencion del 60% de los clientes, al cuarto afio de actividad.

e Convertirse en una marca reconocida por los atributos y beneficios innatos que posee el
producto, al quinto afio de operacion.

e Alcanzar vinculos con 3 empresas concentradas en el reciclaje de papel de la region
para el afio 2021.

e Lograr una participacion de mercado en la Region metropolitana, del 10% al afio 5 de
operacion.

e Generar vinculos con la Asociacion de Viveros de chile y la HORTACH al cuarto afio

de operacion.
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3.1.5 Posicionamiento
El producto carece de posicionamiento estratégico al tratarse de una nueva emrpresa, es por
esto, que a través de las caracteristicas y la calidad de este, se pretende llegar al segmento de
mercado ya existente.
La estrategia utilizada es la de ventaja diferencial, debido a que los atributos no se encuentran

en otro producto ofrecido por la competencia.

3.2 Aspectos operacionales

3.2.1 Estrategia de producto

El producto es una almaciguera biodegradable hecha en base a celulosa moldeada de papel
reciclado, esta almaciguera biodegradable permite que las raices perforen rapidamente las

paredes.

En contacto con el aire, detienen su crecimiento, esto estimula la formacion de raices
secundarias que ocupan todo el volumen de la maceta. Se degrada rapidamente, s6lo quedan

pequefios trozos de pared al cabo de pocos meses.

Tanto sus propiedades como su logistica verde le da a este producto una clara diferenciacion

frente a otros productos similares.

Nombre de Marca: “Bio Reciclado”. Este nombre abarca dos dimensiones claras, “Bio” por
biodegradable y “reciclado” por el uso de materias primas de naturaleza reciclada. De esta
forma sera mas facil para el cliente asociar las ventajas del producto. La marca destaca atributos

como:

e Elocuencia

e Sencillez
e Claro
e Positiva

e Perdurable
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Por otro lado, el logotipo escogido que mejor representaba a la empresa y su producto fue:

Para méas informacién técnica sobre la

fundamentacion de las caracteristicas y la eleccién

del logotipo, consultar en la “Estrategia de
operaciones”.

reclclado

Beneficios del producto
Ventajas Economicas:

e Procedimiento industrial que no afecta al medio ambiente.

e Mejora la fertilidad del suelo al transformarse en materia organica.

e Producto organico 100% biodegradable.

e Multiplicacion y crecimiento mas rapido.

e Disminucién de costos por ahorro de tiempo al no tener que recoger y eliminar las
macetas plasticas.

e A diferencia del plastico, no se produce acumulacion de macetas inutilizadas, ni de

emanaciones nocivas en caso de combustion.

Ventajas Agronémicas:
e Ocupacion de las raices en todo el volumen del almacigo.
e Mayor crecimiento.

e Posibilidad de trasplante sin esperar a que los desarrollos de las raices ocupen todo el

sustrato y lo fijen.

39



No produce stress de trasplante.

Aumento del nivel y rapidez de recuperacion.

Homogeneidad de los lotes trasplantados o puestos en otras macetas.

Eliminacion de la fase "adaptacion™ luego de la plantacion.
Packaging del producto

Con el motivo de ser enviado de la manera mas satisfactoria a los clientes, los productos seran
apilados, y posteriormente envueltos en un film biodegradable, al cual se asignd un costo de
8846, donde se incluye el costo del film sin oferta, ademas del costo del envié. Las cantidades
de film en el presupuesto se consideraran por 1 film = 1000 unidades. Cada pedido de compra
incluira un folleto especial con la marca, logo e informacion relevante sobre las caracteristicas.

Se calcularan para esto en el presupuesto el costo de 1000 folletos en enero.’

Modelos

El producto contara con 2 modelos que estaran a la venta, que fueron elegidos de acuerdo a los
modelos mas usados en el mercado y bajo la decisién de los creadores del proyecto, los
modelos poseen las mismas medidas, pero se diferencian en sus cavidades, ya sea el tamafio de

la cavidad, el didmetro y la profundidad.

a) Modelo 135: Es un modelo bastante flexible, ya que este puede cubrir cumplir con las
necesidades basicas del almacigo para las siguientes hortalizas: Apio, Brocoli, Coliflor,
Esparrago, Pepino, Pimenton, Repollo y Tomate.

b) Modelo 432: Es uno de los modelos mas grandes, el cual se utiliza para la siembra de
hortalizas con semillas especialmente pequefias y de alta demanda, el producto cumplira

con las especificaciones para las siguientes hortalizas: Tomate, Cebolla y Lechuga.

7Para revisar el logo del producto ver anexo
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3.2.2 Estrategia de comunicacion
Publico Objetivo

La estrategia va dirigida a quien toma las decisiones, el usuario del servicio. Estas son
empresas, Yy agricultores que produzcan hortalizas y no teman gastar mas por un producto que
ayuda al cuidado del medio ambiente.

Presupuesto

Se presentan los principales costos que se consideran en el presupuesto del plan de marketing,
de los cuales se destaca el importante costo de la pagina web con e-commerce fundamental para
las ventas y la administracion de los clientes, ademas de otros medios de promocion como
comerciales de radio, se incluye muestras que son un elemento basico que puede ser
promocionado mediante el relacionador publico o un vendedor para que el cliente compruebe el

producto.
Medios

Pagina web: Sitio web propio que sirve para la publicidad y para la informacién de contacto,
ademas de poseer un sistema de e-commerce en donde los clientes pueden ingresar sus drdenes
de compra, administrar sus datos, y ver su seguimiento. La pagina web puede ser revisada por
el cliente ademas para ver las caracteristicas especificas de los productos que se ofrecen. La
pagina web que se adquirira viene con diversos servicio del que se destaca el posicionamiento

web que es muy importante al momento de la captacion de clientes.

Como es el medio principal por el que se administran los pedidos ya sea desde el cliente, como
internamente. Debido a la importancia que tiene la pagina web respecto a la informacion de los
clientes se considera necesario un certificado de seguridad (SSL Verisign) para garantizar a los

clientes el resguardo de sus datos.

Tripticos Publicitarios: ademéas de los folletos informativos que vienen con los pedidos de
compra se considera el costo de tripticos que contengan informacion sobre la empresa la marca

y los productos que se ofrecen, que seran usados principalmente para informar sobre la empresa

41



a los clientes. La cantidad de estos se mantendrd durante el horizonte de evaluacion y

aumentara después de los 5 afios.

Radio: corresponde a comerciales de radio, que seran encargados a Radio Agricultura que seran
emitidos de lunes a viernes, de una duracion de 30 segundos, siendo estos en las franjas
horarias de 08:00 a 08:59, de 11:00-12:59 y de 18:00 a 19:20. Después del cuarto afio se
considera gque este desembolso debe ser mayor, por lo que se agregaran dos franjas horarias mas
que contemplaran de 06:00 a 06:59 y de 15:00 a 15:59 a 16:59.

Relaciones Publicas: Tienen como objetivo buscar el reconocimiento e interés en el producto.

Presupuesto: Este presupuesto se fundamenta en la necesidad de un relacionador publico que
operara durante todo el afio, como es un componente critico dentro de la estrategia de
comunicacion se consideraran sus costos relacionados con el pasaje y los viaticos dentro de este
Plan, estos gastos de pasajes y viaticos seran aumentados después del tercer afio ya que por la
ambiciosa expansion su trabajo aumentara. Su papel resultara importante ya que seré el mayor
vinculo para posicionar la imagen de la empresa de manera de generar interés y confianza de

los grupos de interés en el proyecto.
Tipos de relaciones publicas

Promocion del producto en ferias o directamente con clientes: el relacionador publico
acudira a ferias y visitas con clientes con el objetivo de la promocién del producto para cultivar

la imagen de la empresa.

Invitaciones a la planta: corresponde a visitas que organiza el relacionador con el fin de

mostrarles las virtudes del proceso del producto, para una posible compra.

Convenios con asociaciones, ferias y otras instituciones: este tipo de relacion es la mas
importante pues son las que agrupan la mayor cantidad de posibles clientes y es por tanto la que
ayudara a fomentar el posicionamiento de calidad del producto. Como foco el publico objetivo
se le da una consideracion especial a la Asociacion de Viveros de chile (ASV), la Asociacion
Gremial Hortalizas de Chile (HORTACH) y la Asociacion de Agricultores de Quillota y

Marga-Marga. Ademas de revistas como Red Agricola y la municipalidad de Valparaiso.
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El vinculo con la asociacion de viveros de chile (ASV) se explica porque es una asociacion
donde concentra alrededor del 80 % de la produccion de hortalizas del pais, por lo que se

considera que importante generar relaciones.

Relaciones mediante fuerza de ventas: considerando la importante labor que tiene el
relacionador publico, en la posicion de la imagen de la empresa, se considera necesario
considerar la ayuda de la promocién con los vendedores, debido a las relaciones directas que
pueden establecer con los clientes mas importantes, ademas de gestionar el envié de muestras a

los diversos posibles clientes.

Proceso de compra y captacion de clientes

La principal forma con la que se captaran clientes en este negocio es mediante una pagina web
que transmita la confianza y tenga un posicionamiento que logre que el cliente pueda recibir

siempre una atencién rapida y eficiente.
El proceso de decision de compra de este producto se efectla de la siguiente manera

1- El agricultor o empresa cultivadora se percata de la necesidad de asegurar la plantacién
de cultivo de hortalizas, para lo que considera que debe emplear almacigueras.

2- El agricultor o empresa una vez consciente de su necesidad de almacigueras para su
cultivo, procede a la investigacion sobre productos, que modelos puede usar, que
caracteristicas necesita entre otros. Es en este momento que mediante las practicas de
promocion se puede evaluar como una de las posibles opciones, “Bio reciclado”.

3- El agricultor o empresa evalUa las alternativas que tiene a su disposicion en empresa y
modelos, considerando sus ventajas y desventajas, ademas de sus necesidades. De
acuerdo con el posicionamiento y los beneficios del producto, la empresa puede destacar
a “Bio reciclado” de los competidores.

4- Aqui es cuando ocurre la decision de compra, y es donde el agricultor o empresa decide
efectuar la compra. El agricultor o empresa envia una orden de compra que pasa por el
portal e-commerce de “Bio reciclado” con lo que se comienza todo el proceso de

fabricacion, una vez el producto esté terminado se despacha al cliente.
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5- Finalmente, en la post venta el cliente compara el producto con sus expectativas y
decide si se encuentra satisfecho. En este punto se aplicaran encuestas de satisfaccion y

es donde el papel del marketing directo cobra importancia en la fidelizacion del cliente.

Marketing Directo

Objetivo: Tiene como finalidad fidelizar a los clientes.
Aplicacion: Para la aplicacion del marketing directo se considera el envié de encuestas de
satisfaccién y mejora al cliente con recompensa por su respuesta, mensajes de celebracion por
cumpleafios a los clientes que se conectan mas con la empresa, ademas de cupones de
descuento especiales para los clientes mas antiguos. Dentro de este punto se consideran regalos
corporativos de libretas para la mayoria de clientes y pendrives para clientes mas importantes

y/o antiguos.

3.2.3 Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion que se va a incurrir se realizara de forma directa, donde se llevaran
los productos desde la planta donde se hacen las operaciones ubicada en el barrio industrial de
Curauma, hasta el cliente en las distintas partes de la region, el producto se llevara hasta el

cliente mediante camiones.
Analisis de Mercado

Segun las ultimas estadisticas entregadas por el Instituto Nacional de Estadisticas (INE), se
estima que la superficie con hortalizas el afio 2016 fue de 69.845 hectéreas, indicando un

aumento de 6.070 ha (9,5%) en relacion a lo estimado el afio 2015.

Se estima que la region con mas superficie de hortalizas el afio 2016, fue la Regién
Metropolitana con 22.815 hectéareas, lo que significa un aumento de un 17,7% (3.423 ha) en
relacion a lo estimado el afio 2015; le sigue la Region del Libertador Bernardo O’Higgins con
10.593 ha, con un aumento de 862 ha (1,1%); y la Regidn del Maule con 10.327 ha, mostrando
un incremento de 1.285 ha (14,2%). En la Region de Valparaiso, el afio 2016, se habrian
cultivado 8.180 ha en comparacion con las 7.775 ha del afio 2015 y en Coquimbo unas 7.109

ha en comparacion con las 7.677 ha estimadas el afio 2015.
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Segun las cifras del INE, los cultivos con mas superficie el afio 2016, fueron el choclo con
10.009 ha (9.727 ha el 2015), la lechuga con 6.237 ha (6.674 ha el 2015), y el tomate para
consumo fresco con 4.936 hectareas (5.038 ha el 2015).

Entre las 28 especies horticolas consideradas en la encuesta INE, se estima que 24 de ellas
aumentaron su superficie el afio 2016 en comparacion con el afio 2015. Entre las que mas
aumentaron cabe destacar el choclo con un incremento de 800 ha (8,7%); arveja verde con 653
ha (48,3%); cebolla de guarda con 555 ha (13,4%); poroto granado con 413 ha (13,2%);
zapallo (349 ha); meldn (331 ha); y pimiento (309 ha). Las 4 especies que disminuyeron su
superficie fueron la lechuga en 35,9 ha (0,6%); el tomate para consumo fresco en 18,8 ha
(0,4%); zanahoria en 6,5 ha (0,2%); y apio 4,1 ha (0,8%).

Comercio internacional

Segun datos del Servicio Nacional de Aduanas, el valor total de las exportaciones de hortalizas
frescas durante los tres primeros meses del 2017 alcanzé a una suma total de los USD 24,9
millones, lo que significa una disminucién de un 11% respecto al mismo periodo del afio
2016. Los principales paises de destino de las exportaciones de hortalizas frescas en el primer
trimestre de 2017 (ene-mar), fueron México con USD 14,5 millones; Brasil USD 5,9; y
Espafia USD 3,1 millones. Las regiones mas importantes en envios de hortalizas a los
mercados internacionales en este mismo periodo fueron la Regién de O’Higgins por un valor
de USD 9,9 millones; Region de Valparaiso (USD 9,7 millones); y Region Metropolitana
(USD 4,9 millones).

3.2.4 Estrategia de precios

Criterios para la eleccion de precios

Para la eleccién del precio se tomaron en cuenta 3 aspectos importantes, el valor agregado que
se estd dando al producto, puesto que es un producto con caracteristicas que no se producen
actualmente en Chile y para adquirir uno parecido es necesaria la importacion. En segundo
lugar, el precio maximo que esta dispuesto a pagar el cliente, a través de una encuesta realizada

a posibles consumidores posibles del producto, con esto ademéas de dar como referencia lo
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maximo que estan dispuestos a pagar para no establecer un precio que pueda perjudicar el
ingreso de nuestro producto. Finalmente se toma en cuenta la competencia para el
establecimiento de los precios; con pocas empresas y una cantidad bastante alta de demanda es
necesario considerar los precios que el mercado ofrece, en especial cuando existen clientes que
solo estan dispuestos a pagar solamente por precios de los productos que actualmente se venden

en el mercado.

Competidores

Aislapol: sus almacigueras son las mas usadas del pais, estan hechas de plastico y poliestireno
expandido (plumavit), poseen un fuerte distribuidor (aislantes y envases S.A) que lleva su
producto a todo el territorio. Sus precios de almacigueras de plumavit son de $1490 para el
modelo 432 y 1390 para el modelo de 135. En otros distribuidores sus almacigueras de
plumavit pueden lograr un precio mucho mas alto que llega por sobre los $3000 hasta $3800 en
sus distribuidores. Poseen 2 plantas productivas en Santiago y Puerto Montt ademés al menos 6

areas de negocios. Véase cotizacién en anexo

Protekta: empresa de agrotextiles con varias lineas de productos, una de estas son los sistemas
de cultivo dentro del cual se venden las almacigueras. Posee un modelo de pléstico termo
formado y una bandeja inyectada hecha con plastico reciclable. Se cotizaron las almacigueras
mas destacables que pueden compararse con las que se planea comercializar en este plan de
negocio. La empresa cuenta con varias sucursales dentro del pais destacandose la sucursal de
Quillota que es la que mantiene en la region de Valparaiso, regién donde se ubicara Bio
Reciclado.

Véase cotizacion en anexo

Syntheon: empresa enfocada al packaging, anteriormente llamada Nova Chemicals Chile
ofrece 3 modelos de almacigueras de plastico. Se encuentra ubicada en Santiago, y algunos de
sus productos mas destacables pueden ser encontrados en Homecenter Sodimac con un modelo

de 104x55 de plumavit y con un precio de $4390.
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Aguamarket: es unaempresa grande que se dedica a comercializar varios productos en los que
destacan los que estan relacionados con el agua, Aguamarket tiene dentro de una de sus lineas
de productos accesorios para agua, donde ofrece sus almacigueras. Su sucursal encuentra

ubicada en Santiago, pero tiene sucursales

Anélisis sobre Valor percibido
De acuerdo a una lista de “The Greenhouse catalog” y consultando algunos de nuestros
agricultores encuestados se pudo determinar 5 valores importantes al momento de elegir una

almaciguera para plantar.

> Reutilizable
Esto se relaciona con un ahorro de costo en no tener que incurrir nuevamente otra almaciguera,

hacerla durar el mayor tiempo posible antes de comprar otra.

» Facil Trasplante
El trasplante de la planta debe realizarse de la forma mas sencilla posible, para afectar de la
menor manera posible el desarrollo de la planta. Con nuestro producto esto no seré un problema
puesto que la almaciguera elimina el estrés que causa el trasplante ademas de no necesitar sacar

a la planta de su almacigo.

» Buen drenaje
Efectivamente para un buen desarrollo de la planta la semilla plantada no debe pudrirse, debe
tener un buen manejo de drenaje del agua y por tanto cada cavidad debe contar con su

respectivo hoyo para asegurar la salida del agua.
» Transporte

El transporte, un material lo suficientemente resistente permite poder mover la almaciguera a

distintos lugares.
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» Sustrato
El sustrato debe tener buenas propiedad de retencion de agua, es importante que la almaciguera
no tenga problemas con adaptarse a los distintos sustratos que puedan ser utilizados por el

consumidor para el desarrollo de sus semillas.

» Otros
Efectivamente dentro de estos valores hay otros que hay que considerar aquellos que no se
perciben actualmente por algunos clientes ahora, como es el impacto al medio ambiente,
claramente adquirir una almaciguera que este hecha con un proceso que busca disminuir en lo
mas posible su impacto con el medio, ademas de una logistica verde, proporciona una
diferenciacion frente a otras empresas que no posean un negocio dedicado en el cuidado

ecologico.

Considerando esto el precio estimado es el siguiente:

Modelo 135: $ 1660
Modelo 432:$ 1780

Politica de compra

Todas las administraciones de las compras deben ser realizadas en el portal web, esto se puede
aplicar en la situacion que se indique por teléfono a alguno de los vendedores reciba una orden
telefonicamente. Todo debe ser subido a la pégina, para coordinar la informacion del cliente

con el sistema integrado de gestion.

Politica crediticia y plazos de pago

Los pagos de las ordenes de los pedidos deberan efectuarse mediante efectivo y/o
transferencia bancaria. El plazo para el pago del pedido debe ser inmediato para nuevos
clientes, mientras que los clientes frecuentes se les dara la opcidn de una linea de crédito que
pueden usar para extender el plazo de pago de la orden, en un plazo de 30 dias. Es de

considerar ademas que la orden minima de compra es de 1000 unidades.
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3.3 Presupuesto de plan de marketing

Tabla 5: Presupuesto de Marketing considerado para el periodo de inversion

Octubre Noviembre Diciembre

Pagina web (Hosting, dominio) 980.000 75000 75000

Muestras 20.000 20.000 20.000
Tripticos 211.225

Totales 1.211.225 95.000 95.000

Fuente: Elaboracién propia
Tabla 6: Personal considerado para periodo de inversion

Personal Contratado para periodo de inversiones.

Octubre Noviembre Diciembre

Disefiador Grafico 475.200 475.200

Fuente: Elaboracion propia

Para ver el presupuesto completo dirigirse a Anexo 88

Tabla 7: Personal Contratado a primer afio y segundo afio.

A partir del afio 3 se contrata dos administrativos de ventas mas, para fortalecer y apoyar la

venta en base a los objetivos de participacion de mercado.

Enero Febrero |Marzo Abril Mayo
Relacionador Publico 528.000 [528.000 |528.000 |528.000 |528.000
Administrativo Ventas 1.320.000 | 1.320.000 | 1.320.000 | 1.320.000 | 1.320.000

Fuente: elaboracion propia

8presupuesto de Marketing afio de 1 a 5.
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Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Relacionador
Publico

528.000

528.000

528.000

528.000

528.000

528.000

528.000

Administrativo

Ventas

1.320.000

1.320.000

1.320.000

1.320.000

1.320.000

1.320.000

1.320.000

Fuente: elaboracion propia

Tabla 8: Personal contratado de 3er Afo en adelante

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Relacionador Publico

528.000

528.

000

528.000

528.000

528.000

Administrativo Ventas

1.980.000

1.980.000

1.980.000

1.980.000

1.980.000

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Relacionador
Publico

528.000

528.000

528.000

528.000

528.000

528.000

528.000

Administrativo

Ventas

1.980.000

1.980.000

1.980.000

1.980.000

1.980.000

1.980.000

1.980.000

Fuente: elaboracion propia.
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4. Estrategia de direccion de personas
4.1 Objetivo estratégico de la funcion de direccidn de personas

e Proporcionar a la empresa el personal apto y eficiente para lograr los planes y objetivos
estratégicos establecidos.

e Dar a conocer cuales son los objetivos estratégicos de las empresas y hacer que cada
uno de los colaboradores lo adopten como propio.

e Promover el compromiso de los colaboradores hacia la organizacion desde la
iniciacion de las operaciones de la empresa.

e Proveer un ambiente organizacional de desarrollo y satisfaccion del recurso humano,
de forma tal que permita a los funcionarios progresar en base al mérito, aptitudes y
habilidades.

e Generar competitividad de la organizacion a través de la gestion del talento de sus

colaboradores.

