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Plan de Negocios — Bio Plastic

PLAN DE NEGOCIOS PRODUCCION DE ESPIRALES Y
LAMINAS PLASTICAS PARA ANILLADOS
BIO PLASTIC

RESUMEN EJECUTIVO

Bio Plastic es un emprendimiento inédito, la concepcién de la idea de negocio y la
elaboracién del presente Plan de Negocio es responsabilidad de Victor Hugo Loayza

Ibanez.

El presente plan de negocios, hace uso de la metodologia McKinsey & Company
enriquecida con aspectos fundamentales abordados en el transcurso de la maestria,
como ser el factor diferenciador.

El negocio esta basado en la necesidad de las personas y empresas, de presentar y
almacenar documentos de manera ordenada y estética, tanto en el ambito

académico como empresarial.

Por ello el negocio planteado en el presente documento es la produccion y
comercializacion de tapas y espirales plasticas, obtenidos a partir de resinas, ambos
para su uso en la elaboracién de anillados o engargolados de documentos, este

método de presentacion es practico, estético y de bajo costo.

El anillado consiste en la preparacion de las hojas de un documento, en una
perforadora especial que realiza hoyos de 2.5 mm de didmetro a razén de 4 por
pulgada lineal, en las cuales se aplica un espiral plastico que da sustento al
documento, ello va acompafiado con una tapa y contratapa de lamina de plastico de

espesor entre 0.02 y 0.15 mm.

El factor diferenciador que se plantea es la incorporacion de logotipos institucionales
serigrafiados en las tapas de los anillados; como factor diferenciador secundario se
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incluye la produccién de espirales plasticas de colores para combinar con las tapas y

contratapas de los anillados.

Para el analisis de mercado se han tomado muestras representativas en tres
segmentos, clientes finales (entre estudiantes universitarios y empresas),

distribuidores mayoristas y finalmente distribuidores mayoristas.

Los principales resultados revelan que el 90% de los clientes finales utilizan el
anillado para presentar documentos, de los cuales el 70% utiliza al menos uno por
mes, adicionalmente el 54% de los encuestados estan dispuestos a comprar un
anillado que tenga incorporado el logotipo de su institucion, para lo cual estan
dispuestos a pagar, en promedio, 1.14 Bs. adicionales al precio normal.

Los intermediarios minoristas (negocios de fotocopiadoras y librerias) revelan que se
proveen del material cada semana o cada quince dias (principalmente), para ello
compran en promedio 210 tapas en cada ocasion; el precio por centenar de tapas de
anillas oscila entre 40 y 80 bolivianos.

Los resultados del estudio a los clientes mayoristas muestran que el promedio de
ventas diarias es de 3150 unidades de tapas de anillas, con un maximo de 4000
unidades, similares cantidades de espirales o anillas; un segundo dato relevante
indica que no existen empresas nacionales que produzcan éstos materiales y que los
materiales presentes en el mercado son de procedencia brasilefia, las cuales son

importadas directamente por los mayoristas.

La estrategia que utilizara la nueva empresa serd de diferenciaciéon, basada en:
caracteristicas fisicas; estética y disefio del producto; gama disponible; marca;
publicidad; canales de distribucién; accesibilidad; respeto al medio ambiente y
reciclabilidad.
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Los mencionados anteriormente seran logrados mediante tres factores claves del
éxito: dominio de los procesos de produccidon; posicionamiento de mercado y
producto accesible, los cuales seran medidos y monitoreados  periddica vy

continuamente mediante indicadores pertinentes.

El plan de operaciones y produccion tiene como pilar fundamental la adquisicion y
operacion de una maquina de extrusion cuya capacidad de produccion maxima es de
12500 unidades diarias de tapas y 3333 espirales plasticas, sin embargo la planta
sera utilizada inicialmente al 45% de su capacidad total, con un ritmo de crecimiento

de 4% para el segundo afo y 6% para los afos tercero, cuarto y quinto.

El plan de marketing establece un plan de posicionamiento basado en tres
estrategias combinadas: posicionamiento por atributo, por beneficio y por competidor;
las cuales se desarrollaran a través de los esfuerzos de publicidad y promocion que
proyectardn los conceptos de “Unicos” con logotipo institucional, presentaciones de
documentos excelentes y diferenciadas, empresa boliviana y empresa que cuida y

promueve el reciclaje y cuidado del planeta.

Se establece como marca a posicionarse “BioPlastic” y el uso de un logotipo que
muestra y proyecta, la diversidad, innovacion, diferenciacién, el reciclaje y el cuidado

ambiental.

En la estrategia de producto se trabajara en tres niveles, el producto basico, que
incluye las tapas sin serigrafia y anillas sin color; el producto real, que incluyen los
logotipos en las tapas, las anillas de color y la marca; y el producto mejorado, que
incluye la garantia del producto y los servicios complementarios.

La distribucion ha de efectuarse en tres niveles, mediante canal mayorista (30%),
canal minorista (40%) y canal directo a clientes corporativos (30%).
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Para la publicidad se efectuaran: gigantografias, publicidad en radio, periddicos,
facebook y twiter, mailings y medios impresos; en el caso de promociones: sorteos y
ofertas por temporadas.

Los precios son diferenciados por tipo de producto y tipo de cliente, respetando los
margenes de rentabilidad que cada nivel de distribucién debe obtener, siendo éstos
15% a los clientes corporativos, 10% en clientes detallistas y 15% en clientes

mayoristas.

Adicionalmente se aplicara técnicas y asesoramiento en merchandising a los clientes

mayoristas y minoristas.

El plan organizacional ha contemplado el empleo de diez personas, un gerente
general, un jefe de produccién, tres operadores técnicos, dos serigrafistas; un
responsable de distribucion y un operario de distribucion. Para cada cargo se ha

elaborado una breve descripcién de funciones.

Respecto al plan financiero se establecié que la inversibn necesaria asciende a
380,026.- bolivianos, utilizados en maquinaria (33%); equipos de oficina y muebles
(4%); equipos de computacion (7%); vehiculos (11%); instalaciones (30%) y capital
de operaciones (15%) éste ultimo entre pago al personal para un mes y compra de

materias primas para tres meses.

El costo unitario resultante del analisis incluyendo el margen de utilidad deseada
(15%) y los impuestos IVA (14.94%), es de 0.4463 Bs. el cual es menor al precio mas

bajo de mercado de 0.45 Bs.
Se han calculado los volumenes de produccion y ventas por temporalidad, para

obtener niveles de inventarios y stocks que aseguren la provision del producto al

mercado.
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Se ha formulado el flujo de caja correspondiente a 5 afios, el cual muestra resultados
positivos en todas las gestiones, y cuyo valor actual neto es de 94.697 Bs. y tasa

interna de retorno de 28%.

Datos obtenidos mediante una tasa de descuento de 19.32% calculada por el modelo
de valoracion de activos financieros el cual toma en cuenta el valor beta promedio del

sector, el premio por riesgo pais y la rentabilidad esperada.

Finalmente el andlisis de sensibilidad muestra que el proyecto es vulnerable ante
disminucién en las ventas, siendo que el VAN resulta negativo cuando se alcanza
sélo el 93% de las ventas proyectadas, Sin embargo, el escenario normal ha sido
determinado calculando que la empresa ha de vender diariamente 4,725 unidades,
1.5 veces la cantidad promedio que un mayorista logra en el mercado, tomando en
cuenta que las maximas de ventas diarias de un mayoristas alcanzan 4000 unidades
de tapas y la misma proporcidén de anillas diarias, adicionalmente la empresa ha de
utilizar tres canales de distribucion (mayoristas, minoristas y directamente a clientes
corporativos) por lo que es dificultoso no alcanzar e incluso sobrepasar el nivel de

ventas del escenario normal.
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1. INTRODUCCION.

La actual coyuntura econdémica, social y politica del pais, exige a los profesionales
del &rea econdomica ejercer rapidamente el rol de emprendedores y generar
actividades econOmicas que sirvan como catalizador de las capacidades de la
poblacién y con ello ser generadores de valor protagonizando su propio desarrollo.

A ello se suma la imperante necesidad de implementar actividades en las cuales se
logre dar valor agregado y asi llegar al consumidor final, con articulos acordes a las
necesidades y caracteristicas de la poblacidn boliviana.

Una necesidad identificada, tanto en el ambito académico y empresarial, es el
requerimiento de mecanismos Utiles para ordenar y organizar la documentacion

generada en todas sus actividades.

Ante esta necesidad se han planteado métodos tradicionales como el empastado o
cocido de tomos de documentacién y otras formas novedosas, agiles y econémicas

como el anillado.

Las laminas o cubiertas, y las espirales, también conocidas como arillas o arillos,
son elaboradas con plastico, mediante diversas técnicas de manipulacién de

resinas, principal materia prima para la fabricacion.
La presencia de los materiales necesarios y el uso de los anillados, también
conocidos como engargolados, es cada vez mayor en el mercado, principalmente

por su acceso Y facilidad de uso.

Actualmente el mercado pacefio, y boliviano en general, esta siendo atendido a
través de las importaciones de espirales y tapas plasticas de procedencia
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brasilefia!, al haberse convertido este producto, practicamente como de consumo

masivo, se ha identificado la necesidad de producir este tipo de materiales.

Se plantea el disefio e implementacion de una planta para la produccién de laminas
y espirales de plastico. Esto se constituye como un emprendimiento totalmente

nuevo.

Actualmente en el mercado se encuentra el producto, sin embargo, se ha
identificado espacios de mercado, fortificados adicionalmente en el presente Plan
de Negocios se plantea como factor diferenciador incorporar en las cubiertas
plasticas el logotipo de las instituciones para las cuales van dirigidas, en este caso,
colegios, universidades, instituciones y empresas; de similar manera se ha de

incluir disefios graficos y colores acordes a las tendencias de mercado.

En el caso de los clientes corporativos se vendera directamente (sin intermediarios)
y mediante contrato, a este rubro se denominard personalizado; en cambio,
aquellos dirigidos a mercados masivos se venderan a través de minoristas, en
locales de fotocopias cercanas a instituciones educativas, que vendan el producto
con el logotipo preciso al de sus clientes.

La incorporacion de los logotipos se realizara inicialmente mediante técnicas de
serigrafia, posteriormente se incorporara la manipulacion de las resinas para los

logotipos.

Para el presente plan de negocio, se identificé a los distribuidores mayoristas, como
actores fundamentales para la presencia del producto en el mercado;
practicamente en todos los casos, éstos distribuidores se encargan de importar (en
muchos casos de manera ilegal) el producto, por ésta razén se plantea como
estrategia de posicionamiento, el establecimiento de acuerdos individuales con los

! Fuente: Consultas con los actuales mayoristas.
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distribuidores mayoristas®. Estos acuerdos estaran basados principalmente en
brindar al entrega de producto en tienda o almacén de los mayoristas, garantia del
producto, entrega de productos en un plazo maximo de veinticuatro horas,
devolucion de productos defectuosos (en caso que existan), y la entrega de factura,
el precio de los materiales convencionales (sin logotipo incorporado) sera al mismo

precio que el actual del mercado.

En el caso de los productos personalizados (con logotipo institucional incorporado)
el precio es superior al actual, sin embargo esta justificado en base al estudio de la
demanda realizado. Ante estas ventajas y evitando a los mayoristas el trabajo de
realizar ellos mismos las importaciones se gestionara su lealtad, ademas de arguir
el consumo de productos nacionales. Con todo ello se asegura de que los

margenes de ganancia de los distribuidores no sean disminuidos.

Adicional a lo expuesto anteriormente, en el transcurso del desarrollo y
consolidacion de la futura empresa, se pretende cubrir paulatinamente un mayor
tamafio de mercado en el territorio nacional, para posteriormente incursionar en
mercados extranjeros, mediante lineamientos de insercion competitiva, si bien el
actual plan de negocios no abordara éstos aspectos, se establecen como
expectativas a largo plazo.

Ante todo, la elaboracion del presente plan de negocio, es el primer paso en el
proceso previo a la implementacion de la “planta de fabricacion de laminas y anillas

de plastico”.

El documento contiene los antecedentes que muestran la situacion del sector a
nivel internacional y local. El andlisis y la investigacidon de mercado, incluyen el

relevamiento de datos a clientes, mayoristas y minoristas.

> No existe en el mercado una asociacién de los comerciantes en éste rubro, por lo que plantea
acuerdos individuales y no colectivos, por no existir un ente de agrupamiento.
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El estudio de la competencia dividida entre competidores, directos, indirectos y

potenciales atravesando por los productos sustitutos.

Se incluye el analisis de fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades de la

futura empresa.

En el plan de operaciones se ha incluido datos y descripcion del proceso de

produccion y sus caracteristicas.

Posteriormente el disefio de plan de marketing incluyendo el abordaje del precio,

producto, plaza y promocion.
Finalmente se desarrolla el plan financiero detallado, incluyendo el flujo de caja en

dos escenarios posibles, el normal y el pesimista, asi como sus indicadores

resultantes de ambos.

Victor Hugo Loayza Ibafiez 9



Plan de Negocios — Bio Plastic

2. ANTECEDENTES GENERALES Y SITUACION DEL
MERCADO.

El consumo mundial de plastico superara los 300 millones de toneladas en 20107, la
desaceleracién de la economia a nivel mundial no limité el crecimiento de estos

productos el afio 2009, que aumenté un 1,6% respecto a 2008.

Un europeo promedio consume mas de 100 kilos de plastico al afio. De los 250
millones de toneladas, Europa consumié 49,5 millones de toneladas en 2007*.

Cinco grandes familias de plasticos representan el 75% del volumen: PE
(polietileno), PP (polipropileno), PVC (cloruro de polivinilo), PS (poliestireno) y PET

(polietileno tereftalato).

Las criticas a nivel mundial por parte de grupos conservacionistas son cada vez mas
altas, sin embargo, hay ya alternativas al plastico derivado del petréleo, entre las que
destacan los bioplasticos. Estos son derivados de fuentes renovables, como el maiz
o la fécula de patata. Algunos analistas dicen que este tipo de plasticos cubren ya un

20% del mercado total.

Los bioplasticos suponen una mejora medioambiental porque provienen de fuentes
renovables. Muchos son también biodegradables por compostaje, pero en la

actualidad existen muy pocas instalaciones de este tipo.

Para el presente Plan de Negocios es fundamental conocer el entorno vy
caracteristicas del sector en el pais vecino del Brasil, debido a su influencia, en el rol

de competidor y proveedor de materias primas, por ello se ha identificado que los

® Esteban Gimeno; Presidente de la seccion ibérica de la Asociacion Europea de Productores
Plasticos; EFECOM,; Lisboa.

* Castro Diaz, Lucia; Barcelona, 1977
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productores brasileros han registrado una mejora en los niveles de producciéon desde

los ultimos tres meses del 2010 frente a los trimestres anteriores, del mismo afio®.

A pesar de las proyecciones positivas de crecimiento que registra la economia
brasilefia, los productores podrian ver revertirse la situacibn cuando el gobierno
comience a retirar sus incentivos, tales como beneficios tributarios, que se

implementaron con el fin de reducir el impacto de la crisis en la industria nacional.

Desde el afio 2010, los fabricantes de plasticos se benefician de la fusion de las
petroquimicas brasilefias Braskem y Quattor, los Unicos proveedores brasilefios de
resinas de polietileno y polipropileno, de acuerdo con el ejecutivo de Abiplast
(empresa de plasticos brasilefia).

Ya en el panorama boliviano, de acuerdo con Rosemarie Gardeazabal, Directora
General de Servicios Municipales, un estudio realizado entre 2001 y 2008 ha
establecido que la poblacién pacefia tiende a utilizar mayor cantidad de plastico. Sin
embargo, existen ventajas y desventajas en la utilizacion del plastico. La desventaja
esta referida al largo proceso que tarda en degradarse, dafiando el ambiente, pero
también se toma en cuenta la transformacién del material plastico que genera
fuentes de empleo y genera menor contaminacion por emisién de dioxido de carbono

al ambiente®.

> Merheg Cachum; Presidente de la Asociacion Brasilefia de la Industria del Plastico (Abiplast); BN
Américas; acceso realizado el 17 de junio de 2011.
http://www.packaging.enfasis.com/notas/16080-Crecera-el-consumo-de-plasticos-en-2011

® Gardeazabal, Rosemarie; Directora General de Servicios Municipales (Siremu); Entrevista al
Periddico El Diario, Bolivia, 28 de febrero de 2010
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3. METODOLOGIA DE PLAN DE NEGOCIOS.

En el transcurso del tiempo, se han realizado diferentes herramientas para la
evaluacion, investigaciéon o planeacién de una ldea de Negocio y su respectiva
puesta en marcha. Entre las diferentes herramientas que se pueden identificar se
escogié el “Plan de Negocios”, porque se constituye en un documento que detalla
ordenada y sistematicamente los aspectos operacionales, de mercado y financieros
de una empresa.