4.2 Cultura organizacional
La cultura organizacional que imperara en la organizacién serd la centrada en las personas, de
esta manera los colaboradores son considerados un pilar fundamental en la organizacién. Es
importante que los funcionarios estén totalmente comprometidos con la empresa y mas aun
con nuestros clientes, ya que de esta manera se lograra satisfacer sus necesidades y agregar
valor a nuestros productos.
Es la comunicacion la herramienta para lograr un clima laboral donde priman la participacion
y la confianza, logrando con esto compromiso y entusiasmo lo que propicia una constante
retroalimentacion y mejora de los procesos internos.
Para lograr lo planteado de la manera més Gptima la organizacion propone como guia los
siguientes valores:
Compromiso: tanto interno como externo; actuar con lealtad hacia los intereses de la empresa
contribuyendo al logro de los objetivos estratégicos.
Seqguridad: orientacion a generar un vinculo de confianza con los colaboradores y clientes al
garantizar altos estandares en nuestros productos.

Responsabilidad: la empresa se compromete a entregar 6ptimas condiciones laborales a sus

funcionarios, ademas de suministrar bienes de calidad a los clientes.

51



Trabajo en Equipo: mediante la integracion de cada uno de los miembros de la empresa

promoviendo mejores resultados gracias a un ambiente positivo.
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4.3 Organigrama de la estructura general de la empresa

El organigrama de la empresa al durante los primeros 2 afios de operaciones ser el siguiente:

Figura 4.1
Gerente Organigrama Aiio 1
Asesor Juridico
1 1 1 1
Jefe de O X Jefe de Jefe de Jefe de
efe de Operaciones Finanzas y ;
Contabilidad Marketing RR.HH
]
1 | 1
Encargado de ; Encargado de
Mantenedores Abastecimiento y Trabajadores de Encargado de = Vendedores == seguridad y salud

Distribucién

Planta

Contabilidad

laboral

pumm  Distribuidores

Recolectores Base
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Reclutamiento
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Figura 4.3 Organigrama Afio 1




La presentacion formal de la estructura de la organizaciéon es vertical de arriba abajo
donde se reflejan claramente las lineas de autoridad y responsabilidad siendo el gerente
general quien tiene el mayor grado desde ahi este va disminuyendo.

Por otra parte el disefiador y el asesor juridico se contrataran a honorarios, mientras que el

prevencionista tendré un horario laboral de media jornada.

4.4 Dotacion de persona (actual y futuro)
4.4.1 Dotacion personal afio 1
En el comienzo de las operaciones de la empresa esta requerira 29 trabajadores

distribuidos en diferentes areas y departamentos.

Tabla 4.4 Cargos y dotacién de personas Afio 1

Area Cargo Cantidad
Gerencia Gerente 1
Asesor Juridico Asesor Juridico* 1
Operaciones Jefe de Operaciones 1
Operaciones Mantenedores 2
Operaciones Encargado de abastecimiento y .
distribucion
Operaciones Trabajadores de Planta 7
Finanzas Jefe de Finanzas y Contabilidad 1
Marketing Jefe de Marketing 1
Marketing Vendedores 2
Finanzas y Contabilidad Jefe de Contabilidad 1
Recursos Humanos Jefe de Recursos Humanos 1
RecUrsos HUMANoS Encargado de seguridad y salud .
laboral
Recursos Humanos Encargado  de  Reclutamiento | 1
Seleccion y Capacitacion
Marketing Relacionador Publico 1
Marketing Disefiador Grafico** 1
Marketing Distribuidores 2
Finanzas Encargado de Contabilidad 1
Recursos Humanos Prevencionista de Riesgo*** 1
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Operaciones

Recolectores Base

*Contrato a honorarios y media jornada laboral

** Prestara servicios durante los dos primeros meses a honorarios

***Trabajo a media jornada

Durante

cambio que se visualiza es el termino de servicios del disefiador gréafico.

4.4.2 Organigrama afio 3

los dos primeros afios se mantendrd el mismo nimero de dotacion el unico

Al tercer afio de operaciones con un nivel de produccién que alcanza la mitad de la

capacidad y considerando las necesidades de la empresa el organigrama sera el siguiente:

e B

Asesor Juridico

Gerente

- r

Jefe de Operaciones

-
bl

Jefe de Finanzas

Jefe de Marketing

Jefe de RR.HH ‘

Mantenedores ‘

Encargado de
Abastecimiento y
distribucién

Trabajadores de
Planta

Encargado de
Contabilidad

= Vendedores

Encargado de
Reclutamiento
Seleccién y
Capacitacion

== Distribuidores

== Recolectores Base

Relacionador
Publico

Encargado de
seguridad y salud
laboral

Figura 4.4.2 Organigrama Afio

3
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4.4.3 Dotacion del personal afio 3
Durante de operaciones a medida que se incrementa la demanda y produccion y sea
necesario promover el producto sera aumentar la dotacion como se detalla en la siguiente

tabla. Al final del tercer afo se espera que la dotacion de personal llegue a 31 funcionarios

Tabla 4.4.3 Cargos y dotacién de personas Afio 3

Area Cargo Cantidad
Marketing Vendedor 1
Operaciones Mantenedor 1
Operaciones Recolector Base 1

4.4.4 QOrganigrama afio 5
Al quinto afio de operaciones con un nivel de produccion al maximo y considerando las

necesidades de la empresa el organigrama seréa el siguiente:

Gerente
Asesor Juridico

—I—‘ | | | | 1

Jefe de RR.HH

Jefe de Operaciones

—I—l

Jefe de Finanzas Jefe de Marketing

Encargado de
Abastecimiento y
distribucién

Trabajadores de
Planta

Encargado de

Contabilidad Vendedores

Selecciény
Capacitacion

‘ Mantenedores

Encargado de
Reclutamiento

== Distribuidores Pabllico seguridad y salud

laboral

Relacionador { Encargado de

== Recolectores Base

b Peonetas

Figura 4.4.4 Organigrama Afio
5

56



4.4.5 Dotacién de personal afio 5
Desde el comienzo de las operaciones y con un horizonte de 5 de la empresa esta requerira

36 trabajadores de planta distribuidos en diferentes areas y departamentos.

Tabla 4.4.5 Cargos y dotacion de personas Ao 5

Area Cargo Cantidad
Gerencia Gerente 1
Asesor Juridico Asesor Juridico* 1
Operaciones Jefe de Operaciones 1
Operaciones Mantenedores 3

Encargado de abastecimiento y

Operaciones o 1
distribucion
Operaciones Trabajadores de Planta 7
Finanzas Jefe de Finanzas y Contabilidad 1
Marketing Jefe de Marketing 1
Marketing Vendedores 3
Finanzas y Contabilidad Jefe de Contabilidad 1
Recursos Humanos Jefe de Recursos Humanos 1
RecUrsos HUMANoS Encargado de seguridad y salud .

laboral

Encargado de  Reclutamiento
Recursos Humanos - L 1
Seleccion y Capacitacion

Marketing Relacionador Publico 1
Marketing Distribuidores 2
Finanzas Encargado de Contabilidad 1
Recursos Humanos Prevencionista de Riesgo 1
Operaciones Recolectores Base 6
Operaciones Peonetas 2

Es importante realizar una descripcién y andlisis de cada uno de los cargos que se
presentaron anteriormente, ya que de esta manera se estableceran las diferente funciones y
responsabilidades ademas de los requisitos fisicos psicoldgicos y personales asociados Por
otra parte estas definiciones permitiran calcular las remuneraciones correspondientes de

manera adecuada y equitativa respecto de las actividades que realiza cada colaborador.
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En el anexo N°9 se detalla la descripcién y andlisis de los diferentes cargos que seran

necesarios para las operaciones de la empresa.

4.5 Objetivos y estrategias de: reclutamiento, seleccion y contratacion de personal

45.1 Reclumiento
Objetivo
Atraer a los mejores postulantes y candidatos para el cargo solicitado, que cumplan con las
competencias y habilidades necesarias dentro del mercado laboral.
Estrategia
En el primer proceso de reclutamiento del personal serd de manera externa y estara a cargo
de una consultora, siendo esta la encargada de reclutar y seleccionar al gerente y al jefe de
recursos humanos quien posteriormente sera el responsable de realizar el reclutamiento.
Una vez contratado el Jefe de Recursos Humanos serd él quien se encargue de esta
actividad hasta que se integre a la empresa el encargado de reclutamiento y seleccion para
que asuma la responsabilidad de este proceso.
Las ofertas laborales para los cargos medios y de jefaturas se publicaran en plataformas
web de empleos como por ejemplo LinkedIn, Trabajando.com, Laborum.com entre otras,
logrando alcanzar la mayor cobertura posible. Se eligen estos medios ya que segun
Chiavenato (2009) son inmediatos y facilitan la interaccion con los candidatos potenciales,
ademas son los més visitados sin embargo de igual manera se publicara aviso en el diario
El Mercurio de Valparaiso y no se descartan las bolsas de empleo con las que cuentas las
diferentes instituciones educativas de la region.
Por otro lado para reclutar a los operarios, mantenedores y distribuidores se publicaran
avisos en los medios de comunicacién masivos como diarios y radios locales. En el Anexo
N° 11 se presenta un formato de publicacion en la prensa escrita.
Con el paso del tiempo, el conocimiento y la experiencia en el rubro adquiridos por los
trabajadores acerca de las diferentes areas de la empresa se podran hacer concursos
internos para propiciar la promocion de los funcionarios abriendo las oportunidades de
desarrollo de diferentes habilidades, lo que en paralelo incentiva y compromete a los

colaboradores.
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4.5.2 Seleccion
Objetivo
Identificar a los candidatos ideales que cumplan con los requerimientos de las vacantes.
Estrategia
Para los cargos altos se realizara una seleccion basada en las competencias y en el nivel
de gestion estratégica que estos conllevan,esto permite incrementar el capital humano y
tener una fuerza de trabajo competente Mientras que en los cargos restantes se hara en
base a los requisitos del puesto debido a que se busca llenar las vacantes con rapidez.
Para seleccionar a los postulantes adecuados en primer lugar se hara una revision de los
antecedentes entregados para descartar a los postulantes menos adecuados, posterior a esto
se pondra en marcha un proceso que constara de tres etapas diferenciadas para cada nivel
de cargos, en cada una de ellas se iran rechazando a los candidatos que no cumplan con los
requisitos deseados. A continuacion se detallan las etapas.
Entrevista Grupal: En el caso de los cargos altos y medios ; el procedimiento comienza

con la formacién de equipos de trabajo con los postulantes al cargo y se les entregara un
problema para que lo resuelvan en un tiempo determinado. Con el objetivo de evaluar las
personalidades de cada participante en esta etapa los evaluadores serdn el encargado de
reclutamiento y seleccion ademas del jefe directo que corresponda.

Los puestos restantes no se someteran a esta etapa y pasaran directamente a la siguiente.

Entrevista Personal: Los solicitantes que hayan pasado la etapa anterior seran Ilamados

para participar de esta. Aqui se realiza una entrevista individual el jefe directo, un
funcionario del equipo de trabajo.

La entrevista tendrd tres niveles de estandarizacién dependiendo de los requisitos
solicitados. Sin ningun nivel de estandarizacidn sera la que se aplique a los altos. Por el
contrario para los puestos de operarios, mantenedores Yy distribuidores existira
estandarizacion total, ya que se segun la descripcion y el analisis de los cargos son muy
especificos.

Prueba de conocimiento y capacidad: Esta se aplicard a todos los niveles. En primera
instancia para los cargos altos sera una parte oral y la otra escrita, de esta forma se puede
evaluar la capacidad de trabajar bajo presion y la resolucion de problemas, mientras que a
los cargos medios solo la parte escrita ya que estard relacionada con las funciones que
tendran que ejecutar dentro de la empresa.

Referente a los cargos bajos se les aplicara una prueba de ejecucion y realizacién de las

actividades asociadas al puesto para evaluar su desempefio en el proceso.
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Examen Psicoldgico: Para otorgar transparencia al proceso de seleccion la empresa

contratard la prestacion de servicios de un psicélogo externo quien aplicara pruebas
psicométricas y psicologicas para determinar los comportamiento y aptitudes de los
candidatos. Esta evaluacion solo se aplicara a los cargos altos y medios

Finalmente, los resultados obtenidos del proceso seran entregados a los jefes de
departamentos correspondientes y al gerente quienes aprobaran la decision.

4.5.3 Contratacion de personal
Objetivo
Formalizar una relacion laboral que asegura el cumplimiento de la ley y los intereses tanto
del colaborador como de la empresa.
Estrategia
Se formalizara la integracion del nuevo trabajador mediante la firma de un contrato de
trabajo (Ver anexo N°10), documento en el cual se estipularan los horarios laborales, la
remuneracion convenida, las labores que debe desempefiar entre otras cosas regidas por el
Cadigo del Trabajo.
En primer lugar se las contrataciones serdn definidas en un periodo de tres meses, tiempo
de prueba suficiente para que el trabajador se adecue a la empresa y comience a lograr los
primeros objetivos propuestos. Si el trabajador no cumple con las expectativas deseadas se
dara término al contrato volviendo, de esta manera a hacer un nuevo proceso de
reclutamiento. En el caso contrario se hard una renovacion de contrato el cual tendrd una
duracién de un afio.
Los servicios temporales o intermitentes seran contratados bajo un contrato de honorarios,
en el cual se estipularan las condiciones de los servicios solicitados.
Serad el Jefe de Recursos Humanos el encargado de confeccionar los contratos tipo (véase
Anexo N°11)que incluiran, ademas de las clausulas que corresponden a aspectos como
jornada laboral, remuneracion, vigencia, normas de conducta internas, las cuales deberan

ser conocidas y aceptadas por cada uno de los colaboradores.
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4.6 Objetivos y estrategias de desvinculacién
Objetivo
Dar término al vinculo del colaborador con la empresa de la manera més satisfactoria para
este.
Estrategia
Cabe destacar que para Bio reciclado es importante el trato que se da a los colaboradores
incluso cuando se esta dando término al contrato, es por este motivo que cuando el motivo
del despido sea por reduccion del personal la empresa tendrd la mision de acompaniar al
trabajador en la etapa de bdsqueda de un nuevo empleo, ademas de entregar
recomendaciones en caso de que sea necesario.
Por otra parte en la Tabla 4.4se encuentran las causales de despido, en estos casos no se
entregara el mismo apoyo que en los anteriores, ya que el despido aqui es por faltas por

parte del funcionario.

Tabla 4.4 Causales de Despido

Falta de probidad del trabajador en el desempefio de sus funciones

Injurias proferidas por el trabajador al empleador

Conducta inmoral del trabajador que afecte a la empresa

Conductas de acoso laboral

Abandono del trabajo

Incumplimiento grave de las obligaciones que impone el contrato

Perjuicio material causado intencionalmente en las instalaciones, maquinarias,

herramientas, Utiles de trabajo, productos o mercaderias.

4.7 Objetivos y estrategias de socializacion y evaluacion del desempefio
4.7.1 Socializacion

Objetivo
Integrar, orientar e informar a los colaboradores que se integran a la empresa para que se
adecuen a la cultura organizacional.
Estrategia
Es importante que esta etapa del proceso de integracion del trabajador se realice de la
mejor manera posible, ya que es aqui donde se le dara a conocer las costumbres, calores y

caracteristicas que caracterizan a los colaboradores de la organizacion. Para aquello se
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llevara a cabo un proceso de induccién que consta de tres etapas que se detallan a
continuacion.

Charla Informativa: A través de esta presentacion se entregara la informacion general

relacionada con la empresa como la vision, mision objetivos, etc.

Induccion General: El supervisor directo se encargara de entregar informacion relevante al

cargo como el riesgo, la evaluacion y el desempefio esperado, el lugar de trabajo y la
presentacion del equipo y de los departamentos.

Induccidn Especifica: Se asignara un mentor quien sera el encargado de facilitar y ayudar

al nuevo integrante en todo lo que se relacione con la ejecucion del trabajo del equipo al
cual pertenecerd por un periodo de dos meses.

4.7.2 Desempefio
Objetivo
Evaluar el nivel de desempefio de los colaboradores para diagnosticar las deficiencias que
deben ser corregidas.
Estrategia
Para Bio Reciclado el seguimiento de los objetivos es importante por o mismo es que para
la evaluacion de desempefio el método que se utilizara sera la evaluacion por objetivos de
esta forma se permitira obtener informacion acerca de los objetivos obtenidos por el
funcionario, ademas de retroalimentacion para él. Es importante que se genere esta
instancia, ya que a partir de los resultados se tomaran decisiones que permiten un
mejoramiento continuo de los procesos tanto individuales como grupales.
La evaluacion se llevara a acabo de semestralmente periodo prudente para desarrollar y
ejecutar medidas de correccion en caso de que sea necesario.
El encargado de llevar a cabo la evaluacidn sera el encargado de reclutamiento, seleccién y
capacitacion en primer lugar debera:

Formular objetivos: la que se realizard en conjunto con el trabajador evaluado y el

supervisor de este, tomando esto como pauta para evaluar los criterios que se detallan a
continuacion:

Logro de objetivos (35%); desempefio laboral individual y colectivo (30%); progreso
basado en las evaluaciones previas (20%); compromiso con la empresa (10%) y finalmente

la correcta asignacion de material de trabajo (5%).
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Es importante que estos criterios se ordenen de mayor a menor. En segundo lugar se
signara puntos que van en una rango de 1 a 10 para finalmente se multiplica la ponderacion
por el puntaje.

El puntaje total obtenido estara dentro de los siguientes rangos Excelente (8 a 10); Muy
bueno (6 a 7,9); aceptable (4 a 5,9) insuficiente (0 a 3,9). Los resultados obtenidos
propiciaran premios y comisiones, capacitaciones y acciones de mejoramiento o por el
contrario la desvinculacion en caso de que sea necesario.

Para la evaluacion del Gerente, estd la realizaran los d8efios del capital de la empresa
quiénes juzgaran el desempefio y la capacidades del funcionario.

En la siguiente tabla se puede observar la pauta de evaluacion.

Tabla 4.5 Bases de Evaluacion del Desempefio

Objetivos Ponderacion Puntos Puntos
1) Asignados Obtenidos

) 1)*(2)
Logro de Objetivos 35% 8 2,8
Desempefio Individual y Colectivo 30% 6 1,8
Progreso Basado en las evaluaciones 20% 6 1,2
previas
Compromiso con la empresa 10% 9 0,9
Correcta asignacion de material de trabajo 5% 5 0,25
Totales 100% 6,95
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4.8 Objetivos y estrategias de capacitacion y entrenamiento de personas
Objetivo
Capacitar a los colaboradores en temas de tecnologia, medio ambiente y prevencion de
riesgos para que tengan un nivel desempefio destacable y aumenten sus competencias
laborales.
Estrategia
Es importante para la empresa crear instancias que permitan mejorar las capacidades,
habilidades y aptitudes de los trabajadores ademas de entregar seguridad al momento de
desarrollar sus funciones.
“Actualmente la capacitacion es un medio que desarrolla las competencias de las personas
para que puedan ser mas productivas, creativas e innovadoras, a efecto de que contribuyan
mejor a los objetivos organizacionales y se vuelvan cada vez mas valiosas”(Chiavenato,
2009, p371).
Por este motivo en Bio reciclado se realizaran periddicamente charlas informativas y
formativas. La implementacién de las capacitaciones se hard por medio de la contratacion
de servicios de expertos en los temas a estudiar, es fundamental desarrollar habilidades
especificas que puedan ser aplicadas a los diferentes procesos que se llevan a cabo dentro
de la empresa.

En la Tabla 4.6 se detalla las los temas a tratar los cuales son relevantes para

Tabla 4.6 Temas de Capacitaciones
Medio Ambiente

Innovacién y Tecnologia

Prevencion de Riesgos

Desarrollo de habilidades y destrezas

4.9 Objetivos v estrategias de higiene y seguridad industrial
Objetivo
Proporcionar un entorno laboral 6ptimo, privilegiando el bienestar de los colaboradores.
Estrategia
Cumpliendo con los estandares exigidos legalmente nos aseguraremos de alcanzar las

medidas necesarios para otorgar higiene y seguridad tanto a nivel fisico como psicoldgico.
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En el caso de Bio reciclado son los operarios de planta y distribuidores quienes estan mas
expuestos a accidentes laborales. A consecuencia de esto es nuestro deber como
organizacion brindar las condiciones dptimas para evitar dafos.

La iluminacion, una correcta ventilacion y proteccion auditiva para los operarios son
algunas de los puntos relevantes que se deben supervisar constantemente.

Por otra parte en la hora de colacion se dictaran sesiones de terapia laboral consistentes en
realizar ejercicios de estiramiento, relajacion y meditacion para que los colaboradores
reduzcan el nivel de estrés que puedan acumular durante las jornadas laborales.

Finalmente el prevencionista deberd entregar trimestralmente un informe en el cual detalle
propuestas de mejora en temas de seguridad laboral, entorno fisico. Ademas se contratara
una empresa de aseo que se encargara de la limpieza y otra empresa de servicios de
seguridad para entregar tranquilidad a los colaboradores. En los anexos se encontrara el

detalle de los costos de estos servicios.

4.10 Objetivos y estrategias de motivacion y desarrollo del personal
Objetivo
Desarrollar e implementar actividades que fomenten la motivacién y el desarrollo personal
de los colaboradores desde el comienzo de las operaciones.
Estrategia
La innovacion pensamiento critico y creatividad son elementos que se deben inculcar de
manera transversal a todos los niveles de la organizacion. Trimestralmente se realizara una
reunion donde participaran todos los niveles, el objetivo es que se genera una lluvia con
opiniones e ideas referente a los procesos, productos, relaciones laborales, y todos los
temas que inquieten a los colaboradores.
A través de estos espacios también lo que se busca es crear un sentido de compromiso y
fidelizacion del trabajador, ya que se sentira parte de la toma de decisiones y le constara
que sus peticiones y sugerencias estan siendo escuchadas.
Como se mencion6 en el punto 4.8 las capacitaciones y talleres también serviran para

motivar a los funcionarios.
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4.11 Objetivos y estrategias de compensaciones
Objetivo
Establecer un plan de remuneraciones en base a las responsabilidades de cada cargo que
forma parte de la planificacion estratégica de la empresa.
Estrategia
El objetivo propuesto se basa en el calculo de las compensaciones por el método de
Evaluacién por puntos. La remuneracion total se compondra de un sueldo base y otras
retribuciones como lo son las gratificaciones, movilizacion, etc. Se utilizard una escala
donde se tomaran en cuenta diferentes criterios como la cantidad de funciones, la

responsabilidad, el nivel de estudios entre otros. En la siguiente tabla se muestran las

ponderaciones y puntuaciones de los factores y subfactores que se utilizaran.
Tabla 4.7 Puntuacién y Ponderacion de Criterios de Analisis de Puestos
NIVELES O GRADOS
Factor % del Factor Subfcator | % del Subfactor | | Il | 11} v \
PUNTOS
40 80 120 160 200
Experieincia
anterior 50% 20 40 60 80 100
Requisitos mentales 20% Formacion
Académica 30% 12 24 36 48 60
Iniciativa 20% 8 16 24 32 40
20 40 60 80 100
Requisitos fisicos 10% Esfuerzo Fisico 50% 10 20 30 40 50
q ° Concentracion 50% 10 20 30 40 50
80 160 240 320 400
Datos
. . 30% 24 48 72 96 120
Confidenciales
Material o
Responsabilidad 40% R R 20% 16 32 48 64 80
Equipamiento
Supervision de
”':)ers'o'nas 50% 12 2 36 48 60
180 210 240 270 300
Ri d
Condiciones de Trabajo 30% al:g::te: 100% 180 210 240 270 300

En segundo lugar se aplica la formula de los minimos cuadrados obteniendo la recta
salarial. Luego se contrasta el salario calculado con el promedio de mercado y se
selecciona un promedio, con el objetivo de entregar al candidato al puesto un incentivo
para que que priorice nuestra oferta laboral por sobre otras. Cabe destacare que los
sueldos estan basados en un factor comun que es el sueldo minimo de Enero de 2017.

En el grafico 4.1, se reflejan todos los puntos bajo la recta salarial en el tiempo se deben
ajustar, hasta encontrarse en el mismo punto del eje x dentro de la recta salarial, y los

puntos sobre la recta salarial se quedan en ese mismo lugar. Estos salarios son los sueldos
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bases a los cuales posteriormente se le sumaran y se ahran los descuentos legales
correspondientes.
La recta salarial queda delimitada de la siguiente manera, en donde el eje y representa al

salario calculado y el eje x a los puntos ponderados obtenidos:

Grafico 4.1 Recta Salarial
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Puntos

Bio reciclado se encarga de realizar el céalculo de las gratificaciones legales y los
descuentos previsionales y de salud, para finalmente determinar los impuestos a la renta y
de 2° categoria segin corresponda. Los descuentos previsionales se calculan con la
Administradora de fondos de pensiones Planvital.

Si bien los reajustes por IPC no estan considerados estos se seran reflejados

automaticamente reflejado en el sueldo base utilizado para el célculo de la planilla salarial.
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4.12 Costo de la estrategia de direccién de personas
A continuacion se presenta el presupuesto proyectado para los primeros cinco afios de
funcionamiento de la empresa. En los anexos se proyectan las remuneraciones mensuales
que se pagaran. Por otra parte las capacitaciones se proyectaron considerando el ingreso de

nuevos trabajadores, el aumento de la demanda, el avance tecnoldgico e innovacion.

Tabla 4.8 Presupuesto Proyectado
items Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Sueldo Gerente $ 27.600.000 [$ 15.206.400 |$ 15.206.400|$ 14.256.000 |$ 14.256.000
Sueldo Jefe de Operaciones $ 15.206.400 [$ 15.206.400 | $ 15.206.400 |$ 15.206.400 | $ 15.206.400
Sueldo Jefe de Finanzas $ 15.206.400|$ 15.206.400|$ 15.206.400 [$ 15.206.400|$ 15.206.400
Sueldo Jefe de Marketing $ 14.256.000 [$ 14.256.000 |$ 14.256.000 |$ 14.256.000 |$ 14.256.000
Sueldo Jefe de Recursos Humanos $ 14.256.000 |$ 14.256.000 [$ 14.256.000 [$ 14.256.000 [$ 14.256.000
Sueldo Encargado de Contabilidad $ 8.870.400 | $ 8.870.400 | $ 8.870.400 | $ 8.870.400 | $ 8.870.400
Sueldo Asesor Juridico $ 6.019.200 | $ 6.019.200 | $ 6.019.200 | $ 6.019.200 | $ 6.019.200
Sueldo Encargado de Abastecimiento y distribucion [$  8.553.600 |$  8.553.600 |$  8.553.600 |$  8.553.600 |$  8.553.600
Sueldo Encargado de Reclutamiento, selecciény capa{$  8.553.600 |$  8.553.600 |$  8.553.600 |$  8.553.600 |$  8.553.600
Vendedores $ 15.840.000 |$ 15.840.000 |$ 23.760.000 [$ 23.760.000 | $ 23.760.000
Sueldo Encargado de higiene y salud laboral $ 7.920.000|$  7.920.000 [$  7.920.000 ($  7.920.000 [$  7.920.000
Sueldo Secretaria $ 7.286.400|$ 7.286.400|$ 7.286.400($  7.286.400($  7.286.400
Sueldo Operarios de Planta $ 48.787.200 [$ 48.787.200 | $ 48.787.200 |$ 48.787.200 | $ 48.787.200
Sueldo Mantenedores $ 12.608.640|$ 12.608.640|$ 12.608.640[$ 12.608.640|$ 12.608.640
Sueldo Distribuidores $ 12.608.640 ([$ 12.608.640|$ 12.608.640|3% 12.608.640|$ 12.608.640
Sueldo Prevencionista de Riesgo $ 5385.600|$ 5.385.600($ 5.385.600($ 5.385.600 [$  5.385.600
Disefiador Gréafico $ 950.400 | $ - | - s - |8 -
Relacionador Publico $ 6.336.000 | $ 6.336.000 | $ 6.336.000 | $ 6.336.000 | $ 6.336.000
Recicladores Base $  6.969.600 [ $ 6.969.600 |$ 10.454.400 [$ 10.454.400$ 20.908.800
Peonetas $ - |$ - |8 - |8 - |[$  7.603.200
Gratificaciones $ 2.645.500 | $ 2.645.500 | $ 2.645.500 | $ 2.645.500 | $ 2.645.500
Avisaje en diario y Radiodifusion $  1.000.000 | $ - s 420.000 [ $ - |8 -
Capacitaciones $ 2617.000($ 1.823.148|$ 2.544.000|% 2.304.000|$  2.544.000
Terapia Laboral $ 1.795.200 | $ 1.795.200 | $ 1.795.200 | $ 1.795.200 | $ 1.795.200
Servicio de Casino $ 38.400.000 [$ 38.400.000 | $ 38.400.000 |$ 38.400.000 | $ 38.400.000
Servicio de Seguridad $ 20.700.000 |$ 18.000.000 |$ 18.000.000 [$ 18.000.000 | $ 18.000.000
Servicio de Aseo $ 11.520.000($ 11.520.000|$ 11.520.000|$ 11.520.000|$ 11.520.000
Servicio de Reclutamiento y Seleccion $ 800.000 | $ - s - % - |8 -

TOTALES $ 322.691.780 [$ 304.053.928 | $ 316.599.580 | $ 314.989.180 | $ 333.286.780

5. Estrategias de direccion de operaciones
5.1 Objetivos de la funcion de operaciones

e Aumentar la capacidad productiva todos los afios en al menos un 10%, y que a la
vez este aumento sea congruente con las inversiones para dicho objetivo.

e Aumentar la recoleccion de material reciclado en al menos 15% al afio®®.

e (Cada afo aumentar la efectividad en el tiempo de entrega, en al menos 5%.

e Conseguir un estandar de calidad otorgado por las normas ISO en al menos tres

afios de operacion.

19Segln datos del Ministerio de Consumo (2016), la tasa de residuos de papel y/o cartén, es de
2,7% Kg per cépita.
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5.2 Caracteristicas del producto

5.2.1 Aspectos técnicos del producto

5.2.2 Marcay logotipo
5.2.3 Caracteristicas del envase (packaging)
5.3 Capacidades productivas
5.4 Proceso de produccion
El proceso de fabricacion es un proceso de flujo en lineaEl proceso fue elegido para
cumplir la demanda estimada y tiene un costo neto total de $10.310.198 pesos chilenos lo
cual incluye el Costo de la maquina (Costo CIF; Costo, Seguro y Flete) y los gastos
aduaneros tales como honorario agente de aduana, gastos de despacho, desconsolidacion,

movilizaciones portuarias, flete terrestre hasta destino e IVA.

Figura 4: Proceso de produccion de almacigueras

Proceso de fabricacion almacigueras biodegradables
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La linea de produccién basicamente incluye 3 sistemas que sefialaremos a continuacion:

a) Sistema de Fabricacion de la pasta
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El sistema consiste en la maquina hidra-pulper (véase Figura 4), que es una especie de
batidora donde se realiza la primera depuracion, piscina de la pulpa con estanque de aguas
residuales y mezclador y serie de tuberias. El sistema de fabricacion de pasta es la primera
etapa la produccion. Esta fase implica la mezcla de las materias primas con agua. A
continuacion, puede obtener la pasta que se seca para la formacion de las bandejas de

almacigueras.

b) Sistema de Moldeado o Formacion

Una vez terminado el proceso de depuracion, la pulpa se bombea al interior del cajon de la
maquina de moldeado. A través de la succion al vacio, se forman bandejas himedas y se
depositan en los moldes de aluminio y el exceso de agua se devuelve al depdsito de la
pulpa para su reutilizacion. Ademas, el exceso de pulpa se transfiere automaticamente a la
bomba de mezclado para su uso reciclable. Tanto el lado delantero como el trasero de la
maquina de moldeado estan equipados con sistema de pulverizacién de agua a alta presion
para la limpieza automatica del molde sin parar y el lavado del borde de la bandeja en cada
ciclo. El exceso de agua blanca después de la succion al vacio se bombea al estanque de
agua residuales y esta agua blanca se bombea nuevamente a las piscinas de hidratacion
(Pulper) para su uso reciclable.

El sistema de moldeo es el mas critico en el proceso de produccion y estard delimitada la
capacidad del proceso y la rapidez. Los componentes de esta etapa incluyen los moldes (4),
la maquina de moldear (VVéase Figura 5), tanque de vacio (bomba de vacio), separador de

vapor, tanque de aire y compresor de aire.

Figura 5: Pulper

Salida por hora (plezas): 1500
Cantidad de moides: 4chunks
Potencia total (kw): 50

Pape! consumido por hora (kg): 87

Potencia pulper (kw): 7.5

c) Sistema de secado
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El sistema de secado es crucial para asegurar que el proceso tenga buenos resultados. Un
buen proceso tendra pérdidas minimas de bandejas mal formadas. El sistema bésicamente
consiste en secar los productos semi-acabados himedos. Existen varias opciones de secado
y en base a la produccién deseada se ha seleccionado los siguientes sistemas de secado:

Secado natural. Para los primeros 4 afios se considera un proceso natural de secado como
se ilustra en la Figura 5. La almaciguera una vez terminada contiene una humedad del 12-
16%. EIl producto semielaborado debe ser puesto por el trabajador manual en estanterias

para que se sequen al sol (si el clima lo permite).

5.4.1 Estructura del proceso
El sistema de produccién de pulpa moldeada consta basicamente de las siguientes cuatro
etapas:
l. Proceso de Recoleccion.
. Proceso de Produccion
1. Proceso de Comercializacién

IV.  Alistamiento y Empaque

Para entender con mayor detalle el tipo de negocio se describiran a continuacion los 2
procesos mas relevantes del plan de operaciones, el proceso de recoleccion y el proceso de
manufactura (I y 1), estos 2 procesos son los elementos principales para la creacion de
valor del producto del area de operaciones. El proceso de comercializacion y de empaque
(I1'y 1V), es parte del Plan de Marketing

5.4.2 Proceso de recoleccion
Para la elaboracion del sistema de recoleccion el SEREMI del Medio Ambiente de
Valparaiso realiz6 una asesoria de las cuales se rescataron los siguientes elementos:
. Incorporacion de la nueva ley de reciclaje®

. Incorporacion de recicladores base y salario digno

20\/éase anexo 1
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Instalacion de basureros en lugares privados para ahorrarnos los procesos

burocraticos de la Municipalidad.

Experiencias exitosas de reciclaje en la comuna de Nufioa.

La incorporacion de valor al producto final depende en gran parte del sistema de reciclaje

que se implementara en las localidades de Curauma-Placilla .

Existen 2 sistemas de recoleccion basicamente; el sistema puerta a puerta y el sistema de

entrega. En Chile no se ha generado una cultura de reciclaje ain, por lo que se

consideraran ambos métodos para obtencion de la materia prima. Esto implicara una serie

de actividades que se detallaran a continuacion:

>

d)

Inversion en insumos para el sistema de recoleccion: Para cumplir los objetivos
de las tasas de reciclaje de papel y cartdn, se considera una inversion en basureros y
contenedores para casas, punto limpio en la planta productiva, punto limpio para
empresas y condominios, también para colegios e universidades y contenedores de
basura para lugares publicos de empresas mas pequefias. (Véase anexo 12)

Regalo de basureros a casas para reciclaje: Inversion en basureros cada afio para
las viviendas que se inscriban y deseen reciclar a través de nuestro sistema.

Punto Limpio en Planta productiva: 1 punto limpio para la recoleccion que
consiste en 7 basureros de diferentes colores.

Punto de reciclaje empresas y condominios: Se han contemplado 20 puntos de
reciclaje para los condominios y las empresas que lo deseen.

Puntos de reciclaje Colegios y Universidades: La localidad de Curauma cuenta
con 9 establecimientos educacionales: Colegio Nueva Era Siglo XXI, Colegio
Diego Thompson, Colegio Santa Clara, Colegio Miguel de Unamuno, Curauma
Language School, Colegio Umbral de Curauma, Colegio Pumahue, Colegio
Alborada de Curauma y Escuela México. También cuenta con una sede de la
Pontificia Universidad Catélica de Valparaiso de nombre Campus Curauma en
Avenida Curauma 330, cerca de la entrada a la Laguna de la Luz. Se considera
cubrir estos 10 establecimientos anteriormente sefialados y el disefio del punto
limpio consiste en 7 de los basureros domiciliarios.

Basureros en lugares publicos (pero en sectores residenciales privados):
Finalmente, para las empresas mas pequefias que deseen adherirse a este

sistema se les entregara un basurero
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> Recolectores base:Los recolectores bases estardn encargados de la
recoleccion puerta a puerta y del vacio de los contenedores. Se estima que
cada recolector base puede visitar 44 viviendas en 8 horas, lo que generaria

una recolecciéon promedio diario de 360 kilogramos.

Tabla 9: Cantidad contratada de recolectores base por afio

Afo de Material reciclado | Cantidad de
operacién necesario diario en kg| Recolectores
2019 151 2
2020 302 2
2021 454 3
2022 605 3
2023 2065 6

Fuente: elaboracion propia

En base a esos calculos, se estima que la cantidad de recolectores contratados por afio
seran las cantidades expresadas. Se considera uno mas que lo que estimamos para

alivianar la carga por reciclador y mejorar sus condiciones laborales.

> Bicicletas de carga : Para la recoleccion de papel y cartén los recicladores

base se tendra una bicicleta de carga..

5.2.3. Proceso de manufactura

El proceso de fabricacion es un proceso de flujo en lineaEl proceso fue elegido para
cumplir la demanda estimada y tiene un costo neto total de $10.310.198 pesos
chilenos lo cual incluye el Costo de la maquina (Costo CIF; Costo, Seguro y Flete) y los
gastos aduaneros tales como honorario agente de aduana, gastos de despacho,

desconsolidacion, movilizaciones portuarias, flete terrestre hasta destino e IVA.
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5.5 Caracteristicas de la maquina

Se elige como estrategia el proceso en linea. El proceso de fabricacion elegido tiene

las siguientes ventajas:

a) Uso completo del agua y de los residuos de papel y cartén, ya que es proceso

de produccién respetuoso del medio ambiente

b) La maquina manual es de bajo costo y ahorra energia.

c) Esde operacion facil y tiene vida util larga.

5.6 Estrategias de cadena de suministro

Para que nuestra cadena de suministro sea acorde a la estrategia corporativa, se ha

considerado tener un disefio de la cadena de suministro eficiente y con capacidad de

respuesta (agiles) y no limitarse a solo una de ellas. Las caracteristicas que permitiran

cumplir con la estrategia de operaciones son las siguientes:

Productos estandarizados: Sélo 2 productos.

Baja volatilidad en la demanda: Una vez que se capten los clientes, se puede hacer
un célculo estimado de la demanda para ciertas estaciones del afio. Esto permite
tener inventarios bajos o minimos.

Tipo de negocio B2B: Produccion en masa con alto volumen de venta porque se
vende a empresas y no al detalle.

Planta productiva.: Con capacidad de produccién hasta 1500 piezas por hora (sin
considerar secado). Por lo que se puede considerar que tener una alta capacidad de
respuesta ante fluctuaciones en la demanda y tiempos de desarrollo de los
productos rapidos.

Variedad de proveedores de materias primas: 3 proveedores. Lo cual permitira
tener flexibilidad de volumen y no considerar gastos en inventario de materia
prima.

Producto hecho de material reciclado: permite tener costos variables unitarios muy

bajos, independiente del volumen que se necesite.
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Cabe destacar que para que la cadena sea suficiente (y todo el proceso productivo) debe ser
congruente con los objetivos verdes que se quiere cumplir, es decir, se debe tener en cuenta

las siguientes prioridades en toda la cadena:

. Respeto al medio ambiente.

. Conservacion de los recursos.

. Reduccion de la huella de carbono.

. Busqueda del ahorro financiero y la viabilidad
. Responsabilidad social.

En resumen, se tendrd una logistica verde, es decir, logistica sostenible que busca la
reduccion de los impactos ambientales negativos en relacién con el movimiento de

suministros.

5.7 Proceso de relaciones con los clientes
El proposito del proceso de relaciones con los clientes es identificar, atraer y entablar
relaciones con los clientes y facilitar la transmision y seguimiento de los pedidos. Por lo
anterior es que se ha decidido una relacién en base a la orientacion cooperativa, la cual
puede significar grandes ventajas competitivas para ambas organizaciones. Las
caracteristicas que permitiran tener esta relacion se sustentan en lo siguiente:
- Los productores agricolas no necesitan tantos proveedores de almacigueras e
idealmente les basta s6lo con tener 1. Por otro lado, esto generard un desafio muy grande
de parte de la empresa productora para no defraudar a los clientes y gracias a la maquina
productiva con una buena capacidad de respuesta se podran obtener resultados positivos.
- La venta sera por volumen, esto permite al cliente beneficiarse de las economias de
escala, lo cual propicia la reduccidn de los costos.
- El sistema busca una relacion de largo plazo asegurada, donde el cliente comparta
informacidn acerca de sus futuros pedidos.
- Lo anterior permitira tener una baja volatilidad en la demanda y trabajar bajo un
sistema Just in Time con bajo Stock.
- La empresa se focalizara en atender a los clientes que estén cerca de su planta
productiva.
- Los clientes podran acceder a la planta cuando estimen convenientes y tener nocion
del proceso productivo, de nuestro sistema de reciclaje y los beneficios que son generados

para la localidad de Curauma.

75



Dicho todo lo anterior, el proceso se divide en 2 subprocesos; el proceso de marketing y el

proceso de colocacion de pedidos.

5.7.1 Proceso de marketing
El proceso de marketing define el tipo de clientes que se desea captar, como captarlos, qué
servicios o productos ofrecer, como fijar su precio y como administrar las campafias
promocionales. (Para mas detalles véase el Plan de Marketing). Uno de los elementos
claves de la cadena suministro es el uso del e-commerce.
Se considera importante hacer uso de los medios electrénicos para el negocio por lo
siguiente:
. Segun el informe de la gran consultora Deloitte “La mayoria de medios
tradicionales estan perdiendo poco a poco relevancia en favor, esencialmente, del uso de
Internet, que se consolida como el medio mas valorado por los consumidores” (Deloitte,
2014).
. Para Chile la proyeccion de ventas 2016 alcanza a los US$ 2.800 millones. Pese a
la diferencia de tamafio, nuestro pais es el mejor ubicado en el ranking regional (Camara de
Comercio de Santiago, 2016).
Atencion de clientes antiguos: Los clientes tendran habilitado un portal donde puedan
ingresar las 24 horas al dia con su usuario y contrasefia. Podran revisar catalogos, pedidos
historicos y emitir nuevas ordenes de compra, entregandoles informacion actualizada del
inventario en stock y tiempo de desarrollo de su pedido.
Captacion de nuevos clientes: El jefe de marketing estara a cargo resolver de manera
clara y oportuna los requerimientos (consultas, reclamos y reposiciones) de los clientes y
esta plataforma le brindara apoyo para su gestion.
Internamente el encargado de abastecimiento y distribucion tendrd que realizar una
actualizacion diaria a través de este portal.
Sistema de gestion integrado: El sistema integrado sera a través de los servicios integrados
que ofrece la empresa SAP.
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5.7.2 Sistema de pedidos

Los clientes tendran habilitado un portal donde puedan ingresar las 24 horas al dia con su
usuario y contrasefia. Podran revisar catalogos, pedidos historicos y emitir nuevas drdenes
de compra, entregandoles informacion actualizada del inventario en stock y tiempo de
desarrollo de su pedido.

El proceso de colocacion de pedidos abarca las actividades requeridas para ejecutar la
venta, registrar los detalles especificos del pedido, confirmar la aceptacion del pedido y dar
seguimiento al progreso del pedido hasta completarlo.

El uso del E-Commerce juega un rol fundamental en la colocacion de pedidos; Todo
pedido que se generé sera gestionado a través de la pagina gracias al sistema de comercio
electrénico integrado. El pedido puede realizarlo personal interno de la empresa o el
cliente, pero se materializard una vez que este ingresado a la pagina.

Todo lo anteriormente mencionado serd posible gracias a un gestor de pedidos online
integrado que consiste en lo siguiente:

. El catdlogo de productos, o un subconjunto de este, se sube automatica y

periddicamente a Internet.

. Cada gran cliente ve su propia lista de precios, con sus respectivos descuentos.

. El cliente o distribuidor realiza el pedido online.

. La web procesa reglas de negocios, como descuentos por cantidad o volumen.

. El pedido baja automaticamente al Sistema de Gestion, quedando listo para el

circuito que la empresa decida.

5.7.3 Proceso de surtido de pedidos?*
i.  El procesos de colocacion y surtido de pedidos estan estrechamente vinculados.

Este proceso consiste en 6 pasos.

ii.  Los clientes se comunican con la empresa y efectlan sus compras en una de 2
maneras: Sitio Web o fuerza de Venta.

iii.  La empresa recibe la orden de compra, se confirma el pedido y se informa al area
de operaciones.

iv.  El area de operaciones realiza la Fabricacion de la almaciguera y confirma la fecha
de entrega al cliente.

v.  Finalizada su produccion se realiza el embalaje.