3.1 Metodologia McKinsey & Company.

La metodologia de McKinsey serd utilizada como base para la elaboracion del Plan
de Negocios de la empresa Bioplastic, aplicada en la parte propositiva de
documento.

McKinsey & Co, es el nombre que identifica a una de las firmas mas importantes a
nivel mundial en asesoramiento y consultoria estratégica. Su metodologia se
caracteriza porque sigue parametros rigurosos y probados alrededor del mundo.
McKinsey tiene amplia experiencia en el desarrollo de concursos de planes de
negocio en paises de Europa y Latinoamérica. Los componentes mas importantes
planteados por la metodologia McKinsey son ocho; sin embargo, existen aspectos
fundamentales para el plan de negocios, que fueron incorporados y ajustados a la
metodologia McKinsey para enriquecerla y obtener un mejor resultado.

A continuaciébn se muestra la metodologia utilizada para el presente plan de
negocios, los cuadros color naranja son elementos establecidos por la metodologia
McKinsey y los cuadros de color azul, son aquello que se han incorporado para
enriquecer la metodologia, abordados en la metodologia utilizada por la Universidad
Andina Simén Bolivar.
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Grafico 1: Modelo McKinsey & Company Enriquecida.
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Fuente: Elaboracion Propia a partir del manual de McKinsey y metodologia UASB.

El método McKinsey, posee tres areas fundamentales: operaciones, marketing y
finanzas, para la evaluacion de empresas establecidas o emprendimientos, al que se
enriquecié con: el factor diferenciador, analisis FODA, estrategias y factores claves
de éxito y plan de posicionamiento principalmente.

Este método permitira descubrir aspectos de la empresa y se convierte en una
herramienta que facilita la planificacion, organizacion, direccion y control de la
empresa en el momento del ingreso al mercado y permite analizar todos los aspectos
referidos a los productos y servicios que se desarrollen.
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4. DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

Los anillados, también conocidos en muchos paises como engargolados, consisten
en la aplicacién de un espiral plastico’ como elemento de sostén de un documento a

través de la introduccién del mismo en las hojas previamente perforadas.

Las perforaciones las hojas tienen un diametro de
3.5 mm, la distancia entre perforaciones es de 2
mm aproximadamente, por lo que en una pulgada
se realizan cuatro perforaciones (2.5 cm). Estas

distancias ofrecen gran resistencia al aplicar la

. o . , . IRON-200
anilla plastica. Para realizar éstas perforaciones

es necesaria una perforadora para anillas, como la que ilustra en la fotografia, éstas
tienen diferentes capacidades segun la necesidad, en cuestién de cantidad de hojas

gue se pueden aplicar simultaneamente.

Las anillas plasticas vienen en diferentes diametros, por la
cantidad de hojas que pueden soportar, en un rango de 25 a
500 hojas divididas entre 7 tamafos de anilla. Las anillas
también pueden venir en diferentes colores, aunque en el

medio boliviano solamente se usan transparentes.

Cada anilla, adicionalmente requiere de una
tapa y una contratapa que consiste en una
lamina pléstica cuya resistencia varia entre

espesores de 0.02 a .15 mm.

" También existen anillas metalicas, las cuales no son parte del presente plan de negocio.
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La tapa por lo general es transparente, ya sea lisa o texturizada, también existen de
color humo o “ahumado”. La contratapa puede ser de cualquier color.

El presente plan de negocios plantea la produccion y la comercializacion tanto de las

tapas plasticas como de los anillados.

4.1 FACTOR DIFERENCIADOR.

Dado que el presente plan de
negocios se ha de constituir en un
emprendimiento totalmente nuevo,
es vital para su éxito en el mercado
un factor diferenciador que la
distinga de los actuales materiales

presentes en el mercado.

Por ello se ha de incorporar en las cubiertas plasticas, del logotipo de las
instituciones para las cuales van dirigidas: colegios, universidades, instituciones y

empresas.

Un factor diferenciador secundario es la fabricacion de anillas plasticas de colores,

gue se puedan combinar con el color de las contratapas de los anillados.

Ambas caracteristicas actualmente no se encuentran en el mercado pacefio ni
boliviano y hasta donde ha llegado la investigacion por internet, tampoco en

mercados internacionales.
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5. ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO.

La necesidad identificada es la carencia en el mercado de un producto de
organizacion y presentacion de documentos accesible y a la vez innovador, que
muestre ademas una excelente presentacién que brinde al documento una imagen

altamente atractiva.

Se efectu6 una investigacion de mercado de tipo descriptivo, analitico, haciendo

uso de técnicas cuantitativas, orientado a tres segmentos de poblacion.

La técnica utilizada fue la encuesta, mediante un disefio de investigacion,

transversal y no experimental.

Los segmentos de la poblacion de interés a los que se orientd la investigacion

fueron:
e Clientes finales.
¢ Negocios de fotocopiadoras y anillados.
e Negocios mayoristas de venta de laminas plésticas y anillados.
5.1 Determinacion de la Muestra.
El estudio de mercado se realiz6 basado en el siguiente disefio muestral.
Universo de estudio
Se ha identificado tres grupos que constituyen la poblacion clave para el

levantamiento del estudio de mercado, por lo que se constituyen en el universo de

estudio, mediante la siguiente descripcion:
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Tabla No. 1 Universo de estudio

Segmento de Estudio La Paz
Cliente final. Habitantes de la ciudad de La 8
Paz entre 15y 60 afios. 757.951

Negocios de fotocopiadoras y anillados. No determinado

Negocios mayoristas de venta de laminas

plasticas y anillados.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.

No determinado

5.1.1 Tamaiio de Muestra.
Para obtener un tamafio de muestra representativo, se ha utilizado la formula de

muestreo siguiente (Laura Fischer, octubre 1993 ed. Mc Graw Hill).

NZ"™2 p *q

n=
e (N=-1)+Z"2*p*q

Donde:

N = tamafio de poblacion

z = Constante que depende del nivel de confiabilidad.

p = Proporcion de individuos de la poblacion que poseen la caracteristica de
estudio, probabilidad que la definicibn muestral cumpla con la definicion.

g = Proporcion de individuos que no poseen la caracteristica de estudio.

e= Error muestral

n = Muestra

En todos los casos, para la determinacion de la muestra de los instrumentos

cuantitativos se utiliza:

& Las probabilidades p y g; ambas con valores de 0.5 (valor mas alto).
& Nivel de confiabilidad del 95% (valores en tablas en distribucién normal
1.96).

& Error muestral permitido de 5%.

8 Instituto Nacional de Estadisticas, Poblacion Proyectada Departamento de La Paz, afio 2010, por Municipios.

Victor Hugo Loayza lbarfiez 18



Plan de Negocios — Bio Plastic

Instrumentos Cuantitativos, Encuestas
Tabla No. 2 Segmento de estudio

Segmento de . Tamano de .
sl Lugar Universo AN Error Tipo
ﬁ!liﬁfnigs Ide la Estratificada,
. La Paz 757.951 384 5% probabilistica,
ciudad de La Paz aleatoria
entre 15 y 60 afios. '
; Estratificada,
Negocios de
fotocopiadoras y La Paz NQ 100 NQ no
anillados determinado determinado probabilistica,
' aleatoria.
Negocios
mayoristas de venta La Paz No 16 No Cuasi censal

de laminas plasticas
y anillados.

determinado

determinado

Fuente: Elaboracion Propia

5.2 RESULTADOS CLIENTE FINAL.

Los resultados de las encuestas dirigidas al cliente final, presentan resultados

diversos y relevantes, casi todos ellos muestran tendencias claras en cuanto al uso,

comportamiento de los consumidores, los resultados estdn basados en la ejecucion

de 384 encuestas efectuadas en la ciudad de La Paz.

Las caracteristicas de la poblacion encuestada son las siguientes:

e 48% hombres; 52% mujeres.

e Edades comprendidas entre 15 y 58 afios.

e Las zonas en las cuales se ejecutd el relevamiento de la informacion

fueron, zona Central, San Pedro, Sopocachi, Obrajes.

e La poblacién encuestada estuvo comprendida entre estudiantes de colegio

(11%); estudiantes universitarios (70%); otras personas (19%).

Los resultados mas relevantes del estudio son los siguientes:

e 90% de los encuestados utiliza anillados.
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e Las principales razones expresadas son respecto a comodidad, practico
para fotocopias de libros y otros documentos.

e El rango de precio minimo de los anillados esta entre 2 y 15 bolivianos,
siendo el promedio 4.19 bolivianos, el valor mas frecuente 3.5 bolivianos
(27%), seguido de 3 bolivianos (24%) y 5 bolivianos (21%).

e El rango de precio maximo es entre 3 y 60 bolivianos, el promedio es 12.5
bolivianos, el valor mas frecuente 10 bolivianos (18%), seguido de 5
bolivianos (14%) y 15 y 7 bolivianos (ambos con 13%).

e EI 91% de los clientes finales realiza sus anillados en las fotocopiadoras,
las librerias elaboran este trabajo cubriendo el 8% del mercado.

e EI 70% de los encuestados realizan al menos un anillado en el periodo de
un mes.

e EI 98% de los encuestados no reconoce una marca de anillas y tapas de
anillas en particular y el 97% no conoce de donde proviene este tipo de
material.

e EI 94% de los encuestados utiliza anillas plasticas y no metalicas.

e El volumen de hojas mas frecuente de presentacion de documentos de los
encuestados es de 100 hojas (17%) y 50 hojas (15%).

e El 66% de los encuestados utiliza para la presentacion de trabajos y
documentos el flip, el 23% folder de cartulina y el 9% anillados.

e El precio de los productos sustitutos es de 2.5 bolivianos (45.5%) en el
caso de los flips y 1 boliviano (34.8%) en el caso de los folders.

e El 8% de los encuestados que utilizan principalmente el flip no estan
satisfechos con el producto, principalmente porque “no abarca muchas
hojas”, “porque es demasiado sencillo” y “porque es un producto sin
calidad”.

e El 95% de los encuestados utiliza los materiales de presentacion de
documentos en tamafo carta.

e El 54% de los encuestados esta dispuesto a pagar mas por una anilla que
lleve consigo el logotipo de su institucion.
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e El rango de precios que los encuestados esta dispuesto a pagar esta entre
0.5 y 10 bolivianos, siendo la media 1.95 bolivianos, los porcentajes mas
altos son 1 boliviano (52.8%) y 2 bolivianos (20.8%).

5.3 RESULTADOS FOTOCOPIADORAS.

Los resultados de las encuestas dirigidas a propietarios o administradores de
negocios de fotocopias y anillados, muestran datos reveladores a los objetivos del
plan de negocio, los resultados estan basados en la ejecucién de 100 encuestas
efectuadas en la ciudad de La Paz.

Las caracteristicas de las fotocopiadoras encuestadas son las siguientes:

e Las zonas donde se realizé el relevamiento de datos fueron Central, San
Pedro, Sopochachi, Miraflores y Obrajes.

e La antigiedad de los negocios encuestados oscila entre 1y 20 afos.

e El niumero de empleados de los negocios de fotocopiadoras encuestadas
estd entre 1y 10 personas.

e El nimero de maquinas fotocopiadoras por negocio oscila entre 1 y 21,
siendo la media 3,5 maquinas

e El nimero de maquinas perforadoras esta entre 1y 3, siendo la media 1.14

maquinas.

Los resultados principales de la encuesta elaborada son los siguientes:

e El rango de cobro minimo de anillados oscila entre 3 y 6 bolivianos, siendo
la media 3.62 bolivianos y los porcentajes mas altos 3 bolivianos (45%) y 4
bolivianos (19.6%).

e Los rangos de cobro maximo de anillados oscila entre 5 y 25 bolivianos,
siendo la media 14.24 bolivianos y los porcentajes mas significativos 15
bolivianos (32%) y 12 bolivianos (14%).
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e El promedio de anillados elaborados en el dia es de 6.42 unidades.

e El tamafio de anillados mas frecuente es para 50 hojas (50% de las
respuestas).

e El 54% de los negocios de fotocopias se proveen de sus insumos de
tiendas mayoristas, seguido de proveedores que llevan a los negocios
(35%).

e Los principales periodos de provision de estos insumos es cada 7 dias
(44%), cada 15 dias (32%) y cada 30 dias (20%), siendo el promedio 14.36
dias.

e La cantidad en la que se aprovisionan en los periodos anteriormente
mencionados oscila entre 100 y 700 unidades, siendo el promedio 210
unidades, y la moda es 100 unidades (48%).

e EIl precio de 100 unidades de tapas plasticas para anillados, segun los
encuestados de los negocios de fotocopias oscila entre 40 y 80 bolivianos,
siendo la media 68.8 bolivianos y el porcentaje mas significativo de 60
bolivianos (47.1%).

e EI 98% de los encuestados de negocios de fotocopiadoras no reconoce en
el mercado ninguna marca en particular de los insumos de anillados, el
7,8% tiene conocimiento de que provienen del Brasil.

e Los insumos para presentar documentos desde la perspectiva de los
propietarios o administradores de negocios de fotocopiadoras, son: 64%
flips, 30% anillados y 3.8% folders.

e El precio de los flips es de 2,5 bolivianos.

e EI 98% de los anillados demandados por los clientes de las fotocopiadoras
es en tamaiio carta.

e La resistencia preferida por los negocios de fotocopiadoras es la de
[aminas plasticas delgadas (37.3%), término medio (31.4%) y gruesas
(29.4%).

e El 82% de los negocios de anillados cuentan con todos los colores de

tapas de anillas.
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e El 39,2% de los negocios de anillados, estan dispuestos a pagar mas por

incluir en las tapas de anillas el logotipo de sus clientes.

5.4 RESULTADOS DE LA ENCUESTA A MAYORISTAS.

Los resultados de las encuestas dirigidas a propietarios o administradores de
negocios mayoristas de los materiales utilizados para anillados, muestran datos
reveladores a los objetivos del plan de negocio, los resultados estan basados en la
ejecucion de 16 encuestas efectuadas en la ciudad de La Paz.

Para la ejecucion del estudio en este segmento de poblacion se ha identificado a
todos los mayoristas disponibles en el mercado, mediante localizacion basada en
datos referenciales de las personas que trabajan en fotocopiadoras.

Las caracteristicas de los mayoristas son las siguientes:

e EI 70% de los propietarios son hombres.

e La antiguedad de los negocios oscila entre 3 y 20 afos, siendo la media
14.

e Los clientes habituales de los mayoristas se dividen de la siguiente
manera: 40% fotocopiadoras, 40% clientes en general, 10% empresas y
10% otros mayoristas del interior.

e El precio que normalmente cobra por 100 tapas de anillas oscila entre 40 y
100 bolivianos, siendo la media 51.25 bolivianos.

e EIl precio que normalmente cobra por 100 anillas oscila entre 14 y 320
bolivianos dependiendo del grosor.

e EI 70% de los mayoristas se proveen mediante la importacion, el 30% de
otros mayoristas.

e EIl periodo de abastecimiento es semestral (60%), cuatrimestral (30%) y
trimestral (10%); los periodos de abastecimiento son amplios debido a que

se efecta mediante proceso de importacion en su mayoria.
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e La cantidad de aprovisionamiento media es de 116.000 unidades por
periodo de compra.

e EI 80% no es fiel a un proveedor en particular, la marca Polibras ocupa el
10% del mercado y PVC 10%, todos los materiales provienen del vecino
pais del Brasil.

e EI 90% compra ldminas de plastico para anillas tamafio oficio en su
aprovisionamiento.

e EI 80% de la demanda de laminas plasticas para anillados es en tamafio
carta.

e En promedio los mayoristas venden 3150 tapas de anillados al dia, similar
cantidad de anillas.

e EIl 10% de los mayoristas estaria dispuesto a pagar mas por obtener tapas
de anillas con el logotipo de sus clientes y en promedio estarian dispuestos
a pagar 12 bolivianos adicionales por cada 100 unidades.

5.5 CONCLUSIONES A LA INVESTIGACION DE MERCADO.

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion de mercado, se obtienen las

siguientes conclusiones:

e Los estudiantes de secundaria, en especial los universitarios, empresas y otras
instituciones y el publico en general utilizan continuamente el anillado debido a
su practicidad y bajo precio.

e El mercado es altamente atractivo, debido a que el
uso del producto alcanza a una gran cantidad de
personas, 70% de las personas efectian al menos un

anillado al mes, cualquiera que desee encontrar algun

método accesible de organizacion y/o presentacion
de documentos.

e El atractivo del mercado no solo esta basado en el consumidor final, sino en la
accesibilidad a mayoristas y minoristas (90% la efectian en fotocopiadoras),
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debido a que el producto se pone a disposicion del cliente principalmente en
locales de servicio de fotocopias, los cuales se abastecen de mayoristas,
también de facil acceso, establecidos en lugares estratégicos de mayoreo.