2\/er anexo 13
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vi.  Distribucion o retiro en tienda.

vii.  Se realiza un servicio post venta.

5.8 Proceso de relaciones con los proveedores
El proceso de relaciones con los proveedores se centra en la interaccion de la empresa y los

proveedores. Los principales procesos anidados incluyen los siguientes:

» Proceso de aprovisionamiento: El proceso de aprovisionamiento considera
principalmente el equipamiento, los insumos para el sistema de reciclaje y las
maquinas. CoOmo la materia prima es papel de desecho y se considera como parte
del proceso productivo se tendra un enfoque con los proveedores de carécter
competitivo, buscando tener el menor costo posible en la mayoria de las compras.
El dnico proveedor que tendra una orientacion cooperativa son los proveedores de
la maquina de proceso en linea. Esto tiene ldgica por el carécter estratégico de la
Tecnologia de la compaifiia.

» Proceso de colaboracion en el disefio: Para el caso de la maquinaria y la bicicleta
de cargo de desarrollo una cotizacion especial la cual implicaba una colaboracion
en el disefio de parte de los proveedores. En el caso de la maquinaria se obtiene una
cotizacion aproximada porque para que fuera exacta se debe enviar a China los

productos para que el departamento de ingenieria vea su factibilidad.

El proceso de compra para este caso al ser una importacion y tener un costo CIF sobre los
1000 dolares se debe considerar (por ley) la contratacion de servicios de un agente de

aduana.

» Outsourcing:Los principales servicios externalizados estaran principalmente
relacionados a procesos de apoyo, tales como; Seguridad, Limpieza, Asesorias,
Capacitaciones y el casino de la planta. Los procesos centrales, estaran
completamente ligados a la empresa respondiendo a las principales caracteristicas y

objetivos de la organizacion.
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5.9 Localizacidn de las operaciones de la empresa

Ubicacion de la planta
El terreno esta ubicado en barrio industrial de Curauma, cuenta con una superficie de
5.000 MT2 apréx. Se encuentra totalmente urbanizado, cuenta con planos y

documentacion vigente. Este terreno tiene un valor total de $244.947.776.

5.9.1 Factores de decision

» Proximidad a los clientes y costos de transporte
Se encuentra ubicada a 20 minutos del centro de Valparaiso y a 15 minutos de Vifia del
Mar. Por su ubicacion, se encuentra a menos de 1 hora de Santiago conectando las regiones
de Valparaiso y la Metropolitana, donde se encuentran la mayoria de los potenciales
clientes. Ademas, el acceso a ambas zonas significa un ahorro por concepto de transporte
del producto final y proporcionara velocidad de entrega. La localizacion del lugar es una
ubicacién estrategia y generadora de valor en el proceso de distribucion.

» Calidad de vida
Rodeada de naturaleza y con una extensa laguna natural Illamada Laguna de la Luz,
Curauma se presenta como una gran alternativa para vivir. Cuenta con 9 establecimientos
educacionales, tiene gimnasios, supermercados y harto comercio. Es un espacio tranquilo,
cerca de la ciudad, pero alejada del ruido y la vida rapida. Es una gran alternativa si se
busca un equilibrio entre zona industrial y urbana. Esto puede significar un factor
importante en la contratacion de mano de obra calificada y en el ambiente dentro de la
misma empresa.

» Proximidad a proveedores y recursos.
El principal factor de decision para ubicar la planta, ya que brinda la oportunidad de
implementar el sistema de reciclaje en toda la localidad sumado a que posee una zona
industrial, brinda un perfecto escenario para la produccion del producto y el sistema de
recoleccion de materia prima con recicladores base, lo que permitira tener inventarios
bajos.

(Para ver la planta véase anexo N°16)
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5.10 Administracion de inventario
La compafiia tiene como materia prima papeles de desecho. El resto de los costos
asociados al costo variable. Se considera $20 por kg de papel de desecho porque es el costo
que la compariia esta dispuesto a pagar a las empresas y que funciona en armonia con los

recicladores bases (Bajo mercado).

» Trabajo en proceso
Los elementos asociados al trabajo en proceso son los componentes de la maquina en

proceso.

» Bienes terminados
El costo asociado al inventario de productos terminados es bastante bajo (casi nulos) por lo
que no seria pertinente considerarlos. Lo anterior quiere decir que la empresa funciona con
un sistema de Justo a Tiempo (JIT). Ademas el sistema de comercializacion lo permite;
Una vez que se emite el pedido se hard una planificacion de recoleccion mas intensa si es
necesario. Pese a esto los recolectores bases deben tener una frecuencia constante para
crear habito de reciclaje ( Méas que por fines productivos)

Tabla 10: Materias primas

NO.[DESC CONSUMO POR HORA ($ Unidad
1|Papel de desecho |30-35kg 20,00 CLP| x 1 kg de papel
2|Electricidad 40-50kw 118,51 CLP|S/ kw
3|Agua 0.5-1T 547,89 CLP|S/ m3 Alcantarillado no punta y punta
A]diesel de petréleo |10-15kg 413,50 CLF; $xlitro
Gas natural 13-20m 3 796,17 CLP|S / m3
GLP 10-15kg 210,50 CLP $xlitro
5{MO 5-7 operarios por turno 580.800,00 CLP{Sueldo minimo x 45 horas

_________________________________________________________________________________________________|
Fuente: elaboracién propia

5.11 Presupuesto

Tabla 11: Presupuesto

Gastos mensuales

Descripcion Precio Unitario Cantidad Costo Bruto IVA Costo Neto
Luz 118,51 8926 888.920 168.895 1.057.815
Agua 547,89 145 66.893 12.710 79.603
Gas 796,17 737 493.146 93.698 586.844
Internet+telefonia 36990 1 31.084 5.906 36990

0 0
TOTAL COSTOS FLIOS

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12: Costos

DESC CONSUMO POR HORA |S LUnidad Total

Fapel de desecho  30-35kg 2000 CLP| x 1 kg de papel s 700,00
|Electricidad 40 506w 118,51 CLP|S/ kw S 592550
Agua 0.51T 547,89 CLPIS) m3 Alcantarillado no punta v punta S 547 29

i

diesel de petraleo  J10-15kg 413,50 CLP|S x litro S 6202%
Gas matunal 13-20m 3 796,17 CLP|S / m3 $ 1592342
GLP 10-155g 210,50 CLP]S x litro $ 3115750
MO 5-7 cperanos por turno 580.800,00 CLP|Sueldo minimo x 45 horas S 2258667

Fuente: elaboracién propia

5.11.1 Inversiones

Inversion en sistema de reciclaje vease anexo

6. Estrategias de finanzas
6.1 Objetivos de la funcion de finanzas
Con respecto a la funcion financiera, la empresa BioRecicla se fija los siguientes objetivos:
e Generar UAII anual mayor a $0 desde el final del primer afio de operacion.
e Incrementar ingresos cada afio en un 25% como minimo.
e Cubrir el 60% de la deuda de inversion al final del tercer afio.
e Reducir costos operacionales en un 10% a partir del cuarto afo.

e Generar ingresos por el 100% de la produccion del primer afio.

6.2 Inversion inicial

Tabla: Inversion inicial del proyecto

Detalle Monto
Inversidnen terreno 5 240,000,000
Inversidn en Construccion 5 420,500,000
Inversidnen Equipamiento 5 65,691,919
Litio Web v Publicidad > 236,500
Certificaciones 5 1,599,445
Aspectos Legales 5 2,490,000
Remuneraciones y gastos de personal [capacitaciones, ete.) 5 BB3,333
Inversicn total s 731,401,197

El monto inicial para el proyecto alcanza la suma de $731.401.197, el cual se detalla en la
tabla anterior.
Para la determinacion de la inversién en equipamiento, se consideran los siguientes activos

fijos:
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Tabla: Inversion en activos fijos

Descripeidn Precio Unitario Cantidad Costo Bruto VA Costo Neto
Mueble secretaria de informaciones 5 1'100'832 1 5 1'1pD'B32 [ & 209'158 | 5 1'309'9%0
Escritorios 5 168'059 El 5 1'512'531 | 5 287'381 | 5 1'799'912
Sillas de Oficina 5 33'605 14 5 470470 | 5 BES'383 | 5 539'859
Sillas de visita 5 22'681 11 5 249491 | 5 47'403 | 5 256'854
Estantes 5 33'605 6 5 201630 | 5 38'310 | 5 239'940
Mesa de reuniones 5 369'740 1 5 3E9'740 | 5 70251 [ 5 439'951
Mesa de centro 5 14'277 3 5 42'831 (&5 B'138 | 5 50969
Sofds 5 B4'025 5 5 420'125 | 5 79'824 | 5 459'949
Pizarra 5 33'605 1 5 33'605 (5 6'385 | 5 35'590
Lockers 5 201'672 2 5 403344 | 5 76633 | 5 479'979
Bancas 5 126'042 2 5 252'084 | 5 47T'896 | 5 259'980
Maguina de ingreso y salida 5 252'092 1 5 2152'092 | & 47'897 | & 2599'989
Notebook 5 151252 1 5 131252 | 5 28'T3E| S 179'950
Computador g 210076 g 5 1'890'6a4 | 5 359'230 | 5 2'249'014
Teléfono 5 14'277 10 5 142'770| 5 71| 5 169'856
Impresora 5 56'317 6 5 337'002 | & 64'201 | 5 402'103
Proyectar 5 235286 1 5 235286 | 5 44'704 | 5 279'930
Televisor 5 168'059 1 5 168059 | 5 31'931| 5 159'950
Maguinaria 5 12'769'135 1 5 12'769'135 |5  2'331'136 |5 14'600'271
Camignes 5 10'075'630 2 5 20151'260| 5 3'B28'739 [ 5 23'979'599
Triciclos de carga 5 1'748'393 3 5 52451798 956'584 | 5 6'241'763
Basureros 5 12'597 25 5 314925 | 5 59'836 | 5 374'761
Cocina industrial 5 426'882 1 5 426'B82 | 5 BE1'108 | 5 507'930
Vitrina 5 462'177 1 5 462'177 | 5 B7'814 | 5 549'991
Refrigerador 5 168'059 1 5 16E'059 |5 31'931| 5 1s9'9s0
Congelador 5 75'622 1 5 75'622 | 5 14'368 | & B5'590
Hervidor 5 12'597 2 5 25'194 [ 5 4'TET | 5 29'981
Harno microondas 5 33's05 2 5 67210 5 12'770| 5 79'S80
Mesa de comedor 5 588'227 3 5 1'7B4'881 |5 335'289 [ 5 2'0%9'970
Sillas de comedar 5 13'437 30 5 403'110 | 5 76'591 | 5 479'701
Dispensador de jabdn 5 37'807 5 5 189'035 | & a5'e17 | 5 224'952
Dispensadar de papel 5 31'684 9 5 285'156 | & 54180 | 5 339'336
Espejos 5 B'395 10 5 §3'550 | 5 15'951 | 5 95'301
Basureros casa 5 1429 2000 5 2'B3B'000 | 5 543020 | 5 3'401'020
Punta limpio planta 5 206'000 7 5 1'442'000 | 5 273'980 | 5 1'715'980
PL empresas y condominios 5 14'454 20 5 289'080 | 5 54'925 [ 5 344'005
PL colegios y universidades 5 1'429 10 5 14'290 | 5 2’715 | 5 17'005
Basureros piblicos (pymes) 5 14'454 30 5 433'620 | 5 B2'3B8 | 5 516'008
Totales 5 55'203'293 |5 10'4B8'G26 |5 65'691'919

Fuente: elaboracion propia
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Tabla: Depreciacién

Fuente: elaboracion propia

6.3 Inversion en capital de trabajo

Descripcidn Cantidad Costo Neto Precio Unitario | Vida dtil normal Depreciacidn anual Depreciacidn total

Planta Productiva 1 S 4205000000 |5 420'500°000 50 5 B'410'000 | 5 B'410'000
Mueble secretaria de informaciones 1 5 1'309'980 | 5 1'309'930 5 5 261'958 | 5 261'938
Escritarios E] 5 1'799'912 | & 199'930 5 5 39'998 | 5 359'982
Sillas de Oficina 14 5 539'B59 | & 39'990 5 5 7'9598 | 5 111'972
Sillas de visita 11 5 296'894 | & 26'390 5 5 5'398 | 5 59'379
Estantes & 5 239'940 | & 39'990 5 5 7'998 | 5 47'988
Mesa de reuniones 1 5 439'921 | 5 439'931 5 5 B7'998 | 5 B7'598
Mesa de centra 3 5 50'969 | 5 15'390 5 5 3'338 | 5 10'194
Sofds 5 5 439'949 | 5 93'390 5 5 19'998 | 5 95'990
Pizarra 1 5 35'990 | 5 39'390 5 5 7'99E | 5 7'9%8
Lockers 2 5 479'979 | 5 2359930 5 5 47'998 | 5 95'996
Bancas 2 5 2%9'980 | & 149930 5 5 25'998 | 5 59'996
Maguina de ingreso y salida 1 5 239'089 | 5 259'089 3 5 95'996 | 5 95'586
Notebook 1 5 179'9%0 | & 179930 3 5 53'997 | 5 59'997
Computador 9 5 2'249'914 | & 249930 3 5 B3'330 | 5 749'971
Teléfana 10 5 169'B96 | 5 16'390 3 5 5'663 | 5 56'632
Impresara 6 5 402'103 | 5 57'017 3 5 22'338 | 5 134'034
Proyector 1 5 279'950 | 5 279'330 3 5 93'330 | 5 93'330
Televisor 1 5 139'930 | 5 199'330 5 5 39'998 | 5 353'998
Maguinaria 1 5 14'600'271 | 5 14'600'271 15 5 §973'331 [ 5 §73'351
Camiones 2 5 23'575'595 | 5 11'330'000 7 5 1'712'B57 | 5 3'425'714
Triciclos de carga 3 5 6241763 | 5 2'080'588 15 S 138'706 | 5 416'118
Basureras 25 ] 374'761 | 5 14'390 5 ] 2'998 | 5 74'952
Cocina industrial 1 ] 507'9%0 | 507'930 =] ] 56'443 | 5 56'443
Vitrina 1 ] 549'991 | & 549'931 =] ] 61'110| 5 61'110
Refrigerador 1 5 199'950 | & 199'930 E] 5 22'221 | 5 22'221
Cangelador 1 5 B9's90 [ 5 B9'590 E] 5 9'999 | 5 9'999
Hervidor 2 5 29'981 [ 5 14'390 E] 5 1'666 | 5 3'331
Harne micreondas 2 5 79'980 | 5 33'380 £l 5 4'443 | 5 B'887
Mesa de comedar 3 5 2'099'970 | & 699930 5 5 139'938 | & 419'954
Sillas de comedar 30 5 479'701 | S 15'990 5 5 3'198 | 5 95'940
Dispensadar de jabdn 5 5 224'952 | 5 44'380 5 5 B'938 | & 44'380
Dispensador de papel 3 5 339'336 | 5 37'704 5 5 7’541 | 5 67'867
Espejos 10 5 95's01 | 5 9'930 5 5 1'998 | § 15'980
Basureros casa 2000 5 3'401'020 | § 1'701 5 5 3405 G80'204
Punta limpio planta 7 5 1'715'980 | & 245140 5 5 45'028 | 5 343'196
PL empresas y condominios 20 5 344'005 | 5 17'200 5 5 3440 5 68'801
PL colegios y universidades 10 5 17'005 | 5 1'701 5 5 340 (5 3401
Basureros piblicos (pymes) 30 5 516'008 | 5 17'200 5 5 3'440 | 5 103'202

Totales $ 486'191'919 |5 455'578'243 5 17'747'152

Para determinar el capital de trabajo, se realizd un presupuesto de caja para cada afio de

operacion y luego se utilizo el Método del Déficit Acumulado.

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Total Ingresos

5 358970765

5 717'941'530

5 1'076'912°295

5 1'435'B83°060

5 1507677213

Total Egresos

5 -481'151'998

5 -527'985'297

5 -G0%'1BE'21&

5 -703'219'590

5 -912'159'002

£O5TO DE CAPITAL {METODD DEL

DEFICIT ACUMULADD M,

Aoy

Ganancias o pérdidas

S -122'181'233

S 189'952'238

5 4B7'726'079

5 732'663470

5 595'518°212

Salde acumulado

5 -122'1B81'233

5  G7'771'005

5 535497084

5 1'268'160'555

5 1'B63'678'767
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6.4 Beneficios del proyecto

Valor Econémico y de Recupero al afio 5.

El valor de recupero o valor residual es un beneficio que no constituye necesariamente un
ingreso, pero que debe ser considerado dentro del flujo de caja.

Al evaluar un proyecto de inversion, éste debe tener un horizonte de tiempo distinto a la
vida (til real o estimada, y el valor de recupero es lo que representa el valor que tendria el

negocio en el momento del fin del horizonte.

En esta oportunidad, utilizaremos el método del valor de recupero econémico, que
determina que el proyecto valdréa lo que es capaz de generar al momento en que se evalla
hacia adelante. En otras palabras, es estimar el valor que tendria el negocio en caso de
querer liquidarlo y venderlo a un nuevo comprador en el momento de su valoracion, que

seria al término de dicho horizonte.

Este método plantea que el valor del proyecto no es equivalente a la suma de los valores
individuales de cada activo, sino que corresponde al valor actual de lo que el conjunto de
activos es capaz de generar como flujo perpetuo.

El método econémico se puede estimar a través del célculo del Valor Actual, que se

determina por la relacion entre el flujo de caja y la tasa de rentabilidad del proyecto.

(flujos)
DT5 $ 18.308.592
WACC 7,87%

Afo 0 Afo 1 Afa 2 Afo 3 Afo 4 Afa 5
FCP 5 -731'351'197 | 5 -122'181'233 [ 5 146'900/967 | 5 355'231°347 |5 529'9400907 | & 435'385'726
DTS 5 18'308'592
WACC 7.87%
VRS = FCP5 - DTS5
tasa exigida
VRS = 5435.385.726 - 518.308.592

7.87H

WRS = 5 5'302'334'331
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Donde:

VR5 : Valor de Recupero al afio 5.

FCP5: Flujo de caja perpetuo correspondiente al quinto afio de operacion.
DT5: Depreciacion Tributaria correspondiente al quinto afio.

WACC: Tasa de rentabilidad exigida por los accionistas

6.5 Desembolso por costos de operacion

Desembolsos por Costos de Operaciones

Total (200u) evu
¢ 45'683,47 | § 228,42

Ana 1l Afa 2 Afa 3 Afo 4 Afa 5
Modelo 432 121725 243449 365174 486808 511243
Modela 135 B5703 171407 257110 342813 359954

Costos Variables
Modelo 432 |5 27'804'013 | 5 55'608'025| 5 B3M12'038 |5 111°216°050 |5 116'776°853
Modelo 135 |5 19'576'122 | 5 39'152'244 | 5 58'TI8'366 | 5 TE'304MBE | 5 B2'215'713
S 47'380'135| 5 94'760'260 | 5 142°140'404 | 5 189'520'538 | § 198'996'565

6.5.1. Costos Variables de Produccion
Total (200u) cvu
$45.683,47 $ 228,42

Tablas: Costos fijos y variables, otros costos.

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Lz 5 12'693'784 |5 12'993'784 |5 13'569'217 |5 13'569'217 |5 14'882'367
Agua 5 935'235 | 5 955'235 |5 1'021'114 5 1'021'114 |5 1'119'931
Gas S T042'131 |5 T042'131 |5 TRIVTES (S5 TRITVES |5 RBZ56'292
Intermet+telefonia 5 719'B83 | 5 719'883 | 5 719'B33 | 5 719'B33 | 5 719'833
Totales 5 21'411'033 |5 21'411'033 |5 22'R38'009 |5 Z2'E3B'009 |5 24'978'473

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costos de Adm. ¥ venta 5 B5'577'360 | 5 93'580'681 | 5 115'333'153 |5 159'505°101 |5 326'541'129
Costo de Distribucion 5 4'091°650 | 5 B'183'380 | 5 12'275'070( & 16'366'TEL | & 28'356'054
Remuneraciones S 32P'E91°7ED |5 304'0537928 |5 316'S99°5ED |5 314'989°180 |5 333'28E'7ED
Totales 5 412°360'830 |5 411°817'989 |5 444°207'803 |5 490°861'042 |5 G88'183'0563
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6.6 Flujo de caja

Para la evaluacion del proyecto de produccion de almacigueras biodegradables, se realizara
un flujo de caja proyecto puro con un horizonte de 5 afios, el cual tendra la siguiente

estructura:

Tabla: Flujo de caja

Detalle AfioD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por Venta:
Formato 432 5 216'699°002 | 5 433'398°004 | 5 650097006 | 5 BEG'TIE008 | 5 910'135'808
Formato 135 5 142'271'763 | 5 284'543'526 | 5 426'815°289 | 5 SEQ'DBYOS3 | 5 597'541'405
Total Ingresos por Venta 5 358'970'765 | 5 717'941'530 | 5§ 1'076'912'295| §  1'435'883'060 | 5 1'507'677'213
Costos Variables formato 432 5 -27'B04'013 | 5 55608025 | 5 -83'412'038 | 5 -111'216'050 | & -116'776'853
Costos Variables formato 135 5 -19'576'122 | 5 39152244 | 5 -58'72B36E | 5 -7E'304'488 | 5 -32'219'713
Costos Fijos Operacionales 5 -21'411'033 | 5 -21'411'033 | 5 -22'838°009 | 5 -22'B38'009 | 5 -24'978'473
Costos de Adm. ¥ venta 5 -B5'577'360 | 5 -99'580'681 | 5 -115'333'153 | & -159'505'101 | & -326'541'129
Costo de Distribucion 5 -4'091'690 | 5 -3'183'380 | 5 -12'275'070 | 5 -16'366'761 | 5 -258'356'054
Remuneraciones S -322'6091'780 | 5 -304'053'928 | & -31B8'599'580 | 5 -314'385'180 | 5 -333'286'780
Total Costos 5 -481'151'998 | §  -527'989'292 |5 -609'186'216 | § -703'219'590 | § -912'153'002
Depreciacidn Tributaria 5 -17'747'152 | 5 A7'TATIS2 | 5 17'747°152 | 5 17747152 | 5 -158'308'592
LAl 5 -139'928'385 | § 172'205'087 | 5 445'978'927 | 5 714'916'319 | 5 577'209'620
153%| Impuesto a la Renta S - 8 -43'051'272 | 5 -112'484'732 | 5 -178'725'08B0 | 5 -144'302'405
UAIDI s -139'928'385 | 5 129'153'815 | 5 337'384'195 | 5 536'187'233 | 5 432'307'215
Depreciacidn Tributaria 5 17'747'152 | 5 17'747'152 | & 17'747'152 | 5 17'747'152 | & 18'308'592
Inversiones:
Terrena S -240'000'000
Canstruccidn 5 -420's00'000
Equipamienta 5 -65'691'919 5 -23'993'484 | 5 -15'830'081
Aspectos Legales 5 -2'430'000
Certificaciones 5 -1'589'445
Publicidad 5 -236'300
Inversidn en RAHH 5 -833'333 5 5'302'394'331
FCP|5 -731'351197 | 5 -122'181'233 | 5 146'900°967 | 5 355'231347 | 5 529'940°907 | 5 5'737'780°057
VAN 5 3'BE4'GT20E7
TIR 58

El proyecto de BioReciclado ofrece dos tipos de formato de almacigueras, los cuales s6lo
se diferencian por dimensiones y, obviamente, el precio. Es por esto que los ingresos por
venta se clasificaron de acuerdo a cada formato.