¢ No existe una marca que sea reconocida por clientes finales, intermediarios ni
mayoristas.

e Los clientes finales en su mayoria estan dispuestos a pagar 1 boliviano
adicional por el logotipo de su institucion en la tapa de la anilla.

e Se puede proyectar una venta diaria de al menos 3.150 tapas de anillas diarias,
en la ciudad de La Paz, la cual fue determinada tomando en cuenta el promedio
de venta de los mayoristas.

e El tamafo de las laminas de tapa de anillados, mas demandado por el mercado
es carta, sin embargo la mayor cantidad de aprovisionamiento de los mayoristas
es en tamanfo oficio, lo que indica un desperdicio del material aprovisionado del
15% aproximadamente®.

e El precio promedio de venta por 100 unidades de tapas de anillados a
intermediario (fotocopiadoras), es de 69 bolivianos.

e El tiempo promedio de aprovisionamiento de los intermediarios (fotocopiadoras)
es cada 14 dias.

e El principal producto sustituto es el “flip"°

® Este célculo se ha obtenido a partir del tamafio que se debe recortar para reducir las medidas de tamario de
oficio a carta, siendo este 5.1 cm de 33.1 cm.

10 Material de plastico flexible, que se ajusta con un accesorio de plastico duro al borde de las hojas, su
capacidad maxima es de 25 a 40 hojas.
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5.6 OTROS DATOS DE MERCADO RELEVANTES.

Asi mismo, la disponibilidad de los proveedores de materias primas es favorable,
existe presencia de empresas en la ciudad de La Paz y Santa Cruz que podrian

abastecer de las resinas' necesarias para la produccion.

Si bien se pretende iniciar las actividades comerciales en las ciudades de La Paz y
El Alto, se tiene la intension que en el mediano plazo se pueda cubrir el mercado de
las ciudades de la red troncal del pais y posteriormente el resto de los
departamentos.

El potencial de crecimiento es amplio debido a la relativa facilidad de canales de

comercializacién en el interior del pais.

A través de la investigacion e innovacion, se lograra la ampliacion y/o mejora de los

usos del producto y logro de caracteristicas distintivas.

Adicionalmente a la identificacion de caracteristicas del mercado, se advierte
también que las caracteristicas geograficas bolivianas permiten contar con variedad
de areas en las que se encuentran materias primas necesarias para la fabricacion
de los productos planteados, por ello una de las razones que motivl el presente
proyecto es el aprovechamiento de las recursos disponibles en el pais; si bien el
desarrollo de proveedores nacionales estables demandara tiempo, brinda
perspectivas favorables; sin embargo, se encuentra actualmente en el mercado
proveedores de materias primas establecidos legalmente, normalmente brindan

materiales importados con precios accesibles.

Los precios que con los que actualmente se encuentra el producto en el mercado

varian de acuerdo a la capacidad y el grosor de las anillas.

1 as resinas son la principal materia prima para el proyecto y para el proceso de produccién como tal.
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6. ESTUDIO DE LA COMPETENCIA.

Respecto a la competencia se distinguen a continuacion tres tipos:

6.1 COMPETIDORES DIRECTOS.

Los productos comercializados a nivel nacional tienen origen extranjero,
principalmente provenientes de Brasil, sin embargo ellos no se encargan de hacer
llegar el producto al pais, los mayoristas actuales son importadores, encargados de
realizar esa labor, la intension es atraer a éstos distribuidores para que representen

la produccion nacional.

6.2 COMPETIDORES INDIRECTOS

En relacion a los productos sustitutos, se identifica la existencia en el mercado de
félder de plastico flexible, llamado comunmente “flip”, el cual en ningun caso tiene

capacidad mayor a 25 hojas.

Otro producto sustituto en nuestro medio son los negocios dedicados al empaste de
documentacion, si bien es una técnica anticuada y costosa, todavia abarca un
porcentaje del mercado importante; esta técnica también puede, aungue en poco
volumenes, lograr productos de calidad y excelente presentacion, con técnicas

avanzadas, sin embargo, son muy costosas.

A continuacion se describen los precios de los productos sustitutos:
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Tabla No. 3
Descripcion de precios actuales de productos sustitutos en el mercado.
Descripcion Capacidad Precio por unidad
Flip Hasta 20 hojas 3.50 Bs.
Empastados con serigrafia Hasta 250 hojas 30.00 Bs.
Empastados con bajo relieve Hasta 250 hojas 40.00 Bs.
Empastados con acabado mate™ Hasta 150 hojas 90.00 Bs.

Fuente: Elaboracion propia basado en consultas en registro de precio en 3 proveedores de productos
sustitutos™®.

Cabe recalcar que la entrega de los productos plastificados se entregan a pedido en
el lapso de por lo menos 2 dias y por tratarse en la mayoria de los casos elaboracién
de comerciantes informales, el tiempo en la mayoria de las ocasiones retrasado y en

todos los casos los documentos deben ser llevados a los talleres de empastado.

6.3 COMPETIDORES POTENCIALES.

Respecto a los productores nacionales, ninguno fabrica el producto planteado, si bien
existen industrias de bolsas plasticas, utensilios desechables y otros relacionados a
la manipulacién de polietileno o PVC, no representan amenaza en el corto plazo de
ingresar al mercado de material para anillados.

El competidor potencial mas cercano es la empresa Qalsa plasticos, ubicada en la
ciudad de EIl Alto, ya que en su cartera de productos, cuentan con una gran variedad
de articulos, utensilios desechables y otros de diversa aplicacién, sin embargo no

tienen identificado este mercado.

Es necesario también mencionar que existen productos complementarios, de los
cuales se ha identificado principalmente a las actividades que generan documentos

impresos, que requieren de una forma de presentacion, en este sentido el

2 | os empastados de acabado mate, tiene acabado brilloso, similar al del material plastificado, puede
ser a colores y con cualquier disefio a pedido.
B En algunos casos, los precios fueron promediados.
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crecimiento en la cantidad de estudiantes, colegiales y universitarios, y la cantidad de

instituciones y empresas, beneficiaria al proyecto, debido a su alta relacion.

Por todas las consideraciones expuestas anteriormente el grado de rivalidad de los

competidores es muy bajo.

Con todo este andlisis se determina que inicialmente se trabajara rapidamente el
posicionamiento de marca, mediante la aplicacion del factor diferenciador.
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7. ANALISIS FODA.

El andlisis FODA, también conocido como Matriz 6 Analisis "DOFA" o también
llamado en algunos paises "ADOF", o en inglés SWOT, es una metodologia de
estudio de la situacion competitiva de una empresaen su mercado (situacion
externa) y de las caracteristicas internas (situacion interna) de la misma, a efectos de
determinar sus debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas. La situacion
interna se compone de dos factores controlables: fortalezas y debilidades, mientras
gue la situacion externa se compone de dos factores no controlables: oportunidades

y amenazas.

Es la herramienta estratégica por excelencia mas utilizada para conocer la situacion

real en que se encuentra la organizacion.

El analisis de fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades; expuesto a
continuacién concentra los resultados del analisis interno y externo de la futura
empresa, se incluye ademas el objetivo, estrategia, actividades y resultado por cada
uno de los items del FODA.
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Inicialmente se presenta las fortalezas identificadas:

Tabla No. 4
Fortalezas Objetivo Estrategia Actividades Resultado
. Adquisicion y desarrollo de tecnologia
Uso de tecnologia que innovadora
Produptqs Lpgrar o permita personallzar el Cambio de productos defectuosos. Producto
especializados y diferenciacion del producto con logotipos ot s d idad al fent diferenciado
personalizados. | producto. institucionales, disefios orgar garantias de calidad a 10s clientes.

gréficos y colores.

Envié de pruebas serigrafiadas a empresas y
entidades, potenciales clientes.

Habilidad para la
innovacion

Establecer una
cultura
organizacional
orientada a la

Desarrollo de actividades
continuas de investigacion
y desarrollo para el
desarrollo de productos y

Prueba de productos nuevos.

Prueba de métodos novedosos.

Disponibilidad de tiempo de los trabajadores,

Cultura
organizacional
orientada a la

innovacion servicio innovadores dedicado a la creacidn de innovaciones. innovacion.
Ejercicio de control de los propios miembros
Desarrollar equipos | Desarrollo de gran del equipo Trabajo en
Trabajo en equipo quip 9 Establecimiento de metas especificas. equipos

y grupos
autodirigidos.

de trabajo
cohesionados y
autodirigidos.

confianza mutua y
participacion de las
responsabilidades.

Capacitacion continua.

Desarrollo y potenciamiento continuo de
habilidades del personal.

Valores compartidos

autodirigidos en
toda la
organizacion.

Puntualidad en la

Generar tiempos
de holgura en el

Identificacion de la ruta

Uso de herramientas de investigacion
operativa.

Entrega puntual
del producto y

entrega del - critica de la cadena herramientas
proceso logistico : : . o et

producto productiva del negocio Capacidad de distribucion logisticas
de entrega. .

dominadas.

Construir Contacto continuo con Sistema de seguimiento de cantidad,
mantenery clientes mediante la frecuencia y satisfaccion a las compras de

Servicio pre y : construccion y los clientes. Clientes
relaciones con el o . - - L

post venta mantenimiento de un Monitoreo de las necesidades del cliente, fidelizados.

cliente y lograr su
fidelizacion.

sistema de inteligencia de
mercado y CRM

informacion de promociones y ventajas
personalizadas.

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion se detallan las debilidades identificadas del proyecto:

TablaNo. 5
Debilidades Objetivo Estrategia Actividades Resultado
Aprovechar
Incrementar | oportunidades de Capacidad
cac Zcigada a financiamiento y Ampliacién de actividades en etapas roF()JIuctiva
rgductiva ampliacion. intermedias. ﬁlcrementada
. P Reinversion de
Economias de flidad
escala limitadas. utiidades.
; Identificacion y analisis de
gg‘%jgggréz o Excelente manejo y | temporalidad Segmento
gestion de - <fech
segmentos almacenes Acumulacion de stocks en meses de | satisiechos
identificados |

venta menor.

Se requiriere de
al menos 3 meses

Adquirir habilidades

Asesoria y practica
de técnicos del
proveedor,

Periodo de transferencia tecnolégica
por parte del proveedor de la
maquinaria

Habilidades de

para la y conocimientos egresados y uso de
asimilacion de respecto al manejo | técnicos junior, magquinaria
nuevas de la maquinaria conjuntamente con adquiridas
tecnologias. los operadores de la | Convenio con universidades y/o

magquinaria. institutos técnicos.
No existen Establecimiento de Cantidad de

repuestos de la
maquinaria en el
mercado

Contar con
provision continua
de repuestos.

estandares de
almacenamiento por
tipo de repuesto.

Convenio con universidades y/o
institutos técnicos en torneria 'y
cerrajeria

stock apropiado
de repuestos de
la maquinaria.

Fuente: Elaboracion propia

Victor Hugo Loayza lbafiez

32




Plan de Negocios — Bio Plastic

A continuacion se detallan las oportunidades identificadas para el proyecto.

Tabla No. 6
Oportunidades Objetivo Estrategia Actividades Resultado
Obtener y mantener contratos
. Posicionar en el Incorporacién de anuales corporativos y con
N i ! . o Producto
ecesidades de mercado un logotipos y disefios distribuidores. .
mercado ) g posicionado en el
insatisfechas producto innovador | en las cubiertas y mercado
' y accesible. anillas plasticas. Obtener crédito con los proveedores '
y descuento por compras por mayor
No existen Aprovechar el Incremento de Presencia del
competidores es acio de mercado capacidad productiva | Financiamiento para ampliacion de | producto en el
n acign ales in sF;ti sfecho Reinversion de | actividades en etapas intermedias mercado
' ’ utilidades. nacional.
Esfuerzos de - .
marketing y de Publicidad agresiva. Custa d
Disminuir la presencia focalizada . . uola de
S I Promociones atractivas mercado de
Productos participacién en el | en el mercado roductos
sustitutos mercado de La publicidad ha de relacionar la Eustitutos
costosos. productos i . marca con la calidad del documento | © ">~ "™
. Posicionamiento de disminuida
sustitutos. entregado. T
mercado ——— significativamente
Involucrar al distribuidor en la
calidad del producto y de la marca.
Establecer contratos Seguimiento de clientes
Empresas e acuerdos como Contacto continuo Contratos
instituciones y con clientes y Garantia del producto firmados con
. proveedor con : . .
interesadas en el clientes potenciales clientes Envio de muestras bromocionales clientes
producto. . corporativos. - . P : y corporativos
corporativos. gestion de clientes potenciales,

empresas e instituciones.

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion se detallan las amenazas identificadas para el proyecto.

Tabla No. 7
Amenazas Objetivo Estrategia Actividades Resultado
Publicidad agresiva.
Otra_ls empresas P,os_|C|onar la marca Esfuerzos de Promociones atractivas Marca
dedicadas al rapidamente marketing y de La publicidad ha de relacionar la posicionada en el
rubro se interesan | disminuyendo la presencia %/ocalizada marpca con la calidad del documento mercado y
y/o ingresan al participacion de empresas rivales
en el mercado entregado. L
mercado otras empresas. —— . disminuidas
Involucrar al distribuidor en la calidad
del producto y de la marca.
Promover la entrega
de documentos - . .
formales. como La publicidad ha de relacionar la Se incrementa el
Siano de’calidad marca con la calidad del documento | uso de anillados
o 9 ’ entregado. en documentos.
Disminucion respaldo y
aulatina del uso | formalidad
P Esfuerzos de :
del papel y ) Se incrementa la
marketing .
documentos Promocionar el uso cantidad de
impresos. . _— clientes que
del material Promover el reciclaje de los utilizan los
cuidando el medio materiales posteriormente a su uso. i
ambiente anl ados
' cuidando el

medio ambiente

Fuente: Elaboracion propia
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8. ESTRATEGIA Y FACTORES CLAVES DEL EXITO.

En cuanto a las estrategias genéricas se ha de aplicar la estrategia de diferenciacién

la cual estd basada en crear una percepcion de producto por parte del consumidor

gue lo diferencie claramente de los de la competencia.

Esta diferenciacion se basara mediante las siguientes caracteristicas:

Caracteristicas fisicas. Debido a la incorporacion de los logotipos y disefios
en las cubiertas plasticas para el anillado.

Estética y disefio del producto. Mediante la incorporacion de anillas
plasticas de colores.

Marca. Se promocionara y se busca posicionar rapidamente la marca
propuesta en acapites posteriores.

Publicidad. En el rubro e incluso en el sector ninguna empresa efectia
publicidad masiva.

Gama disponible. Se ofrecera al mercado variedad de logotipos incorporados
en las tapas, de la misma forma variedad de colores en las contratapas; en el
caso de las anillas plasticas variedad de tamafios y colores.

Canal de distribucion y accesibilidad. Se utilizaran diversos canales de
distribucion, lo que permitird que el producto sea accesible para el cliente.
Respeto al medio ambiente, reciclabilidad. Se ha de promover el reciclado
de los materiales posteriormente a su uso y en lo posible se hara uso de

materias primas provenientes del reciclaje de plasticos™.

4 Actualmente no existe en el pais un proveedor que se encargue de reciclar las materias primas de forma
continua, la disponibilidad en el mercado de este tipo de material no es estable, sino esporadica.

35



Plan de Negocios — Bio Plastic

Para poder lograr la diferenciacion se identifica los siguientes factores de éxito:

Tabla No. 8

Factores de diferenciacion

Factores claves de éxito.

Caracteristicas fisicas; estética y disefio del
producto; gama disponible.

Dominio de los procesos de
produccion.

Marca; publicidad; respeto al medio
ambiente y reciclabilidad.

Posicionamiento de mercado

Canales de distribucion y accesibilidad.

Producto accesible en el mercado

Fuente: Elaboracion propia

Gréafico No.
Factores claves d

Posiciona
miento de
mercado

2
e éxito

Dominio de los

procesos de

produ

ccion.

A partir de los elementos mencionados se identifica los siguientes factores claves de

éxito y sus respectivos indicadores de medicion y seguimiento.
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Tabla No. 9

Factor clave de
éxito

Indicadores de medicion y seguimiento

Dominio de los
procesos de
produccioén.

Cantidades, porcentajes y tasas de producto defectuoso.

Variabilidad de los productos obtenidos, en espesor, color,
legibilidad del serigrafiado

Reduccion de las variaciones de los productos terminados.

Cantidad de reclamos de los clientes.

Posicionamiento

Variacion trimestral de la cantidad y volumen de pedidos por
parte de todos los tipos de clientes.

Reconocimiento de la marca en el mercado.

de mercado Percepcion de la marca por parte de los clientes.
Identificacion de los clientes como una marca que cuida el
medio ambiente.
Determinacion y actualizacion en el disefio de rutas criticas en
los procesos de distribucion.

Producto - - -

. Mantener cantidades de producto en inventarios que aseguren

accesible en el .
el abastecimiento del mercado.

mercado

Gestionar las relaciones y fidelizacion de los clientes
(mayoristas, minoristas y corporativos).