Dentro de los egresos, podemos identificar cinco tipos de categorias, costos variables y
costos fijos operacionales, ademas de los costos de distribucidn, remuneraciones y costos
de administracion y venta, categoria en la cual se encuentran estimados todos los gastos de
remuneraciones del personal indirecto, tanto gerentes como vendedores, secretarias, entre
otros, ademas de considerar los gastos mensuales de publicidad, transporte, etc.

Con respecto al Impuesto a la Renta, se estima que a contar del afio tributario 2018 y afio

comercial 2017, la tasa General de Impuesto de Primera Categoria (aplicado a cualquier
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renta proveniente de empresas comerciales industriales, mineras, etc.) serd de un 25%. Este
dato fue sacado directamente desde la pagina del SlI.

La depreciacion tributaria serd estimada de acuerdo a los datos y requerimientos
determinados por el SlI.

Luego de estos calculos, es necesario agregar todos los gastos de inversion que se
realizaron para poner en marcha el proyecto, en donde consideramos el valor del terreno,
costo de construccion de la planta, el gasto que se incurrié para poder equipar la totalidad
de la planta, ademas de permisos y la inversion en publicidad (se considera principalmente

el disefio de marca y creacion de pagina web).

6.7 Evaluacion economica
Evaluacion Economica
La tasa de rentabilidad esperada promedio (TIR) es mucho mayor que la tasa de
rentabilidad exigida por los accionistas (WACC), 58% > 7,87%. Por lo que esto significa

que los retornos que otorgaré el proyecto seran mucho mas altos que los exigidos.

TIR 58%
wace | 7.am%

Evaluacion Financiera

Si los flujos de caja netos del proyecto de los 5 afios del horizonte de evaluacion se
descuentan a la tasa de costo de capital promedio ponderado de 7,87%, se obtiene un VAN
de $3.884.672.067. Esto a su vez, significa que el proyecto es capaz de recuperar la
inversion, otorgar los retornos exigidos por los inversionistas y aun asi seguir generando

utilidades por el monto mencionado.

VAN 5 3'BE4'GTZ'DGT
TIR SE¥%
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6.8 Fuente de financiamiento
El financiamiento que se utilizara para realizar el proyecto es compartido, es decir,
utilizaremos inversion mas deuda.
Principalmente, una parte del proyecto serd financiado por un capital puesto por los
accionistas, el cual sera enterado por un monto de $250.000.000. Mientras que por otra
parte, la diferencia que queda del monto de inversion sera financiado a través de un crédito
con garantia CORFO.
En este caso, una parte del proyecto sera financiada con un préstamo otorgado por
BancoEstado Microempresas, quienes financian todo tipo de emprendimientos, el cual
tendra una tasa de interés del 12,5%.

6.9 Costo de capital

Para determinar la rentabilidad exigida por los inversionistas, se utilizé el modelo CAPM
(Capital Asset Pricing Model):

Formula

E[:TI] U e Firn B\ T — r_il']'

Donde:

Rm: Rendimiento del mercado, en este caso se utilizaron los datos de S&P.

B: Beta, que es el riesgo del proyecto o portafolio. Para calcular esta beta, como en Chile
no existen compafias del sector agricultor que tengan cotizacion bursatil, se utilizaron los
datos de la compafiia norteamericana CHS inc., perteneciente al NASDAQ.

Rf: Rendimiento de un activo libre de riesgo. Para este célculo se utilizaron las tasas del
BCP a 10 afios.

CAPM =  6,32% + 1,236 (5,223 - 6,32%)

CAPM = 4,96
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tasa exigida Monto %
Accionistas 4,96% $250.000.000 34%
Deuda 12,50% $481.401.197 66%

WACC= 4,96% * 34% + 12,5% * 66% * (1-25%)

WACC= 7,87%

6.10 Evaluacion financiera

Se identificaron las siguientes variables criticas del proyecto:

1. Precios
2. Costos Operacionales
3. Temporadas de plantacion

6.11 Analisis de riesgo

Los escenarios fueron determinados de la siguiente manera:

Optimista: La empresa tiene como escenario optimista el alcance del 80% de la demanda
total de almacigueras, considerando como mercado objetivo las regiones donde se

concentra la mayor cantidad de agricultores.

Esperado: Este escenario intenta abarcar a lo menos el 15% de la demanda total,
concentrandose mayormente en la quinta region y un porcentaje minimo de la region

metropolitana.

Pesimista: Se intenta responder a lo méaximo en un 5% de la demanda total nacional,

especificamente de la quinta region.

7. Conclusiones y recomendaciones
El enfoque del presente proyecto va mas alla de la agricultura y como disminuir costos y
tiempo en los procesos de siembra y cosecha de hortalizas. Es mas bien enfocado a la

innovacion y al uso de nuevas tecnologias que permitan:

1) La excelencia operacional y de calidad.
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i) Empresa socialmente responsable.

I11)  Vinculacién con el medio donde realiza sus operaciones.

IV)  El logro del posicionamiento mediante las caracteristicas intrinsecas del
producto.

V) El compromiso y la responsabilidad no solo con el medio ambiente, sino que

también con los colaboradores de la organizacion.

Para lograr la excelencia operacional y un producto que cumpla con un alto estandar de
calidad, no sélo se necesita incurrir en costos, sino que alinear las estrategias, los procesos
centrales y las capacidades para lograr un producto terminado sin fallas tanto de este, como
en los procesos. Para ello, se necesita alinear una estrategia de persona, para que la cultura
organizacional y el sentimiento de pertenencia de los trabajadores se complemente con la

obtencion de la excelencia en calidad.

En Chile, menos de un 10%? recicla. Estas cifras no son menores si se tiene en cuenta que
la cultura de cuidado hacia el medio ambiente casi no existe en el pais. Es por esto, que se
necesitan programas educativos complementarios y transversales en las instituciones
académicas. Sin embargo, las carreras relacionadas con las energias y tecnologias
sustentables han ido en aumento en los Gltimos 5 afios®, lo que se traduce en un lento y

paulatino interés por el cuidado del medio.

Las empresas que vinculan sus estrategias con la comunidad donde se encuentra su
localizacion, suelen tener utilidades mas altas al lograr posicionar su imagen como una

empresa socialmente responsable con el medio.

22Estudios sobre la basura y el reciclaje OCDE (2015)
23Revisar www.mifuturo.cl
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8. Anexos
ANEXO 1

Funcionamiento Ley de Reciclaje

Ministerio del Medio Ambiente
—

ASi FUNCIONA
LA LEY DE RECICLAJE

Metas de
recoleccion
y valorizacién

Mercado y
consumidor

Municipalidades

B

Empresas
Valorizadoras

Fabricantes e
importadores

Organizar y financiar SMA Fiscaliza

ANEXO 2

Criterios para nuevas préacticas sustentables (ODEPA, 2016)

1
Monitoreo y

10
nmhm
de [a sanidad
y bienesta

r
animal

uso del recurso,
hidrico

)
Manejo
conservacion
de suelo

PROTOCOLO DE
AGRICULTURA
SUSTENTABLE

7
Gestion de la
biodiversidad

y servicios
ecosistémicos

]
Gestion de la
inocuidad y

Relacién
trazabilidad

con las
comunidades
locales
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Derechos humanos,
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ANEXO 3: Cadena de Valor (Porter, 1987)

CADENA DE VALOR

/ INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
" (EJ: Financiacion, planificacion, relacion con inversores)
i g GESTION DE RECURSOS HUMANOS
I (Ej: Reclutamiento, Capacitacién, Sistema de Remuneracion) 1
> g DESARROLLO DE TECNOLOGIA %
2 % (E}. Disefo de productos, investigacion de mercado) e
; . COMPRAS §
(E): Componentes, maquinarias, publicidad, servicios)
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS
INTERNA NES EXTERNA | YVENTAS | POST VENTAS
(E): (Ej:Montaje. | (Ef: Procesa- | (Ef: Fuerza (E}: Sy
Almacena- | fabricacion miento de de ventas, Instalacidn, )
mienio de de pedidos, promociones,| soporte al
materiales, |componentes | manejode | publicidad, cliente, ;
recepcion de |, operaciones | depdsitos, |exposiciones,| resolucion de
datos, de sucursal) | preparacion | presentacio- quejas,
acceso de de mlormes) nes de feparaciones)
chentes) propuestas)
\ /
Actividades Primarias
ANEXO 4: Matriz de Ansoff
Productos
Existentes Nuevos
& Estrategias de
r Estrategias de desarrollo
w @ penetracion de productos
-
O » de mercado L
o diferenciacion
T
o
.
Q 2 Es(t’rategialf de
esarrotio
2 v de mercados Egratggias f’.e
g 0 diversificacion
segmentacion
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ANEXO 5: CALCULOS DE LA DEMANDA ESTIMADA

PRONOSTICO DE VENTA EN CANTIDADES: ANO 1

Primer Afio Enero Febrero Marzo Abril |Mayo |Junio lulio Agosto Septiembre  |Octubre Noviembre |Diciembre

pio &4 64 64 5] 5 64 54 &4 ) 54 5] )

Bracoli 486 486 486 186 486 486 486 486 486 486 486 486

Cebolla Temprana 10305) 10305 10305

Cebolla Tardia 23028 23028 23028 8028

Coliflor [ 441 441 [ 441 441 [ [ 441 [ 441 4]

Esparrago 52 5,

Lechuga 0 0| 0| 04| 04| 0| 04| 04| 04| 0| 0| 0|

Pepino de ensalada 33 33 33| 3

Pimiento 2963 2963)

Repollo 3% 39 239 239 239 239 21395 239 39| 2395 1395 239

Tomate consumo fresco 586) 586) 586) 586) 586)

Total 432 25251 25837 25837, 2810| 0| 2% 0¥ 2810| 2810| 0% 0¥ 25251

Total 135 56 5 5 58] 54 35 519 | 14635 10583 o o
ANO 2
Segundo Afio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio lulio Agosto Septiembre  |Octubre Noviembre  [Diciembre
Apio 1268) 1268 1268 1268) 1268) 1268) 1268) 1268 1268) 1268 1268) 1268
Bracoli 91 91 9 9 97 9 91 91 97 9 9 9
Ceholla Temprana 20610 20610 20610
Cebolla Tardia 46056) 46056 46056 46056)
Coliflor 832 882 882 832 882 882 832 832 82 882 882 82
Esparrago 104 104
Lechuga 47 ) ) 47 47 ) 4 47 4447 ) 4 47
Pepino de ensalada 646 46| 46| 646
Pimiento 5926 5926
Repollo 4789 4789 4789 4789 4789 4789 4789 4789 4789 4789 4789 4789
Tomate consumo fresco 1n 1n 1N 1n 17|
Total 432 50503 51675 51675 5619 4447 4447 47 5619 5619) 44, 47 50503
Total 135 91 791 7911 91 791 7911 13837, 34551 19271 29167, 8557) 8557
ANO 3
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Tercero Afio Enero Febrero Marzo Abri Mayo lunio ulio Agosto Septiembre ~ (Octubre Noviembre ~ {Diciembre
hoio 1m0 10 10 10 0 10 1m0 1m0 10 190 1m0 0
Brécol 154 105§ 105§ 154 1054 105§ 158 154 105§ 158 158 1054
(cholla Temprana 30814 3094 3094
(cholla Tarda 008 69083 69083 0908
(olflor 133 133 133 133 133 133 133 133 133 133 133 133
Espinago 15 15
lechuga 671 671 671 6671 ! 671 671 6671 671 6671 671 671
Pepino de ensalada 9 % %9 9
Pimiento 8889 8889
Repoll T it it it it it L] 7184| it L] L] it
Tomatecrsim ey T o
Total 432 (L] [ [ Y 611 671 671 8429| 8429| 6671 671 E
Total 135 1867 1367 1367 1867 1867 1367 20756 51826| 43906| 3750 1283 183
ANO 4
Cuarto Ao Enero Febrero |Marzo |Abri| |Mayo |Junio |lu|io Agosto Septiembre ~ |Octubre |Noviembre Diciembre
hoo 5% s om om s om) om m 5 B 5%
Bracol 19 194 194 194 194 194 194 194 194 1944| 194 194
(cbolla Temprana 49 49 419
(ebolla Tardia o Ll LI i
Colflor 1764 1764 1764 1764 1764 1764 1764 1764 1764 1764 1764 1764
Espirrago 108 08
lechuga 8894 8094 8894 8894 8894 8894 8894 8894 8894 8894 8894 8894
Peping de ensalada 19 19 19 19
Pimiento 11852 11852
|Repo||o L 978 978 L L 978 978 978 78 9578 978 L
|Tomate consumo fresco 2344| 2344| 2344| 2344| 2344|
|Tota| L) 101006 103350| 103350| 1123 8894 8894 8894 11239| 113 8894 8894 101006
Mot 15 s ol m om sl sl ooe e s s mu m
ANO 5
(Qinto Afio Enero Febrero Marzo Abril Mayo lunio lio Agosto Septiembre  (Octubre Noviembre ~ [Diciembre
Apio it 401 401 e e LIt e 01 LI Lt Lie e
Bracol 849 8499 8499 8499 8499 8499 8499 8499 8499 8499 8499 8499
(Ceholla Temprana 01150 201150 01150
(Cebolla Tardia 459185, 459185 459185 459185,
(olflor 8348 8348 8348 8348 8348 8348 §348 8348 8348 §348 §348 848
Espirrago 178 17§
lechuga 19907 19977 19977 19907 19977 1977 19977 19977 19977 19977 19977 19977
Pepino de ensalada 311 3 31 31
Pimiento 1 2143
Repoll 1981 19681 19681 1981 198, 19681 19681 19681 19681 19681 19681 1981
Tomate consumo fresco 450 450 4502 4502 4502
Total 432 i 483614 183614 i 19977 1977 19977 i JLINE 19977 19977 i
Total 135 050 4050 4050 40542 050 4050 61978 204875 655 4810 43661 13661
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ANEXO 6: INGRESOS POR ANO

ANO 1

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio lulio Agosto Septiembre  (Octubre Noviembre  |Diciembre
Apio § 1052565($  L128654(%  1128654|$  1128654|$ 1128654|$ L1128654|$  L12BESA[$  L1BESA[S  L12865A[S  L1BESA|S 1128654$ 1128654
Brécoli § 806663 |$ 806.663) §  806663|S  806663| S  806663|S  806663|S 806663 8066E3[S  806663|$ 806.663| 806663 | $ 806.663
Cebolla Temprana § 1405%40[8  17.105940($ 17105940
Cebolla Tardia § 40989440(8  40.989.440| § 40989440 § 40989.440
Coliflor $ 732088($ 732088 | § 732088 | § 73088 (5 732088($  732088($ 732088 | § 732088 | 732088 $ 732088(5 732088 § 732,088
Espérrago $ 86.445|$ 86.445
lechuga § 39B030(§  3958030|§  3958030[$  3958030(§ 3958030|§ 3958030|¢  3950030[§  3950030[$  3958030[$  3958030[§ 3958030[§ 3958030
Pepino de ensalada § 5360359 536.035|$ 5360359 536,035
Pimiento § 4918539|$ 4918539
Repollo § 3omost|$  aomgs|$  3omaser|$  3omest|$ 3gmest|$ 3omgsr|$  3omsst|$  omsst|s  somom|$  3omgs|s omst|$  3omem
Tomate consumo fresco $ 0 1M133|S  10133[5 1083133 $ L0813[5 1043133
Total 432 § 49474705 45990603|S 45990603 | 5000164 [6 3958030 |§ 3958030 |$  3958030($  500LI64 S  500LI64)§  3958030($ 3958030 [§ 44947470
Total 135 § 65662965 66423858 6642385 S 66A2385[0 66423855 6642385 [§  10560.94($ 28753308 |5 24370805)$  2484360($ 77840 (S 7078420
ANO 2
| Enero Febrero Marzo Abril Mayo lunio lulio Agosto Septiembre  [Octubre Noviembre  [Diciembre
|Apio § L1908 2105199 2105108(S  2105129(§ 2005429(§ 210519|§  2.05129(%  205129(%  210519|§  210519|§ 2.105129($ 210519
Brécoli § LBIB36|S  161336|5  L613IB|S  L6BBI6|S 161336)§ 1613369  L61336|5  161336|S  L6BIB|S  L6BIG|S 16336)§ 168336
(ebolla Temprana § UNLELIS 3218815 34201881
(ebola Tardia § BLOTBEIO[S  L9TBETS|S  BL988T9 § 8197881
Coliflor § LMAUS|S  LAANTS|S  L4GAITS|S  L4AITS| S L4GALTS| S L4eALTS|S  LAGAITS|S  L4GAIIS|S  L4GATS|S  L4eANTS|S  L4GAITS[ S 1464.175
Espérrago § IS 1
Lechuga § 7916061(5  7916061| % 7960619  7916061(9 7916061| % 7916061)% 7960615  7TS1606L|S  7.9%6061(S  7916061(9 7916061|% 7916061
Pepino de ensalada §L0N00(5  L0000(8 L000(5 L0700
Pimiento §umum(s  asm
Repollo § TO%L[S  T90%61|5  T0009L(5  T%61(S TM0%1|S TOMEL|S  To0961(§  TOM96L|S  TOM9%L|S  TM9%61(S TM%L|§ 7949961
Tomate consumo fresco §  L086267)9  2086267(% 208667 § 20862675 2086267
Total 432 § 808000015 919812068 91981206 S 10002327(5 7916061 |5 7916061|S  791606L(S 10002327 (S  10002327(S  7M6061[S 7916061(9 89894940
Total 135 § BISNS  BISR|S BARSR[S 134590(5 134325925 LIS |S 2969669 (S 51354439 (S ABSROML[S  BAIGSAL[S 14204662(5 1420466
ANO 3
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo lunio lulio Agosto Septiembre  |Octubre Noviembre  [Diciembre
Apio § STEM|S  3ISTEM|S  3ASTEM[S  31TeM|S BISTEM|S BMSTEN|S  BASTEM[S  MSTEN|S  IISTNA(S  31764(S LSTEM|S  3LT6M
Brocoli § 299015 249%0[§  24990(S  241900(§ 24199%0[§ 24199908 24199%0($  2419990)%  2419990|%  2419%00(§ 24199%0(§ 2419990
(eholla Temprana § SLamAM(S smuls  saman
(eholla Tardia § 10068319(8  122968319] § 122968319 § 10968319
Colflor § L623(S  219263)§ 21962639 21962638 2096263(§ I663[S  LA66|S  2M96283|8  2096283)9  LM%62R3|S L16M3|S 2196283
Espérrago § WS 2a3m
lechuga § ILBAL)S  LLSTA0L|S  LLSTA0L|S  1gnA001|§ LLSTAOSL|S ILTAOO1)S LLSTAOSL|S ILTAO91)S LLSTAOOL|S  L1GPA0SL|S 1LBTAOOL|S 11474081
Pepino de ensaada § 16081043 160BA0A|S 160BA0A[S  L60BINH
Pimiento § ISSEI6|S  14TEL6
Repollo § UOMM|S 19§ 119482(5 11942 S MIUIM(S 1AM(S 1L9M|S  1SUMN(S  1IUIN|S  UIMIM(S 1| 115490
Tomate consum fresco § 3040008 3DBA0[S 319400 § 0 3040(8 319400
Total 432 § 1300040915 1397L809(S 137970809 (S 15003490 (S I0GTA09L (S L1GTA09L (S 1L874091(§ 15.003491(S 15003491(S  LAGMAO9L(S 11874091 [ 134842409
Total 135 § 196988089  10A98888|5 106988889 196988089 19698888 5 19698888 S 3445A504|S SAOLESH (S MEALT)S  TAEMAB[S 1306MR|S  U306M
ANO 4

Enero Febrero Marzo Abril Mayo lunio lio Agosto Septiembre ~ |Octubre Noviembre  [Diciembre
Apio § A0S 4NO2B|S  42O2B(S  A202S8|S A20L8(S A20B|S  42028(S A2OB|S  4202%|S  420N8|S 4202|5420
Bracol § JM6EB(S  3MGER|S  3M6EI(S  IMGER| S IMGESI| S MGAR|S  A6EI(S  AM6EI|S  IMGER|S  JEI|S W6EB[S 366N
(ebolla Temprana § GRABTGLS GRABTGL)S  6BAZITRL
(ebolla Tardia § 13951758(8 163057758 § 163950758 § 1605
(olflor § L0 L08|S  29ML|S 29[S 2BLS L08/U|S  L0B|S 295 205 L9MBL[S 20m|S 2083
Espértago § WS s
lechuga § BEMUIS  Ba|S  sst|s s S| sam|S BEMI(S  BEMM|S Bam|S  BEMM|S BEMM|S B
Pepino de ensalada AN EE | R N N Y AIS
Pimiento S 1061154[5 1060154
Repollo § BENIB[S 1580938 15809B(S 1589093| S 1589093|§ 15A%IB|S LENIB(S LENIB[S  BANIB|S  LENIB|S LENIB[S 158
Tomate consumo fresco § LIMS|S  amsu|s  4msu § AIMSM|S  AImsu
Total 32 § 197698795 183962413|5 183962413 |5 00M855|S 1SHML(S BHN|S BAUNLIS  MOMKE (S 00046555 B[S BEUN|S 1978987
Total 135 § ISIBA(S  26265184(S 26265184 | 262651845 26265184 (S 2626584 (8 40| LATOBSTT(S ONUTBSG[S  O6AR0RH|S 2AMB|S 2840933
ANO 5

Enero Febrero Marto Abril Mayo lunio lulio Agosto Septiembre  (Octubre Noviembre  [Diciembre
Apio § GEL3T|S  6EL3LT| S 6EEL3LT|S  66RL31| S 6EGL3NT|S 6G6L3T|S  6AGL3IT|S  GAAL317|S  6G6L3LT|S  6G6L3LT|S 66AL3NT| S 6.661.317
Brcoli § 14108880(%  14108880( 9 14088805 14108880( S 14.08880| % 14108880($ 14.108880(S 14.108880($ 14.108880(S  14.1088%0| 5 14108880(S 14108880
Cebolla Temprana § 33B908502(S 3339085025 333908502
(Cebolla Tardia § B11309612|8  817.349612| § 817349612 § 811349612
Coliflor § 13858386)$  13858386( 5 138583865 13858.386( S 138583869 13858.386(9 13858386(S 13858386($  13858386(S  138583%6| 5 13858.386(S 1385836
Espérrago §2900099(5 2901099
Lechuga § 35469808|8  3.469808|§ 35469808 (S 35.469808| § 35469808| S 35469808|5 35AG0808( S  354G0808(S  35469808|5  35469808|§ 35460808( S 35469808
Pepino de ensalada §simgn($  siman|$ siman|s 517181
Pimiento § 3SBAT5(S  358ALT5
Repollo § N6042|§  N6043| 5 060425 670432(S 06042 § ET04(§  N60M2|S  NE0M2|S  REAL(S  N6NAL| S NE04R|S 67043
Tomate consum fresco § B014308)5  BOM3B[S 8014308 § B0M308(S 8014308
Total 432 § 8528194195 860833727|5 86083327 [ A3ABANIS|S 35469808 [§ 35469808 |9 354698088  A3ABAIS|S  MABAAIS[S  3460808(S 35469808 |5 852819419
Total 135 § G1209015|8  67.299015|8 67299015 | 67.299015(9 67.298015 [§ 67299015 |9 1028831908 4396927918 409286488 §  40G.3853R9[S 72476887 (S 72476887
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ANEXO 7: Folleto de almaciguera

Cavidades por m? 1728
cc por cavidad 10
Profundidad cavidad mm 46
Diametro superior cavidad mm 18
Almacigueras por bulto 22
Largo mm 640
2 ANEXO 8: Presupuesto de
Ancho mm 300 .
marketing
. Alto mm 50
Ano 1
PRESUPUESTO PRIMER ANO
*Pagina Web y Posicioremiento Web $ 75000]$ 75000[$ 75000)$ 75.000]$ 75000[$ 75000|$ 75.000]$ 75000($ 75000]$ 980.000|$ 75.000(§ 75000
Certificado Verisign Sequridad $ 189.900
*Hosting § 77350 $ 77.350[ $ 77.350] § 77.350| § 77.350| § 77350 § 77.350[ § 77.350[ $ 77.350[ $ 77.350] § 77.350| § 77.350)
**Muestras $ 20000{$ 20000{$ 20.000|$ 20.000|$ 20.000{$ 20.000{$ 20.000{$ 20.000|$ 20.000|$ 20.000{$ 20.000|$ 20.000
*Folletos $ 211.2%5 § 211225 $§ 211225
**Packaging § 256.534($ 265.380($ 265.380($ 61922($ 53076|$ 53076|$ 79614|$ 176920($ 150.382|$ 150.382|$ 61922|$ 265380
*Comercial Radio §5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | §5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | §5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000
Promociones
**Regalos Pendrive $ 98.200 $  98.200 $ 98.200 $ 98.200 $ 98.200 $ 98.200
*Regalos Libreta § 60.000 $ 60,000 $ 60000 § 60.000 $ 60,000 § 60.000
Descterios $2575.702 | $2.631.649 $1468.598] $1412.120[ § 556,823 $2.606.525
Relaciones plblicas
Viaticos Relacionador Publico $ 140.000 |$ 140.000 | $ 140.000 |$ 140.000 [$ 140.000 [$ 140.000 |$ 140.000 |$ 140.000 |§ 140.000 [$ 140.000 |$ 140.000 |$ 140.000
Pesties Relacionador Publco $ 150000 |$ 150000 |$ 150.000 |$ 150.000 [$ 150000 [$ 150.000 |$ 150.000 |$ 150.000 [§ 150000 [$ 150000 |$ 150.000 |$ 150.000
$9.08911 $8714379 $6.240.930 95879272 $6.028626 $6.08L65L $6.055.164 $5.994270 $7594530 $8284852 $6.594.295 $8.900.480
Afo 2
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PRESUPUESTO SEGUNDO ANO

*Pagina Web y Posicionamiento Web $ 75.000{ § 75000[$ 75000{$ 75000|$ 75000($ 75000{$ 75000{$ 75000/ § 75.000]$ 980000| $ 75000 $ 75000

Certificado Verisign Seguridad §  189.900

*Hosting $ 71350 § 71350 § 773500 § 77.3500 $ 77.350) $ 77.350| § 77.3500 § 77.3500 § 77.350[ § 77.350[ § 77.350| § 71.350)

**Muestras $ 20000($ 20000($ 20000{$ 20.000{$ 20.000{$ 20.000{$ 20.000{$ 20.000]$ 20000|$ 20000|$ 200008 20000

*Folktos § 21340 $ 201225 § W5

**Packaging §  513068[$ 530.760{$ 530.760[$ 123844|$ 106.152|$ 106.152|$ 150.228|$ 353840% 300610/ 300764|$ 114998|$ 521914

*Comercial Radio $ 5.35.000($ 5,355,000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000 | $5.355.000( §  5.355.000

Promociones

**Regalos Pendrive § 196400 $ 196400 $ 196400 $ 196400 $ 196400 $ 196400

*Recalos Libreta § 120000 $ 120000 $ 120000 $ 120000 $ 120000 $ 120000

**Desclentos §  5151317|$ 5.255.690 $2.920.588 | $2.816.630 | $1.106.036 | § 5204980

Relaciones pblicas

Viaticos Relacionador Publico § 140000 |$ 140000 § 140000 [$ 140000 {$ 140.000 [$ 140.000 |$ 140.000 [$ 140.000 [$ 140.000 |$ 140.000 | 140000 |§ 140000

Pasajes Relacionador Publico § 150000 ($ 150000 $ 150000 [$ 150000 {$ 150.000 {$ 150.000 |$ 150.000 |$ 150.000 {$ 150.000 |$ 150.000 |$ 150000 |§ 150000
$12.209435 $11.603800 $6.664510 $5.941.194 96230902 $6.134.727 $6.292.978 $6.171.190 $9.372948 $9.839.744 §7.354784  $11.755.469

Afio 3

PRESUPUESTO TERCERANO

*Pagina Web y Posicionamiento Web §  75000[8  T5000{$  75000[$  75000{§  75000{$  75000($  75000($  75000($  75000{$  980.000{$  75.000($ 75000

(Certificado Verisign Seguridad $ 180900

*Hosting $§ TIHS T § 70| 70| $  7r0|$  7TI0[S  TIAO[S TR0 S 70| § 70| § 7730/ $ 71350

**Muestras §  20000{$  20000)$  20000]$  20000/$  20000/§  20000(§  20000{$  20000{$  20000{$  20.000{$  20.000{$ 20,000

*Folktos § 2040 § 200 § 2105

*Comercial Radio § 5355000{$ 53%5000|$ 5355000|$ 5355.000|8 5355.000|§ 5355.000(§ 5.355.000($ 5.355.000($ 5.355.000($ 5.355.000{$ 5.355.000|$ 5.355.000

**Packaging § T8 S 787204 § 787204 § 176920 § 168074 § 168074 § 238842 § 530760 § 450992 § 442300 § 176920 §  767.294

Promociones

**Regalos Pendrive § 294600 § 294600 $ 294600 § 204600 § 204600 $ 204600

*Regalos Libreta $ 180,000 $  180.000 $  180.000 $ 180000 $ 180000 $ 180,000

**DescLentos § 1721065 788353 § 4304382|8 42049458 1659054 |8 7807470

Relaciones piblicas

Viaticos Relacionador Publico §  210000{$  210000|$  210000|$  210000|$  210000/$  210000($  210000($  210.000($  210.000({$  210.000{$  210.000({$  210.000

Pasajes Relacionador Publico §  25000{8 20500018  225000|$  225000|8  225000|8  225000($  225000(§  225000($  225000($  225000({$  225.000({$  225.000
$15353703 14633179 7204204 96130270 96605024 6340649 96675792 6493110 $11291324  §11534505 8272924  $14768.339

Afio 4
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PRESUPUESTO CUARTO ANO

*Pagina Web y Posicionamiento Web $ 100000] § 100.000{$ 100000{$ 1200.000{ $ 100.000) $ 100.000|§ 100.000{ $ 100.000{ $ 100.000] $1490.000| $ 100.000| $ 100.000
Certificado Verisign Sequridad $ 189.900

*Hosting $ 142800)§ 142800($ 142.800[$ 142800[ $ 142.800) § 142800/ § 142800 $ 142.800{ $ 142.800] $ 142.800| § 142.800/ $ 142.800
*Muestras $ 20000{$ 20.000/$ 20000{$ 20000{$ 20.000{$ 20.000|$ 20.000/$ 20000{$ 20.000{$ 20.000{$ 20.000]$ 20000
*Folktos § 20340 § 20340 § 220340
*Comercial Radio $ 7.735.000| § 7.735.000 | §7.735.000{ $7.735.000( $7.735.000] $7.735.000| §7.735.000 $7.735.000{ $7.735.000] $7.735.000 $7.735.000 $ 7.735.000
*Packaging $1.034.982| § 1.052.674| $1.052.674| § 238842 $ 221.150) § 221150/ § 327.302|$ 707.680{ $ 619.220] § 592.682| § 229.996| $ 1.043828
Promociones

*Regalos Pendrive § 392.800 $ 392.800 $ 392800 $ 392800 $ 392800 $ 392800

*Regalos Libreta § 240,000 $§240.000 $ 240000 $ 240000 $ 240000 $ 240000
*Descuenios $10.302.753 | $10.511.380 $5.859.176 | $5.633.260 | $ 2.212.072 | $10409.960
Relaciones piblicas

Viaticos Relacionador Publico $ 210000 |$ 210.000 [$ 210.000{$ 210.000|$ 210.000/$ 210000({$ 210.000{$ 210.000{$ 210.000|$ 210000($ 210000{$ 210.000
Pasajes Relacionador Publico $ 225000 |§ 225000 [$ 225.000{$ 225.000|$ 225.000|$ 225000($ 225.000({$ 225.000{$ 225.000|§ 225000 ($ 225.000({$ 225.000

Afo 5

$20814575 $19.99.854 §10.118.274 $8.671.642 $9.286.750 $8.875.290 $9.392902 $9.140.480 §15.543.996 $16.048.742 $11.507.668 $20.107.928

PRESUPUESTO QUINTO ANO

*Pagina Web y Posicionamiento Web $ 100.000{ § 100.000{$ 1200000{$ 1200.000{§ 100.000| § 100.000] § 100.000) $ 100.000{ § 1200.000{ § 1.490000{ $ 100.000] § 100.000
Certificado Verisign Seguridad $ 189.900

*Hosting § 142800]§ 142800|$ 142800|§ 142.800|§ 142.800| § 142.800| § 142.800{§ 142800{$ 142800 $ 142800 $ 142800 § 142800
**Mugstras § 20000)§ 20000{$ 20000{$ 20000)$ 20.000($ 20000{$ 20000|$ 20.000/$ 20000{$ 20000]$ 20.000/$ 20000
*Folltos § 20130 $ 221340 § 74250
*Comercial Radio $ 7.735.000] $ 7.735.000 $7.735.000| $7.735.000| $7.735.000 § 7.735.000 § 7.735.000{ § 7.735.000{ $ 7.735.000{ $ 7.735.000{ $7.735.000{ § 7.735.000
*Packaging $ 4590.920( § 4.644.150( $4.644.150( § 574.990| § 530.760| § 530.760) § 725.372) $2.556.494| § 2.397.266| § 2.344.190( $ 574.990| § 4.626.458
Promociones

**Regglos Pendrive $ 589200 $ 580200 $ 589.200 $ 589.200 $ 589.200 $ 589.200

*Regalos Libreta $360.000 $ 360000 $ 360000 $ 360000 $ 360,000 $ 360000
*Descuentos $46.005.922 | $46.406.637 $22.638.530 | $22.092.760 | $5.397.335 | $46.264.815
Relaciones piblicas

Viaticos Relacionador Publico § 210000 |$ 210000 [$ 210.000($ 210.000{$ 210.000({$ 210.000{$ 210.000{$ 210.000({$ 210000 |$ 210000 |$ 210000|$ 210.000
Pasajes Relacionador Publico $ 225000 |§ 225000 [$ 2250008 225000($ 225000{$ 225.000$ 225.000($ 225.000|$ 225000 |$ 225000 [$ 225000{$ 225.000

$60.399.082 $59483.567 $14.026.150 $9.007.790 $9.912.760 $9.184900 §10.107.372 $10.989.294 $34417.796 $34250.750 $15.354.325 $59.398.323
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ANEXO 9: Analisis y descripcion de cargos

Nombre del cargo Gerente

Supervisa a Jefe de Operaciones; Finanzas; Marketing y Recursos
Humanos

Cargo del que depende No aplica

Descripcion del cargo

Ejecutar la direccion de la empresa y asegurar el
cumplimiento de los deberes y obligaciones de
cada jefe departamental

Ejercer la representacion legal de la empresa
Coordinar 'y controlar la ejecucion y el
seguimiento al cumplimiento del plan estratégico
Realizar administracion global de las actividades
de la empresa buscando su
mejoramiento organizacional, técnico y financiero.
Capacidad para generar relaciones de apertura y
confianza con sus colaboradores, siendo sin
embargo exigente y estricto en el control de
resultados.

Anélisis del cargo

Titulo profesional de Administracién de Empresas
o carreras afines

Excelentes relaciones humanas y capacidad de
gestion

Experiencia minima de dos afios en el cargo o
posiciones similares

Nombre del cargo

Asesor Juridico

Supervisa a

No aplica

Cargo del que depende

Gerente

Descripcion del cargo

Estudiar y resolver los problemas legales
relacionados con la empresa, Ssus
contratos, convenios y normas legales

Defender los intereses de nuestra empresa
en todo tipo de procedimientos judiciales.

Intervenir en todo tipo de negociaciones
laborales.

Asesorar en materia de derecho
empresarial.

Analisis del cargo

Estudios Universitarios

Titulos de Abogado.

Estudios complementarios de
computacion, legales y tributarios.

2 afios de experiencia como minimo en
cargos similares
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Nombre del cargo

Jefe de Operaciones

Supervisa a

Mantenedores; Encargado de abastecimiento y
distribucion; Trabajadores de Planta

Cargo del que depende

Gerente

Descripcion del cargo

e Controlar el cumplimiento de los planes y
programas de produccioén

e Controlar los indices y costos de
produccién

e Planear los mantenimientos de las
maquinas.

e Planear, organizar y dirigir y controlar la

entrada de materias primas, permanencia y

salida de productos terminados.

Disefiar y mantener planes de contingencia

Anélisis del cargo

Trabajo en equipo

Orientacion al cliente

Comunicacion efectiva

Titulo de Ingeniero Civil Industrial

Cursos orientados a Administracion de
recursos, Manejo de Office nivel
avanzado, conocimientos en normas de
gestion de calidad, seguridad y prevencion
de riesgos.

e Experiencia minima de dos afios
cumpliendo funciones similares

Nombre del cargo

Mantenedores

Supervisa a

No aplica

Cargo del que depende

Jefe de Operaciones

Descripcion del cargo

e Diagnostica las averias de toda clase
maquinas e instalaciones.

e Realizar mantenciones preventivas Yy
correctivas a la maquinaria e instalaciones
para dejarlas en buenas condiciones de
servicio.

e Elaborar pedidos de repuestos

Analisis del cargo

e Titulo de técnico al nivel medio o superior
electromecéanica o0 mecéanica

e Experiencia como técnico superior no
inferior a un afio y como técnico medio
no inferior a dos afos

Nombre del cargo

Encargado de abastecimiento y distribucion

Supervisa a

No aplica

Cargo del que depende

Jefe de Operaciones

Descripcién del cargo

e Programar, adquirir, abastecer, custodiar y
controlar los materiales necesarios.
e Mantener al dia el control de inventario de
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la bodega

Coordinar y gestionar el control de los
bienes inventariables

Gestionar el proceso de adquisiciones
desde que nace el requerimiento Yy
monitorear los bienes o servicios hasta que
son recepcionados.

Asegurar el cumplimiento de despacho
con los clientes

Realizar procesos de seguimiento al
proceso de adquisiciones mediante
diferentes herramientas de control.
Gestionar el correcto funcionamiento del
proceso de recoleccion de materia prima.

Anélisis del cargo

Estudios de nivel superior

Experiencia minima deseable de un afio en
cargos similares

Habilidades de negociacion y
comunicacion, resolucion de calculos
matematicos, conocimiento del mercado y
proactividad.

Comunicacion Efectiva

Habilidades de planificacion y
organizacion

Nombre del cargo

Trabajadores de Planta

Supervisa a

No aplica

Cargo del que depende

Jefe de Operaciones

Descripcion del cargo

Desempefiarse ~ como  operador  de
produccion con capacidad de desarrollar
distintas tareas asociadas a las operaciones
Comunicar a los distintos equipos de
trabajo y superiores las condiciones del
proceso y posibles anomalias encontradas.

Analisis del cargo

Egresado de 4° medio preferentemente de
colegio técnico industrial

Capacidad de trabajo en equipo

Capacidad de  desarrollar  labores
repetitivas

Conocimiento de equipos industriales y de
las caracteristicas de riesgo de una

planta industrial.

Fuertes conceptos de respeto al medio
ambiente, calidad y seguridad

Honradez en su actuar y en sus relaciones
con las personas.

Capacidad de recibir criticas de su trabajo
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Nombre del cargo

Jefe de Finanzas

Supervisa a

Encargado de Contabilidad

Cargo del que depende

Gerente

Descripcion del cargo

Controlar 'y supervisar los reportes
financieros, comparando resultados reales
con los presupuestados.

Controlar costos y rentabilidad de la
empresa

Administrar los presupuestos
operacionales y las inversiones de la
empresa

Redaccién de informes financieros.

Analisis del cargo

Titulo profesional afin con el cargo
Experiencia liderando  4reas  de
administracion y finanzas

Profesional dinamico y motivado
Habilidades de Planificacion y
organizacion

Conocimiento de matematicas financieras,
principios y précticas de contabilidad

Nombre del cargo

Jefe de Recursos Humanos

Supervisa a Encargado de Reclutamiento Seleccion y
Capacitacion; Encargado de seguridad y salud
laboral

Cargo del que depende Gerente

Descripcion del cargo

Disefar, proponer y aplicar las politicas,
normas e instrucciones relacionadas con
dotaciones, remuneraciones, evaluacion
del personal y desvinculacion, velando por
la correcta y uniforme aplicacion de las
normas legales y reglamentarias, en
materia  de  derechos,  beneficios,
obligaciones, deberes e incompatibilidades
del personal.

Elaboracion del presupuesto de egresos en
el rubro de servicios personales a través de
analisis de ejercicios anteriores con la
finalidad de obtener el presupuesto
estimado para el proximo ejercicio.
Analizar el reporte de asistencia del
personal para determinar los montos a
pagar.

Participar en la elaboracién de
reglamentos y

procedimientos  relacionados con el
manejo de

recursos humanos.

Analisis del cargo

Titulo profesional del area de la
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Administracion, Ciencias Sociales o afin.
2 afios 0 mas en el desempefio de cargos
similares

Manejo de herramientas computacionales,
medio/ avanzado

Trabajo en equipo

Poseer habilidades de liderazgo
Habilidades comunicacionales

Manejo nivel medio de Microsoft

Nombre del cargo

Encargado de seguridad y salud laboral

Supervisa a

No aplica

Cargo del que depende

Jefe de Recursos Humanos

Descripcion del cargo

Organizar y coordinar los festejos y
ceremonias

Institucionales.

Asesorar técnicamente a la Unidad, en
cuanto a la creacion e implementacion de
los programas de seguridad industrial e
higiene

Dirigir los programas de adiestramiento en
materia de seguridad industrial e higiene
Velar por el cumplimiento de las politicas
y normas establecidas en el departamento,
en materia de seguridad industrial e
higiene

Investigar accidentes de trabajo, determina
sus causas Yy recomienda medidas
correctivas

Lleva y analiza estadisticas de accidentes
laborales

Anélisis del cargo

Profesional técnico en un area afin

El manejo de equipos e instrumentos de
medicion.

Comunicacion y motivacion.

Manejo y supervision de personal.
Relaciones interpersonales.

Supervisa a

No aplica

Cargo del que depende

Jefe de Recursos Humanos

Descripcion del cargo

Elaborar el programa de capacitacion, formacién
y superacién del personal administrativo y
directivo.

Realizar y redactar las publicaciones de los
requerimientos de acuerdo al perfil indicado en
las diferentes bolsas laborales.

Reclutar y filtrar candidatos iddneos para los
diferentes puestos

Coordinar las diferentes entrevistas

Mantener actualizada la base de datos de las
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tematicas vinculadas a Seleccién de Personal e

tiempos establecidos

distintas universidades,
laborales.

Disefar, implementar y ejecutar los procesos de
asociados a Seleccion de personal e Induccion,
gestionando las distintas etapas determinadas.
Brindar servicio de atencion y apoyo a los
funcionarios y jefaturas de la Institucion en

institutos y/o bolsas

Induccion.
Garantizar el cumplimiento de vacantes en
Fomentar y dar seguimiento a procedimiento que
promueven las promociones internas de personal.

Anélisis del cargo

Minimo de 1 afio en puesto similar
Capacidad y criterio en toma de decisiones
Buen manejo de relaciones interpersonales
Capacidad de trabajo en equipo
Conocimiento de pruebas
capacidad de interpretarlas.

psicométricas y

Nombre del cargo

Recolectores Base

Supervisa a

No Aplica

Cargo del que depende

Encargado de abastecimiento y distribucion

Descripcion del cargo

Reunir la materia prima
Realzar mantencion de su material de trabajo
Proponer posibles rutas de recoleccion

Analisis del cargo

Minima experiencia en cargos similares
Proactividad
4° de ensefianza media

Nombre del cargo

Disefiador Gréafico

Supervisa a

No Aplica

Cargo del que depende

Jefe de Marketing

Descripcion del cargo

Disefiar imagen de stand para exposicion del
producto

Disefiar imagenes para publicaciones impresas
Desarrollo y disefios de etiquetas, sefializaciones,
volantes, productos, logos de empresa y sitios
Web

Realiza cualquier otra tarea afin que le sea
asignada.