Fuente: Elaboracion propia

Adicionalmente se ha de proveer el producto basico (anillas transparentes y tapas

transparentes sin logotipo) al mercado, para aquellos clientes que no requieran o no

deseen el producto diferenciado, ello permitird a la empresa lograr y cubrir espacios

de mercado, que de lo contrario serian atendidos por otras empresas Yy/o

importadores.
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9. PLAN DE OPERACIONES.

Los plasticos son polimeros, moléculas gigantes formadas a partir de las moléculas

sencillas que se repiten llamadas monémeros (mono — uno).

Hay una gran variedad de polimeros sintéticos, que pueden ser plasticos o fibras
sintéticas y que se elaboran a partir del petréleo, otras sustancias quimicas y ahora

de otros elementos y desechos biologicos.

Los plasticos son materiales que se ablandan cuando se calientan y que se
endurecen cuando se enfrian, lo que permite moldearlos. Se clasifican en dos

grandes grupos:

e« Termopléasticos. Se ablandan al calentarlos, y asi se les puede moldear,

tantas veces como se desee. Un ejemplo es el polietileno.

« Termoestables. Una vez endurecidos, no se ablandan por calentamiento ni

pueden ser ya moldeados. Por ejemplo el poliuretano.

Los plasticos se han hecho practicamente imprescindibles en la sociedad moderna,

debido, sobre todo, a las siguientes propiedades y caracteristicas.

e Seguridad e higiene. No producen cortes como el vidrio o productos nocivos

como, por ejemplo, los metales al oxidarse.

e Resistencia, ligereza y durabilidad. Aguantan muy bien los impactos, no se

corroen por oxidacion como los metales y son mucho menos pesados.
« Economia. En general, el plastico es mucho mas barato que los materiales a

los que sustituye, tanto en la fabricacion a partir de la materia prima como del

producto acabado.
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« Adaptabilidad. Con pequefias modificaciones, conseguidas al utilizar ciertas
sustancias que se afladen a la composicion basica, los llamados aditivos, el

mismo material sirve para diferentes aplicaciones.

e Reciclables y reutilizables. Siempre y cuando los consumidores tomen
conciencia de ello y separen la basura en origen, facilitando su recogida

selectiva.

A partir de los polimeros para la fabricacién que se desea manufacturar se pueden

emplear distintos procedimientos, siendo los principales:

1. Moldeo por inyeccion.
2. Moldeo por extrusion.

3. Moldeo por vacio.

Para el presente plan de negocio, se hara uso de la técnica de extrusion, por ser la
mas eficiente en el uso de las materias primas, el entrenamiento accesible y la

maquinaria disponible en el mercado.

En el moldeo por extrusion se utiliza un transportador de tornillo helicoidal. El
polimero es transportado desde la tolva, a través de la camara de calentamiento,
hasta la boca de descarga, en una corriente continua. A partir de granulos sélidos, el
polimero emerge de la matriz de extrusion en un estado blando. Como la abertura de
la boca de la matriz tiene la forma del producto que se desea obtener, el proceso es

continuo. Posteriormente se corta en la medida adecuada.
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Grafico No. 3 - Moldeo por extrusion

Sistema de Alimentacién

Reductor de Velocidad

Camisa Calefactora

l: D 4— Motor de Accionamiento

Extrusion de film tubular

En esto proceso se funde polietilieno de baja densidad. El fundido es extruido a
través de una matriz anular. Se introduce aire inflando el tubo del polimero extruido
para formar una burbuja del diAmetro requerido, la que es enfriada por una corriente
de aire. El film es arrastrado por un par de rodillos que aplastan la burbuja

manteniendo asi el aire empleado para inflar la burbuja dentro de ella.

Proceso de Fundicién
El plastico fluido se vierte en un molde, o el polimero sdlido que puede ser licuado

mediante solventes o catalizadores.

En la fundicion, el polimero se coloca en un molde y se solidifica por una reaccion
guimica llamada Vulcanizacién. Si el plastico se solidifica por el afiadido de ciertos
catalizadores, se dice que esta vulcanizado.

El equipo y los moldes necesarios para el proceso son de bajo costo.

Victor Hugo Loayza lbariez 40



Plan de Negocios — Bio Plastic

9.1 DIAGRAMA DE FLUJO.

El proceso seguiré el siguiente proceso.

Grafico No. 4

[ Materia Prima

[ Estrujado

[ Laminado

[ Enfriamiento

[ Unidad de toma ]_I_i Serigrafiario ]
y recorte

[ Empaquetado ]

Fuente: Elaboracion propia

9.2 DESCRIPCION DEL PROCESO.

La materia prima (la mas apropiada podria ser: polietiieno de baja densidad, LDPE)
es colocada en un estrujador. La maquina toma el material plastico, lo transporta por
accion de un husillo, luego lo comprime, y lo calienta formando un flujo uniforme.
Este desarrolla una presion en el material y lo fuerza a través de una matriz plana
tipo T de dos capas. Las cintas de polietileno estrujadas separadamente descienden
a la unidad de moldeado. Uno de las cintas de polietileno pasa por un rodillo de
moldeado giratorio con un aspirado continuo que forma las burbujas
instantdneamente. La otra cinta de polietileno es laminada en la cinta formada con
burbujas. Luego, estas dos cintas son adheridas por un rodillo de caucho de silicona
de operacion hidraulica, quedando asi formada las multiples celdas (poli-cell)
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Después estas laminas son enviadas a través de un rodillo de enfriamiento y un

rodillo guia.

9.2.1 Serigrafiado.

El serigrafiado, es una técnica de impresién empleada en el método de reproduccion
de documentos e imagenes sobre cualquier material, y consiste en transferir
una tinta a través de una malla tensada en un marco, el paso de la tinta se bloquea
en las areas donde no habra imagen mediante una emulsién o barniz, quedando libre

la zona donde pasara la tinta.

El sistema de impresién es repetitivo, esto es, que una vez que el primer modelo se
ha logrado, la impresién puede ser repetida cientos y hasta miles de veces sin perder

definicion.

Se sitta la malla, unida a un marco para mantenerla tensa, sobre el soporte a
imprimir y se hace pasar la tinta a través de ella, aplicAndole una presion moderada

con un rasero, generalmente de caucho.

La impresion se realiza a través de una tela de trama abierta, enmarcada en un
marco, que se emulsiona con una materia foto sensible. Por contacto, el original se

expone a la luz para endurecer las partes libres de imagen.

El soporte a imprimir se coloca debajo del marco, dentro del cual se coloca la tinta,
gue se extiende sobre el material receptor por medio de una regla de goma. La tinta
pasa a través de la malla en la parte de la imagen y se deposita en el plastico, papel
o tela.
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9.3 DESCRIPCION DE LA PLANTA.

9.3.1 CAPACIDAD DE PRODUCCION.

La planta equipada con la maquinaria y equipo descrito en la seccion 8.6 de este

estudio, operando un turno de ocho horas diarias, 25 dias al mes, podria ser capaz

de producir de 210,000 metros a 385,000 metros de laminas de plastico anuales

dependiendo de las especificaciones del producto.

Con los volumenes de produccion se pueden obtener entre 3,750,000 y 6,416,000

unidades de tapas plasticas para anillas tamafio carta.

Espesor de las tapas plasticas: 0.02-0.15 mm.

9.4 MATERIAS PRIMAS.

Polietileno de baja densidad (LDPE)

Pigmentos o colores concentrados, si se requiere.

9.5 MANO DE OBRA REQUERIDA.

Tabla No. 10
. PERSONAS
CLASIFICACION DEL TRABAJO. TURNO.
Jefe de Produccién 1
Técnicos (Operacion de las maquinas y producto terminado) 3
Serigrafistas 2
Fuente: Elaboracion propia
Victor Hugo Loayza lbafiez
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9.6 MAQUINARIA'Y EQUIPO.

La maquinaria a utilizarse ser& igual o similar a la siguiente foto, tiene una dimension
de 13 metros de largo, por 3 metros de ancho y 2 metros de alto

Grafico No. 5

Esta compuesta por los siguientes elementos:

Tabla No. 11

ITEMS.

No. de
Maguinas

Estrujador.

1

Matriz plana.

Panel de control de calentamiento.

Unidad de moldeado.

Unidad de toma, recorte y corte en tiras.

Bobinador.

Panel de control de operaciones.