Analisis del cargo

Méximo 18 meses de experiencia e cargos
similares

Habilidad creativa

Responsabilidad y Honestidad

Proactividad

Estudios superiores
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Nombre del cargo

Relacionador Publico

Supervisa a

No Aplica

Cargo del que depende

Jefe de Marketing

Descripcion del cargo

Desarrollo y gestiobn de comunicacion digital
(Sitio web, redes sociales, contenido multimedia)
Organizacién, produccion y difusion de eventos
como lanzamientos, charlas, seminarios, cursos
Creacion y difusion de noticias

Elaboracion y coordinacion de plan de medios y
avisos de difusion

Apoyo en la preparacion de presentaciones
corporativas.

Coordinacion para el desarrollo de contenidos para
material corporativo.

Manejo béasico de fotografia, audio, streaming y
video

Analisis del cargo

Proactividad

Responsabilidad Ambiental

Responsabilidad

Méaximo 18 meses de experiencia en cargos
similares

Habilidades de comunicacion

Estudios superiores

Orientacion al Cliente, redaccion periodistica,
manejo yresolucion de conflictos, manejo de
office, manejo de herramientas digitales.

106




Nombre del cargo Peonetas

Supervisa a No Aplica

‘[ : \
Seleccion )—l

~
( Con base en los puestos: Y (Con base en competencias: |
L _J g ' /
* Llenar los puestos vacantes Objetivo primario * Sumar competencias
de la organizacion individuales
* Mantener el nivel adecuado L * |ncrementar el capital
c Objetivo final ..
de la fuerza de trabajo humano de la organizacion
* Rapidez para llenar . * Sumar competencias necesarias
Eficiencia P
las vacantes para la organizacion
* Puestos cubiertos y fuerza Eficaci ¢ Nluevas gompetenf;:las ashcabll]es.
de trabajo plena y completa icacia al negocio y una fuerza de trabajo
competente
* Cobertura adecuada de Indicad * Ingreso adecuado de nuevas
los puestos de la organizacion ALez el competencias a la organizacion
* Puestos cubiertos/costos * Competencias sumadas/costos

Rendimiento sobre
la inversion

R —

de seleccion de seleccion

ANEXO 10: Contrato de trabajo

P
. BIO )
Anexo XX Modelo de Contrato de Trabajo S
CONTRATO DE TRABAJO

En ... I TR 4 (ST de 20...... entre (nombre o
FAZON  SOCIAL).....cviiieiceietiete ettt ettt e e e e o, RUT....... ,
representado(a) legalmente por don(a)...........coooveiiiiiiiiiiiiiiiiii ,
cédula de identidad.................... , ambos con domicilio en
......................................................................... comuna de ................, en adelante el
"Empleador” Yy dON de  nacionalidad
................................................... , nacido el .....de.............de............., domiciliado en
................................................ , comuna de........., RUT e,
proveniente de....................... , en adelante "Trabajador". Se ha convenido el siguiente
Contrato Individual de Trabajo:
PRIMERO : EI trabajador se compromete y obliga a prestar servicios como
................................................. u otro trabajo o funcion similar, que tenga directa relacion
con el cargo ya indicado, en el Departamento (SecCiOn) ........c.ccccoovvveiiieieiieeenas :
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ubicado €N ...ooovveiiiiiiieeieen , comuna de ........... , pudiendo ser trasladado a
otro Departamento o Seccion de la Oficina Principal o de cualquiera de las Agencias del
Empleador, a condicion que se trate de labores similares, en la misma ciudad, y sin que
ello importe menoscabo para el trabajador, todo ello sujeto a las necesidades operativas
de la Empresa.

SEGUNDO : JORNADA DE TRABAJO

El trabajador cumplird una jornada semanal ordinaria de................. horas, de acuerdo a la
siguiente distribucion diaria: lunes a ......ccceeiiiieiiennnn, ,ode a
....................... horas. La jornada de trabajo sera interrumpida con un descanso
de.i minutos, entre laS........c.cceeevenene y laS.iiiiis horas,

destinados a la colacion, tiempo que serd de cargo del .........ccoovevveierierenene s
TERCERO: Cuando por necesidades de funcionamiento de la Empresa, sea necesario
pactar trabajo en tiempo extraordinario, el Empleado que lo acuerde desde luego se
obligara a cumplir el horario que al efecto determine la Empleadora, dentro de los limites
legales. Dicho acuerdo constara por escrito y se firmara por ambas partes, previamente a
la realizacion del trabajo.

A falta de acuerdo, queda prohibido expresamente al Empleado trabajar sobre tiempo o
simplemente permanecer en el recinto de la Empresa, después de la hora diaria de salida,
salvo en los casos a que se refiere el inciso precedente.

El tiempo extraordinario trabajado de acuerdo a las estipulaciones precedentes, se
remunerara con el recargo legal correspondiente y se liquidara y pagara conjuntamente
con la remuneracion del respectivo periodo.

CUARTO: El empleado percibira un sueldo de B
(oo ) mensuales, pagaderos por meses vencidos.

Las deducciones que la Empleadora podrd segin los casos - practicar a las
remuneraciones, son todas aquéllas que dispone el articulo 58 del Codigo del Trabajo.
QUINTO : EI trabajador, asimismo, acepta y autoriza al Empleador para que haga las
deducciones que establecen las leyes vigentes y, para que le descuente el tiempo no
trabajado debido a atrasos, inasistencias o permisos y, ademas, la rebaja del monto de las
multas establecidas en el Reglamento Interno de Orden, Higiene y Seguridad, en caso que
procedieren.

SEXTO: La Empresa se obliga a pagar al empleado una gratificacion anual equivalente al
25% (veinticinco por ciento) del total de las remuneraciones mensuales que éste hubiere
percibido en el afio, con tope de 4,75 Ingresos Minimos Mensuales.

Esta gratificacion se calculara y liquidara y anualmente

La gratificacion asi convenida es incompatible y sustituye a la que resulte de la aplicacion
de los articulos 47 y siguientes del Codigo del Trabajo.

Para los efectos de cotejar la gratificacion convenida en esta clausula con la que, segln la
ley, eventualmente podria corresponder al Empleado, los valores anticipados
mensualmente se reajustaran en conformidad con lo dispuesto en el articulo 63 del
Caodigo del Trabajo, y se entenderd que fueron abonados con carécter de anticipos de
dichas gratificaciones legales.

Con todo, si las sumas anticipadas a titulo de gratificacion convencional resultaren
mayores que las que legalmente correspondieren al Empleador, el exceso se consolidara
en su beneficio.

108




SEPTIMO: El empleador se compromete a otorgar o suministrar al trabajador los
siguientes beneficios:

Q) e D) 4 PSR

El trabajador se obliga y compromete expresamente a cumplir las instrucciones que le
sean impartidas por su jefe inmediato o por la Gerencia de la empresa y, acatar en todas
sus partes las disposiciones establecidas en el Reglamento de Orden, Higiene y Seguridad
las que declara conocer y que, para estos efectos se consideran parte integrante del
presente contrato, reglamento del cual el trabajador recibe un ejemplar en este acto.

OCTAVO : Las partes acuerdan en este acto que los atrasos reiterados, sin causa
justificada, de parte del trabajador, se considerardn incumplimiento grave de las
obligaciones que impone el presente contrato y daran lugar a la aplicacion de la caducidad
del contrato, contemplada en el art. .160 N°7 del Cddigo del Trabajo

Se entendera por atraso reiterado el llegar después de la hora de ingreso durante
......................... dias seguidos o0 no, en cada mes calendario. Bastara para acreditar esta
situacién la constancia en el respectivo Control de Asistencia.

NOVENO: El presente contrato regira .........c.coocevevreneienenereneneene pero cualquiera de las
partes, 0 ambas, segun el caso, podran ponerle término en cualquier momento con arreglo
alaley.

DECIMO: Para todas las cuestiones a que eventualmente pueda dar origen este contrato,
las partes fijan domicilio en la ciudad de Valparaiso.

DECIMO PRIMERO : Se deja constancia que el Empleado ingresé al servicio de la
Empresa con fecha .....de ................de 20......

El presente contrato se firma en dos ejemplares, quedando en este mismo acto uno en
poder de cada contratante.

ANEXO 11: Modelo de publicacion en el diario

/ SE BUSCA PERSONAL PARA EMPRESA EN \

CRECIMIENTO
PERFIL PROFESIONAL
6 meses de experiencia
Titulo Técnico
Trabajo en equipo

PERFIL PERSONAL
Deseos de superacién
Compromiso laboral
Honestidad

\ Manda tu curriculum al siguiente e-mail reclutabio@gmail.com /
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ANEXO 12: Insumos para la recoleccion

Caracteristicas
* Encajabley facil de transportar.

AR Cantidad d *  Fdcil manejo de un material seguro y
L. duradero.
VIVIendaS : » Alto grado de flexibilidad en la tapa y el
) ~ cuerpo.
2019 20( » Perfil de |a tapa redondeada para una
2020 10( EEEN mejor dispersion de agua de lluvia.
. * Interior disefiado suavemente para
2021 10c Contenedor de basura 770 litros asegurar el vaciado dptimo y su facil
limpieza
2022 10 $206.000 + IVA
2023 1000

ANEXO 13: Colocacion y surtido de productos

Resumen colocacion y surtido de pedidos

Orden de Recepcion de Fabricacion Embalaje Distribucion o Servicio Post
Compra orden de compra Retiro en Local Venta

ANEXO 14: Logistica de la cadena de suministro

LOGISTICA INVERSA «—» LOGISTICA “VERDE”

LOGISTICA VERDE: ENCARGADA DE MEDIR Y MINIMIZAR EL IMPACTO
ECOLOGICO DE LAS ACTIVIDADES LOGISTICAS

INVENTARIOS

e Obsolescencia [ = |



ANEXO 15:

Clientes comercios hogares colegios familias

/\ ® o

o 2
Distribucién a Generacion de residuos
clientes (Materia prima)

Produccion

Recoleccion por
almacigueras

recolectores base

Recoleccién en fabrica
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ANEXO 16: Distribucion planta

I

1

ANEXO 17: Inversion operaciones

COSTO TOTAL MAQUINA SIN IMPUESTOS ADUANEROS
Detalle us CLP

FOB 12.672,00 8.431.315
FLETE 1.500,00 998.025
SEGURO 150,00 99.803
COSTO CIF 14.322,00 9.529.143
VALOR ADUANERO 14.322,00 9.529.143
AD VALOREM 6%0] - -
IVA 19% 2.721 1.810.537
TOTAL $17.043,18 $11.339.679,81
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DESEMBOLSOS Y GASTOS PORTUARIOS Y DE TERCEROS:
Detalle Costo
HONORARIOS AGENTE DE ADUANAS $31.768,00
GASTOS DE DESPACHO $23.287,00
IVA DE FACTURA AGENTE DE ADUANAS $10.460,45
DESCONSOLIDACIONO $287.000,00
IVA DESCONSOLIDACION $54.530,00
MOVILIZACIONES PORTUARIAS $189.000,00
IVA MOVILIZACIONES PORTUARIASO $35.910,00
FLETE TERRESTRE HASTA DESTINO $250.000,00
IVA FLETE TERRESTRE $47.500,00
TOTAL $929.455,45
GASTO TOTAL DE DESADUANUAMIENTO $2.739.992,56
RESUMEN COSTO TOTAL MAQUINA
Descripcién Precio Unitario| Cantidad Costo Bruto IVA Costo Neto
Maquina $11.339.679,81 1 |$11.339.679,81|$1.810.537,11| $9.529.142,70
Gastos aduaneros $929.455,45 1 $929.455,45( $148.400,45| $781.055,00
TOTAL $12.269.135,26 1 |$12.269.135,26| $1.958.937,56| $10.310.197,70
Costo de un triciclo de carga
Costo Detalle uUs CLP
electric version cargo
FOB tricycle cost 1.010 672.004
Seguro Insurance 20 13.307
Flete Shipping cost 350 232.873
CIF TOTAL COSTO CIF $1.380,00 918.183
Afo d.e Cantidad de Recolectores In.v.er5|c'>n en Invers@n en
operacion bicicletas US |pesos Chilenos
2019 2 $2.760,00[ $1.836.366,00
2020 2 $0,00(-
2021 3 $1.380,00 $918.183,00
2022 3 $0,00|-
2023 6 $4.140,00 $2.754.549,00
Costo de un triciclo de carga Afio 2019 Cantidad= 2 1 3
Costo Detalle uUs CLP CLP CLP
electric version cargo
FOB tricycle cost 2.020 1.344.007 672.004 2.016.011
Seguro Insurance 40 26.614 13.307 39.921
Flete Shipping cost 700 465.745 232.873 698.618
CIF TOTAL COSTO CIF 2.760 1.836.366 918.183 2.754.549
IVA 19% Sobre el costo CIF 524 348.910 174.455 523.364
TOTAL 2.185.276 $1.092.637,77| $3.277.913,31
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DESEMBOLSOS Y GASTOS PORTUARIOS Y DE TERCEROS:
HONORARIOS AGENTE DE ADUANAS $31.768,00
GASTOS DE DESPACHO $23.287,00
IVA DE FACTURA AGENTE DE ADUANAS $10.460,00
DESCONSOLIDACIONO $187.000,00
IVA DESCONSOLIDACION $35.530,00
MOVILIZACIONES PORTUARIAS $159.000,00
IVA MOVILIZACIONES PORTUARIASQ $30.210,00
FLETE TERRESTRE HASTA DESTINO $150.000,00
IVA FLETE TERRESTRE $28.500,00
TOTAL $655.755,00
TOTAL DESEMBOLSOS (+IVA CIF) $1.004.664,54
TOTAL COSTO TRICICLO DE CARGA INVERSION 2019 $2.841.030,54
RESUMEN INVERSION TRICICLOS DE CARGA ANO 2019
Descripcién Precio Unitario| Cantidad Costo Bruto IVA Costo Neto
Triciclo de carga $1.092.637,77 2 $1.836.366,00 $348.909,54| $2.185.275,54
Gastos aduaneros $655.755,00 1 $551.054,62 $104.700,38 $655.755,00
TOTAL $1.748.392,77 $2.492.121,00 $453.609,92| $2.841.030,54
RESUMEN INVERSION TRICICLOS DE CARGA ANO 2021
Descripcién Precio Unitario| Cantidad | Costo Bruto IVA Costo Neto
Maquina $1.092.637,77 1 $918.183,00 $174.454,77| $1.092.637,77
Gastos aduaneros $655.755,00 1 $551.054,62 $104.700,38 $655.755,00
TOTAL $1.748.392,77 1 $1.748.392,77 $279.155,15| $1.748.392,77
RESUMEN INVERSION TRICICLOS DE CARGA ANO 2023
Descripcién Precio Unitario| Cantidad Costo Bruto IVA Costo Neto
Maquina $1.092.637,77 3 $2.754.549,00 $523.364,31| $3.277.913,31
Gastos aduaneros $655.755,00 1 $551.054,62| $104.700,38| S$655.755,00
TOTAL $1.311.222,77 3 $3.305.603,62 $628.064,69| $3.933.668,31
Detalle Cantidad | Precio bruto IVA Precio neto Total IVATOTAL
basureros casas 2.000 1.429 271 1.700 3.400.000 542857|haddad
Punto Limpio planta 1 1.442.000 273.980 1.715.980 1.715.980 273980|ingequipos
PL Empresas y condominios 20 101.176 19.224 120.400 2.408.000 384471|haddad
PL Colegios y universidades 10 10.000 1.900 11.900 119.000 19000|haddad
basureros Publicos (pymes) 30 14.454 2.746 17.200 516.000 82387|haddad
TOTALES $8.158.980,00| $1.302.694,29
Inversién en estanteria:
Neto IVA Bruto proveedor
Precio 49.900 9.481 59.381 supermaq
Alternativa A
Afio de Unidades |produccion| Hdeop.x Total de Total Inversién en
operacion anuales diaria dia bandejas bandejas
$2.019,00 207.428 864 1 108 6.415.248 |Supermaq

Inversion en secadora ultimo ano:
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Valor délar 5665,35|

COSTO TOTAL MAQUINA SIN IMPUESTOS ADUANEROS
Detalle Us CLP

FOB 8.000 5.322.800
FLETE 1.500 998.025
SEGURO 150 99.803
COSTO CIF 9.650,00 6.420.628
VALOR ADUANERO| 9.650,00 6.420.628
AD VALOREM 6%0 - -
IVA 19% 1.834 1.219.919
TOTAL $11.483,50 7.640.547
| Total Impuestos aduaneros $781.055,00|
|TOTALCOSTOSECADORA S&42160L7ﬂ

Anexo: Respaldo Reunién con el SEREMI asesoria para el proyecto

GABRIELA DEL CARMEN L.. 4
para cfuentes
29 may. Ver detalles

Petlc!gn de - Estimado Christian:
reunion
Junto con saludar, el motivo del presente es solicitar
una reunion para solicitar tu ayuda respecto a
materias de reciclaje y del proyecto que te comenté.

Quedo atenta a tus comentarios.

Muchas gracias por todo!

Christian Alfredo Fuentes.. 4 @
para mi
5 jun. Ver detalles

Estimada Gabiriela,

Respuesta -

SEREMI

Junto con saludarte, de acuerdo a lo
conversado los puedo recibir el miércoles 14
de junio a las 16:30 horas, en la SEREMI Medio
Ambiente ubicada en Avenida Argentina N°1,
Piso 2, Oficina 201, Edificio Plaza Bardn,
Valparaiso (es un edificio de 9 pisos con
fachada exterior de vidrio, queda cerca del
Jumbo). Ver imagen bajo pie de firma.

Haran presentacion o sélo conversamos?.-
11

Atento a confirmacion, se despide.

L L



Confirmacion
de reunién

Reprogramacién
reunion SEREMI

Respuesta
reprogramacion

=)

=)
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para Christian
5 jun. Ver detalles

@ GABRIELA DEL CARMEN L... &

Estimado Christian:

Confirmamaos presencia para ese dia y agradecemos
enormemente tu voluntad. Con respecto a tu
pregunta, me gustaria un complemento de ambas,
para mostrarte primero el enfoque que tenemos, lo
que hemos avanzado y que nos retroalimentes en
base a eso (conversacion). Todo lo anterior,
evidentemente, sujeto a tus tiempos, y de verdad
espero no importunar tu trabajo.

Estamos en contacto.

Muchas Gracias!!
Christian Alfredo Fuentes... &

para mi
8 jun. Ver detalles

eeo

Estimada Gabriela, necesito reprogramar la
reunion para el lunes 19 de junio a las 16:30
horas.

Atento a tu confirmacién, se despide.

: CHRISTIAN FUENTES G.
Gobierno z

|, de Chile Profesional

Recursos Naturales, Residuos y Ev. de Riesgo

SEREMI del Medio Ambiente

Region de Valparaiso

Ministerio del Medio Ambiente
www.mma.gob.d (56-32) 2517254

§UND

MIS RESIDUOS @ MI RESPONSABILIDAD

@ GABRIELA DEL CARMEN L... &

para Christian
9 jun. Ver detalles

Ningun problema! Se agradece demasiado que me
avisaras con anticipacion.

Nos vemos el 19!



Anexo 1: Datos considerados para estimaciones del Sistema de Reciclaje

Datos habitantes Placilla de Pefiuelas
_ pesimista optimo Optimista
Cantidad de habitantes 70.000 85000 100.000

Viviendas 21.212 25.758 30.303
Fuente: Datos CENSO 2016

Datos considerados para sacar la tasa de reciclaje

tasa de crecimiento papel y cartén 5,60% anual

Consumo p/canualdepyc 27,8 kg/hab/anual
Consumo x 200 alma 35 kg de papel

mp x alma 0,175 kg/ almaciguera
Habitantes 85000 2016
Tasa de crecimiento demografico 1% %

Tasa promedio del crecimiento de la poblacion en Chile

Chile 1 Tasa de crecimiento demografico

1,0% cambio anual (2015)

Peri
1,3%

¢ Chile
1,0%

Brasil
0,9%

Fuente: Banco Mundial
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Datos proyectados y tasa objetivo de reciclaje

Escenario optimo = optimo de habitanes y considerando tasas de crecimiendo poblacion y consumo de papel

Detalle 2019 2020 202 202 2023
Consumo p/c papel 45 a8 51 53 56
Cantidad habitantes curauma 87.576 88.451 89.336 90.29 91132
cantidad total papel curauma 3.975.604 4.240.220 4.522.449 4.823.463 5.144.513
Qalmacigueras a producir 207.428 414.85 622.284 829.712 2832312
mp necesaria 36.300 72,600 108.900 145.200 495.655
Tasa reciclaje 0,91% 1,70% 241% 3,01% 9,63%

Fuente: elaboracion propia

2.1 Cantidades de residuos y EyE

De acuerdo al diagnéstico (Etapa 1), las cantidades de EyE disponibles (que
configuran posteriormente la corriente de residuos de EyE) y el consumo per cépita

relacionado,
continuacion.

basado en el

consumo aparente,

se presentan en

la tabla a

Tabla 2-1 Estimacion de EyE disponibles y recuperados en Chile al 2010

EvE Consumo | Recuperaciéon | Recuperacion | Recuperacion EyE no
Segmento disponible | per capita total actual | EyE a nivel EyE a nivel |recuperado
9 de EYE industrial de RSM

ton/aiio [ kg/hab./aiio % ton/aiio ton/aiio ton/aiio
EVE papel | 474 651 27,8 81,8% 232.879 155.253 86.520
y carton
EyE vidrio 292.014 17 53,9% 126.000 31.500 134.514
EvE metal 100.665 5,9 42,8% 32.761 10.345 57.559
EyE
plra'st'cos 355.934 20,8 12,5% 34.230 10.225 311.479

Fuente: Elaboracion propia, basado en dtos de CENEM y Aduana

Las proyecciones del crecimiento del consumo aparente®, requeridas para los
escenarios, se indican para los principales tipos de EyE relacionados con los RSM en

la siguiente tabla.

Fuente: Material rescatado del informe enviado por el SEREMI del Medio Ambiente

Anexo 2: Puntos estrategicos sistema de reciclaje
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Anexo 3: Detalles de contratacion de recolectores base necesarios para la produccion

Para el calculo de los recolectores base se evalué 3 alternativas. En este proceso se
consideran las siguientes metas de recoleccion diaria, las cuales fueron estimadas en base a la

materia prima necesaria anual (Véase Anexo 1).

Ano 2019 2020 2021 2022

2023

mp diaria necesaria 151 302 454 605

2065

La materia prima necesaria diaria a recolectar esta expresada en kilogramos

Alternativa A

Las cantidades de residuos reciclables recolectados por un reciclador de baseson muy
variables y dependiendo de la jornada laboral, la zona, el sistema detrabajo y su

equipamiento; se indican diferentes cifras:
e 2a15ton/mes, segin MNRCh26
e 10a4.000 kg/dia, segin Casa de la Paz27

[ ]
de
acuerdo a un monitoreo hecho en Estacién Central y Maipu28

Estacidon Central y Maipu Viviendas horas diarias Kg/diarios
1recolector base 55 10 450

Fuente: Ministerio del Medio Ambiente
En base a lo anterior, se calcul6 proporcionalmente lo siguiente:

Alternativa A

Placilla de Pefiuelas Viviendas dia horas diarias Kg/diarios
1recolector base 44 8 360

Minimo 55 viviendas por dia en jornada de 10 horas, equivalente a 450 kg/dia,

Coémo resultado tendremos que necesitamos para cumplir nuestra meta de tasa de recoleccion lo

siguiente:
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TOTAL RECOLECTORES 12 ANO 1

Alternativa B

Segun la noticia del observador que dice “dependiendo de las comunas, mensualmente los
recicladores retinen entre 2 a 15 toneladas de material reciclable. Nimeros no menores,
considerando que a través de su gestion, es posible recuperar cerca del 70% de los residuos
solidos domiciliarios reciclables (entiéndase papeles, cartones, aluminios, chatarras ferrosas
y no ferrosas, y dentro de los ultimos afios, algunos distintos tipos de plasticos como los PET)
que llegan a las plantas de reciclaje y cuya vida util podria extenderse considerablemente”.

Alternativa B
toneladas kg/ mensuales diarios
1recolector 2 2.000 100 kg
1recolector 15 15.000 750 kg

Fuente: http://www.elobservatodo.cl/noticia/sociedad/el-valor-de-los-recicladores-en-la-cadena-de-reciclaje

Finalmente necesitaremos para el afio 2 recolectores:

|TOTAL RECOLECTORES 12 ANO 2
Anexo 4: Cotizacion bicicletas de carga

Primeras negociaciones:

Hi,Mr Gabriela

How are you ?

thanks for your inquiry from Alibaba.

We are professional in tricycle for more than 8 years.

[ think our tricycle is more suitable for your recycle business.

Our high quality trike,use for cargo transportation,easy to maintain,good
climbing ability,safety drive and parking.

Here is the quotation .

Price range :

for 1~2 pieces :Pedal version: $810/pc; Electric version: $1010/pc;
for 3~5 pieces :Pedal version: $710/pc; Electric version: $910/pc;
for 6~10 pieces :Pedal version: $630/pc; Electric version: $830/pc;

One 20 feet container (11~20 pieces):Pedal version: $610/pc; Electric

version: $810/pc;
Feed back:
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‘ .
= 516,668,441

.‘

f“wm-0 -1
e 7 \ ,

Shipping:

What seaport is near your city?i can check the shipping cost for you.

Color :
Additional Color Choice for base frame.
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BLACK RED BEUE GREEN @ MILK = WHITE

Factory:

| A_
;ﬁ'ﬁ_.

L Lo
e

Questions:

1.What seaport is near your city?

2.how many tricycle do you need ?electric version or pedal version?
3.what color do you like ?

Waiting for your reply
Regards,
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Mr. Boris Zhao | Manager | Huaibei Jinxin Electric Bicycle Co.,Ltd.
WhatsApp/Mobile/ Skype/Wechat :+86 15262053622

Tel: +86 0561 4173997

Web: www.jxcycle.com Facebook: www.facebook.coml/jxcycle Jhcyc’e

E-mail con Cotizacion Final

Hi,Mr Gabriela,
Nice Monday,
Here I checked the CIF cost for you :

To Valparaiso(Chile) port:

For one piece: the shipping cost is $350,the electric version cargo tricycle cost $1010 ,insurance
cost :$20

So the total cost is $350+$1010+$20=$1380

For 200 pieces :they will carry by 5 containers (40-feet),the shipping cost is $4750 for each.
The total shipping cost is $4750*%5=$23750 ,the electric version cargo tricycle cost
$800*200=$160000, insurance cost :$200

So the total cost is $23750+$160000+$200=$183950

Payment:50% in advance and 50% before shipment

Any questions,just reply me .
regards,

Detalles técnicos (Technical feature):
Load ability: 280 k.

Type: 500w rear motor with differential/font motor  Driveline: Chain(KMC brand)
Transmission: 7 gear speed(SHIMANO brand) Max Speed (km/h): 30-60

Battery: 48V/20ah Stroage Battery Full charge endurance: 40

Brake | Front: V brake(PROMAX brand) Wheel [ Front: 2072125

Brake | Rear: Hydraulic disc brake Wheel / Rear: 2.25"19

Trike L*W*H{mm) 2350 * 1150 * 1700 Load capacity: 280K gs

Box L*W*H{mm) 1220 * 900 * 430 Cradeability: 35°

Style: CKD/SKD G.W./IN.W. (kg): 1301107

Qty: 20pcs/20f.40pcs/40t Dimensions (mm): 2150*1150*800

Anexo 5: Otras cotizaciones (Solo algunas)

1) Empresa HGHY (Fuera de presupuesto)

123



ETHIER

@ COMPANY PROFILE

HGHY Pulp Molding Pack Co, Ltd.
(hereinafter referred to as HGHY) founded
in 2000, was among the first group of
high-tech enterprise to enter the National
University Science Park.

HGHY is headquartered in the High-tech
Development Zone, composed with pulp
molding technology R&D centre
(cooperate with SCUT), Machinery factory
(Guangdong Foshan), mold R&D and
processing centre (Guangzhou).

HGHY specialized in research, develop
and manufacture of pulp molding
technology and equipment in complete

As a joint venture with the famous SCUT,
HGHY gains excellent R&D support from
both methods and techniques. Thanks to
a very stable and strong independent
R&D team, HGHY is in the leading position
of technology in pulp molding industry.

By professional processing technique,
powerful R&D capability, the matching
mold R&D and manufacturing support,
integrated system of manufacturing,
quality management, installing, training,
presale and after-sales service, HGHY
offers pulp molding production line with
good cost performance and quality, and

all-in-one service with satisfaction.

set. Our equipment has been exporting to
over 40 countries and regions. Focused on
pulp molding industry for nearly 20 years,
the expertise ensured HGHY to provide
sophisticated equipment and technology.

HeHY=TH#n CCRD

Double Rotary Series

Hagh spmed production ine for

MU e Saligarnt Mavgng and
Dvstriea son Systen

Qptonal
Ao

Ao Hgph Somend Stackrg and Corrpremig Syt
A0 Sk Packagng System

oo

what machine do you have ? 5.0

| will send our product catalog to your

email 06:23
Se descarta porque no esta
dentro del presupuesto del
primer afio, es demasiado
costoso y no se necesita
tanta capacidad de
produccion

What is your budget for this project?
06:23

For the machine , we are thinking in a
range 10.000-30.000 US 20:37 W/

We would be willing to pay more if
the machine is more eco-friendly and
have differences. 20:39 W/

To be honest, this budget is far
enough for a pulp molding production
line. 20:51



2) Longkou Fuchang Packing Machinery Co., Ltd

Longkou Fuchang Packing Machinery Co., Ltd

[Camns  ROMHEGEARERAR

Mobile/Whatsapp:0086-15153504975

Email:wangjenny641@gmail.com

Skype/Line me: jenny505583845 Wechat: w505583845
Add: No.118, Langyuan Road. High-tech Zone. Longkou, Shandong Province, China

Quotation of FC-MINI-2 Reciprocating Type Egg Tray Production Line

No. E Qty Price

1 Pulp molding system+Forming system+ 2 pieces i mould USD24,000.00
Total FOBQingdao USD24,000.00

Summary:

‘We use 70g egg tray to calculate as following:

1) Speed: 150 pieces per hour.(We could adjust the speed in according to local

demand request.)

2) Area for machine: 8m*3m*3m(L*W+*H)

3) Labor: 2-3workers each shit

3)

Descartado por capacidad y por precio
Proveedor elegido: BESTON:

+86 178 3990 8511
k Glt. vez el sadbado a las 21:45

I'M interest in mini paper seed tray
machine. | am from Chile and my
seaport is Valparaiso.

hello 01:30

Hii 00.01 »

00:03 v/

this is Jenny from Longkou Fuchan

company

we have ever made the seed tray
machine for our customer.

6/6/2017

ulio

01:43

Ok

Do you have any machine that make both products?

Ermm .in theary ,if you want fruit try and seeding tray in same time ,the

machine can

easily to say .one machine have two molds (seeding tray mold and fruit tray

mold )
but i advise you use the same molds

The CIF Valparaiso :$14322
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wH &g FREANA
Beston Paper Product Machine Project Team
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GLF-5-8 EGG TRAY MACHINE

9000pes/h  to Philippe

Asesoria respecto to be honest ,if your budget is

al sistema de large ,you can conserding the metal

secado: dryer ,if your budget is little ,you can
considering the brick building dryer

07:21

Anexo 6 : Encuesta marca y logotipo
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¢Qué nombre te gusta mas?

33 respuestas

@ EBio reciclado
@& Eio reciclaje
& Bio-re

¢ Qué logotipo consideras mas atractivo ?

350 respuestas

@ Cpcion 1
@ Opcion 2
@& Cpcion 3
@ Cpcion 4
@ Cpcion 5
@ Cpcion 6
@ Cpcion 7

Anexo 7: Opciones de logotipo

128



Opciones de Logotipo

recliclado

w B0

reciclado

Fuente: Elaboracidn propia
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Anexo 8: Costos y tiempo de implementacion sistema de calidad ISO

La implementacién de un sistema de calidad ISO, tiene asociado diversos costos:
preparacion de los documentos, capacitacion del personal, en el caso que sea necesario,
implementacion tecnolégica de los procesos y equipos de control de calidad, y seleccion de
una agencia o cuerpo certificador. El costo promedio de la implementacion puede variar entre
US $50.000 y US $200.000, a nivel mundial®. En Chile, el costo promedio varia entre US
$2.300 y US $45.800°, lo que nos indica claramente que son las empresas mas pequefias, las
que estan implementando estos estandares, ya que el costo (de implementacion) varia
dependiendo del nimero de empleados, del tiempo utlizado y de la complejidad de los
procesos.

Ademas es necesario destacar que el tiempo necesario para obtener la certificacion
ISO, puede variar entre 1 a 2 afos. El tiempo promedio utilizado para el proceso de
implementacion, en empresas de Estados Unidos y Canad4, es de 12 meses. Con respecto al
proceso de certificacion, en su totalidad, la evidencia nos muestra que el tiempo promedio es
de 15 meses .

Un estudio realizados por Carmen Escanciano, a 750 empresas a nivel mundial, nos

confirma los plazos requeridos para el proceso de implementacidn y certificacion. Sus
principales resultados nos indican:

Tiempo necesario para obtener la certificacion

Menos de un afio 21,80%
Entre 1y 2 afios 57,50%
Entre 2 y 3 afios 15,90%
Entre 3 y 4 afios 3,60%
Mas de 5 afios 1,20%
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Anexo 9:
Cotizacion
Aduana

Anexo 10: Cotizacién bicicletas de c":aaga

Anexo
Detalles

AGENCIA DE ADUANAS
FRANCISCO PARDO MONDACA'Y CIA. LTDA.

VALPARAISO, 04/07/17
AGENCIA DE ADUANAS

PARD ONDACA Y CIA. LTDA.
C ores ase

SENORES:

VALPARAISO, 04/07/17
SERGQRES U - .
BIOPREIHAANRIO: USD 665,35
PRESENTE

ADUANA: Valparaiso.

REd-hiRESNE ldonsidbraAdNA BESTON PULP MOLDING MACHINERY FACTORY:
DESPACHO N°
THOcREI CANEHE LD d&pabho indicado en referenci&DUANA: Valparaiso.

DBHFRESHOSBIIRRGESTOS FISCALES

Sotigud de fondos del despacho indicadagpreferengan

JefEEHOS E IMPUESTOS FISCALES 350,00
SEGURO 20,00
FOB ; USD 12.672,00
FEE:T mercancia+seguro+flete) UsD 2 760 00
VALOR ADUANERO UsbD 2.760,00
SEGURO 0,00 . . . .
AD VALOREM 6% 0,00 *Libre s/Tratado libre comercio con China.
CIF (mercanC|a+se%uro+f eteb USD 14.322,00
IVA 19% S ALOR ADUANERO USD 524,40
VALOR ADUANER USD 14.322,00
USD 524,40 POR T/C $ 665,35 $ . 348.910

TOTAL G.C.P.
AD VALOREM 6%
IVA 19% SOBRE VALOR ADUANERO USD 2.721,18

0,00 *Libre s/Tratado libre comercio con China.

TOTAL G.C.P. USD 2.721,18 POR T/C $ 665,35 $ 1.810.537

DESEMBOLSOS Y GASTOS PORTUARIOS Y DE TERCEROS:

HONORARIOS AGENTE DE ADUANA $ 31.768
DESEMBOLSOS Y GASTOS PORTUARIOS Y DE TERCEROS:

GASTOS DE DESPACHO 23.287
HONORARIOS AGENTE DE ADUANAS $ 31.768

IVA DE F CTURA AGENTE DE ADUANAS 10.460
GASTOS DE DESPA 23.287

DESCONSOLIDACION 187,000
IVA DE FACTURA AGENTE DE ADUANAS 10.460
DEAEERESIISREBRC O 267000
WABELESKSOERASIBRAR!AS 5580
MEV N&X&'Sﬁ%%?&‘&ﬁfﬁﬁk’ém’*s 189000
AMEEBRERNES BSHARRTA: #8130
PLETE-TERRESTHE HASTA DESTINO 25800
WAL RES 5 Pet®
TOTAL $ 929.455

GRAN TOTAL A PAGAR $ 1.004.665
GRAN TOTAL A PAGAR $ $2.739.993

SN REBRAF IR R sBDREPBRAPERTAGERTE &

Fernando Lorca
Asesor Agencia Aduanas
Francisco Pardo y Cia. Ltda.

IIIII Francisco Pardo .

Agencia de Aduanasz
Agencia de Aduanas

Agente

Maquin
aria
product
iva
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componentes mdquina

vacuum pump+’

Wash machine pulp pump air compressor mold«

Anexo 12: piscina de pulpa

Anexo 13: Cotizaciones terrenos

OPCION 1
Placilla-Curauma vendo 10.000 m2 Industriales limpios y planos
http://www.doomos.cl/de/614347 placillacurauma-vendo-10000-m2-industriales-
limpios-y-
planos.html?ref=mitula&utm source=Mitula&utm medium=CPC&utm campaign=Mit
ula
$260.000.000
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Venta Terreno

Descripcion general

Excelentes 10.000 m2. (1 hectarea) en zona de uso industrial de Placilla, limpios y planos, sin
construcciones, luz industrial, suelo compactado y a solo una U.F. por metro cuadrado, valor
real, solo agregar el 2% de honorarios, con acceso todo el afio.

OPCION 2
TERRENO, SECTOR INDUSTRIAL CURAUMA

$ 244.947.776

https://www.economicos.cl/propiedades/terreno-sector-industrial-curauma-codAAG5Z5Y.html

Descripcion:
CODIG08224 Se vende terreno, ubicado en el corazon del barrio industrial de Curauma, cuenta
con una superficie de 5.000MT2 aprox. Se encuentra totalmente urbanizado, cuenta con planos y

documentacion vigente. Para mayor informacion contactanos al o www.mateosanchez.cl
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Anexo 14: carta gantt
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Proyecto basico con Gantt y dependencias D)

Nombre de la tarea

Inicio

jul 30 ago 13 ago 20

M

= Desarrollo de la idea

Investigacion de mercado

Definicion del producto

Definicion del alcance

'~ Disefio

Busqueda de financiamiento

Planficacion detallada de las actividades a
realizar

Definicién de tipo de empresa

Revision disefio planta productiva
Busqueda y cotizacion terreno

'=| Desarrollo

|=| Desarrollo planta productiva

Formacién de la sociedad

Inicio de actividades

Registro de marca y dominio

Compra de terreno

Permisos municipales

Construccién planta productiva

Compra maguinaria

Permisos de salud

Compra de muebles

Preparacion del layout

Revisién final de maquinaria y Logistica

|=! Desarrollo plan de marketing

Desarrollo plataforma web

Desarrollo estrategia de comunicacion

|=! Desarrollo plan R.R.H.H

sep 10

MoJ

£l
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oct 8 oct 15 oct 22 oct 29 nov 5

L MM J V S DL MMJ V SDLMMUJIV S M v § DL MM J

dic 17

DL MM J V 8

[
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mar 4 mar 11 mar 18 mar 25
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Anexo 16 Inversion afo 4

Descripcion Precio Unitario | Cantidad Costo Bruto IVA Costo Neto

Maquina secadora $  7.076.976 1 $ 7.076976|$ 1.344.625|$ 8.421.601
Camiones $  10.075.630 1 $ 10.075.630 [ $ 1.914.370 | $ 11.990.000
Totales $ 17.152.606 |$ 3.258.995 | $ 20.411.601
Anexo 17 Inversion por depreciacion afio 4

Descripcion Precio Unitario | Cantidad | Costo Bruto | Costo Neto | Precio Unitario | Vida util normal
Maquina de ingreso y salida S 252.092 1 S 252.092|S$ 299.989|$ 299.989 3
Notebook $ 151.252 1 $ 151.252$ 179.990] $ 179.990 3
Computador $ 210.076 9 $1.890.684 [ $2.249.914 $ 249.990 3
Teléfono $ 14.277 10 |[$ 142770 $ 169.896 | $ 16.990 3
Impresora S 56.317 S 337.902|$ 402.103| S 67.017 3
Proyector $ 235.286 1 $ 235.286($ 279.990] $ 279.990 3

$ 3.009.986 | $ 3.581.883
Anexo 18 Inversidn por depreciacion afio 5
Descripcion Costo Neto

Mueble secretaria de informaciones S 1.309.990

Escritorios S 1.799.912

Sillas de Oficina S 559.859

Sillas de visita S 296.894

Estantes S 239.940

Mesa de reuniones S 439,991

Mesa de centro S 50.969

Sofas S 499,949

Pizarra S 39.990

Lockers S 479.979

Bancas S 299.980

Televisor S 199.990

Basureros S 374.761

Mesa de comedor S 2.099.970

Sillas de comedor S 479.701

Dispensador de jabdn S 224.952

Dispensador de papel S 339.336

Espejos S 99.901

Basureros casa S 3.401.020

Punto limpio planta S 1.715.980

PL empresas y condominios S 344.005

PL colegios y universidades S 17.005

Basureros publicos (pymes) S 516.008

Totall| $ 15.830.081
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Anexo 19 Amortizacién Crédito

n Cuota intereses | Amortizacion Saldo

- $481.401.197
1 $15.951.795 | S 4.748.339 | S 11.203.455 | $470.197.741
2 $15.951.795| S 4.637.833 | S 11.313.962 | $458.883.780
3 $15.951.795 | $ 4.526.237 | S 11.425.558 | $447.458.222
4 $15.951.795| S 4.413.540 | S 11.538.255 | $435.919.967
5 $15.951.795|$ 4.299.732 | S 11.652.063 | $424.267.904
6 $15.951.795| $ 4.184.801 | S 11.766.994 | $412.500.910
7 $15.951.795 S 4.068.736 | $ 11.883.059 | $400.617.851
8 $15.951.795| $ 3.951.526 | S 12.000.268 | $388.617.583
9 $15.951.795( $ 3.833.161 | $ 12.118.634 | $376.498.949
10 $15.951.795 | S 3.713.628 | S 12.238.167 | $364.260.782
11 $15.951.795| S 3.592.916 | S 12.358.879 | $351.901.902
12 $15.951.795|$ 3.471.013 | S 12.480.782 | $339.421.120
13 $15.951.795| S 3.347.908 | S 12.603.887 | $326.817.233
14 $15.951.795| $ 3.223.588 | $ 12.728.207 | $314.089.026
15 $15.951.795| $ 3.098.042 | S 12.853.752 | $301.235.274
16 $15.951.795| $ 2.971.258 | S 12.980.536 | $288.254.737
17 $15.951.795( S 2.843.224 | $ 13.108.571 | S 275.146.166
18 $15.951.795| $ 2.713.926 | S 13.237.868 | $261.908.298
19 $15.951.795| S 2.583.354 | $ 13.368.441 | S 248.539.857
20 $15.951.795| $ 2.451.493 | $ 13.500.302 | $ 235.039.555
21 $15.951.795( $ 2.318.332 | $ 13.633.463 | $221.406.091
22 $15.951.795| $ 2.183.857 | S 13.767.938 | $207.638.153
23 $15.951.795| S 2.048.056 | S 13.903.739 | $193.734.414
24 $15.951.795( S 1.910.915| $ 14.040.880 | S 179.693.534
25 $15.951.795 | $ 1.772.422 | S 14.179.373 | $165.514.161
26 $15.951.795| S 1.632.562 | $ 14.319.233 | $151.194.928
27 $15.951.795| $ 1.491.323 | S 14.460.471 | $136.734.457
28 $15.951.795($ 1.348.691 | $ 14.603.104 | $122.131.353
29 $15.951.795 (S 1.204.652 | S 14.747.142 | $107.384.211
30 $15.951.795| $ 1.059.193 | S 14.892.602 | S 92.491.609
31 $15.951.795|$ 912.298| $ 15.039.496 | S 77.452.113
32 $15.951.795| S 763.955| S 15.187.840 | S 62.264.273
33 $15.951.795| S 614.149( S 15.337.646| S 46.926.627
34 $15.951.795| S 462.865| S 15.488.930 | S 31.437.696
35 $15.951.795| S 310.088 | S 15.641.707 [ S 15.795.990
36 $15.951.795|S 155.805| S 15.795.990 | S 0
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