Compresor de aire.

e S S N S

Fuente: Elaboracion propia
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Las especificaciones de la maquina son las siguientes:

Tabla No. 12
Maxima de salida 200kg/h | Potencia de calefaccion de tambor 22kw
Diametro de tornillo 100mm Potencia de ca!entamlento dela 15kw
cabeza de morir
Espesor de la boca 0-3mm Potencia de calen_tamlento de la Skw
muere pantalla del cambiador
Diametro del rodillo 400mm | Potencia de motor de Calendario 5.5kw
Ajuste |a distancia de 0- Potencia de motor de rebobinadora 2.2kw
Roller 50mm
Relacion diametral 30:1 ||Presion de aire 0.6Mpa
Ancho de la boca Die 850mm | Consumo de aire 20m3/h
Face Length of Roller 1000m |Consumo de agua 0.1m3/h
Numero de rodillos 3PCS [Rango de espesor de hoja de salida | 0.3-2mm
Potencia de motor de la 55k Consumo de potencia:| 83-245
extrusora aproximadamente Kw.

Fuente: Elaboracion propia

9.7 AREA DEL TERRENO Y EDIFICO DE LA PLANTA.

El espacio total requerido es de una superficie total es de 180 m? con &rea

construida de 380 m?.

Victor Hugo Loayza lbafiez
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9.8 DISTRIBUCION DE PLANTA.

La distribucion de la planta tiene la siguiente distribucion:

Grafico No. 6

Oficina
1

Oficina
2

Oficina
3

Area de
serigrafiado

Almacén de
productos
terminados

Despacho
de
productos

Almacén de materia

prima

sosaw QT

a bk wnNRE

Estrujador.

Unidad de toma.
Unidad de moldeado.
Transportador

Cortador
Fuente: Elaboracion propia

14.5 metros

A patrtir del analisis anterior se puede mencionar que la tecnologia han sido probadas

y son utilizadas en muchos lugares del mundo, las escalas de produccién y las

instalaciones son adecuadas Yy pueden ser ampliadas en el corto plazo; no es

necesario en el corto plazo la implementacion de proyectos complementarios y

actualmente se cuenta con personal capacitado para realizar la labor. Por lo tanto el

proyecto goza de factibilidad técnica, tecnoldgica y de produccion.

Victor Hugo Loayza lbafiez
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10. PLAN DE MARKETING.

En el ambiente competitivo identificado, en el cual se desarrollara la empresa,
adquiere poder monopolistico y tiene las siguientes caracteristicas:
% Cantidad de ofertantes. No existe actualmente en el departamento, ni en el
pais, empresas que fabriquen laminas de plastico para el uso de anillado de

documentos. El abastecimiento actual es 100% de procedencia brasilera.

% Diferenciacion del producto. El producto importado no tiene ningun factor de
diferenciaciéon entre si, no se conocen las marcas, ni las empresas que las

fabrican y comercializan.

% Barreras de entrada del sector. Respecto a las barreras de entrada, se
identifica que legalmente no existen normas adicionales a las que debe
cumplir cualquier tipo de empresa en formacion, el mercado acoge con relativa
facilidad el producto sin cuestionar su procedencia y la calidad pasa a
segundo plano, respecto al precio; la inversién es media, tomando en cuenta
que la clasificacion boliviana, define a la inversion del presente plan de
negocios en el rango de pequefia empresa (el capital de inversién asciende a
54.058.- ddlares estadounidenses).

% Existen muchos compradores. Se identific6 la existencia de muchos
compradores, los cuales, en el estudio de mercado, valoran el factor
diferenciador planteado, por tanto estan dispuestos a pagar diferentes precios
por ellos, en la mayoria mas altos que lo habitual.
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10.1 NECESIDADES DE LOS CONSUMIDORES.

En el mercado se observan diferentes tipos de productos utilizados para la
presentacion, almacenamiento y archivo de documentos, desde aquellos mas
convencionales y costosos y otros mas simples y baratos, sin embargo se identificd
gue el mercado tiene especial apreciacion por la técnica del anillado, habiéndose
comprobado la alta demanda que se tiene actualmente en el mercado, El estudio de

mercado muestra que el 70% de los encuestados utiliza al menos un anillado al mes.

Entre las caracteristicas que el mercado demanda es un método accesible, practico,
de facil y rapido uso, que ademas tenga buen aspecto, particularidades que estan
directa y indirectamente relacionados con el disefio y la calidad.

Sin embargo las necesidades del mercado muestran que los clientes se encuentran
interesados en el factor diferenciador propuesto en el presente plan de negocio, la
inclusion del logotipo mediante técnicas de serigrafiado en la tapa del anillado,

caracteristica que ademas estan interesados en pagar por su valor adicional.

Con todo ello no sélo se pretende incluir logotipos, sino también disefios graficos y
colores acordes a las tendencias de moda del mercado, aspecto que ademas le
brinda al producto una nueva funcionalidad, ya que puede ser utilizado en cuadernos

y otras herramientas que el usuario desee.
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10.2 PLAN DE POSICIONAMIENTO.

Inicialmente se exponen algunos conceptos que ayudaran a definir el tipo de

posicionamiento que se busca lograr en el mercado™:

e Posicionamiento por atributo: Una empresa se posiciona segun una
particularidad o propiedad adicional del producto.

e Posicionamiento por beneficio: El producto se posiciona como el lider en lo
gue corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

e Posicionamiento por competidor: Se afirma que el producto es mejor en alguin

sentido o varios en relacion al competidor.

A partir de estos conceptos se plantea la siguiente estrategia de posicionamiento:

Grafico No. 7
Por Atributo

Posicionamiento

Por Beneficio

Por Competidor

Fuente: Elaboracion propia

!5 Gabriela Olimendi; Estrategias de Posicionamiento, web visitado el 25 de febrero de 2011; obtenido de
www.estoesmarketing.com/Estrategias/Posicionamiento.pdf
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Las estrategias de posicionamiento estaran basadas en proyectar mediante los
mecanismos de publicidad y promocién los siguientes aspectos.

Tabla No. 13
Posicionamiento por Posicionamiento por Posicionamiento por
atributo beneficio competidor
Unicos tapas de anillas Unicos tapas de anillas
con el logotipo de tu “Destécate” con el logotipo de tu

universidad/empresa.

universidad/empresa.

Proveemos anillas de
color para alcanzar mejor
estética en la presentacion
de tus
trabajos/documentos

Te ayudamos a alcanza la
excelencia

Empresa boliviana.

Material reciclable

La diferencia esta en la
imagen.

Elaborado con materiales
materias primas
recicladas?’.

Cuida el planeta.

Consume lo nuestro,
emplea a los nuestros™®.

Fuente: Elaboracion propia

Inicialmente la empresa, se dirigira a dos segmentos de clientes con el producto

diferenciado:

& Estudiantes de universidades publicas y privadas, de clase media y

media alta, a través de negocios de fotocopias y anillados.

&% Empresas altamente posicionadas en el mercado.

El elemento transversal en toda la estrategia es la MARCA.

Con estas estrategias y el mix de marketing expuesto a continuaciéon se pretende

posicionar el producto en el lapso de un afo, para la ciudad de La Paz.

16 Slogan de la produccion nacional.

7 Cémo se habia expuesto anteriormente, se incorporard y promocionara permanentemente este atributo,
cuando se logre proveedores estables de materias primas provenientes del reciclado.
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10.3 MIX DE MARKETING.

A continuacion se detalla la mezcla de marketing que el presente plan de negocios

plantea y pretende ejecutar.

10.3.1 PRODUCTO.

El tipo de producto ofertado por la empresa es de tipo homogéneo por tratarse de un

producto que sera estandar se ofertara la siguiente mezcla de productos:

Tabla No. 14: Productos ofertados.

Mezcla de Producto.

Linea de
productos

Tapa plastica
transparente
con serigrafia

Tapa plastica Contratapa
transparente plasticas de
sin serigrafia varios colores

Anillas de

diferentes

tamafnos y
colores

Fuente: Elaboracion propia en base entrevista al propietario.

En el caso de las tapas plasticas con serigrafia la variedad de los productos se

asentaran en la variedad de logotipos y disefios.

Beneficios: Los beneficios que obtendran los clientes son:

% Contar con un mecanismo accesible, practico y personalizado para la

presentacion de documentos a diferentes instituciones.

% Tapas plasticas transparentes con logotipo institucional serigrafiado.

% Tapas plasticas transparente con disefios bajo tendencias de moda.

Los tamafios que se ofertaran, a partir del estudio de mercado, seran 80% carta y

20% oficio:
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Estilo: Las tapas transparentes serigrafiadas tendran dos tipos de estilo:
o Serigrafiado con logotipo institucional: de estilo sobrio y formal para su uso en
documentos que requieren de buena presentacion y seriedad.
o Serigrafiado con disefios en base a tendencias de moda: de estilo casual e

informal.
Marca: La empresa llevara una Unica marca para la comercializacién de todos sus
productos. La marca estd compuesta por el nombre de la empresa, simbolos y los

colores de la institucion, el cual permitira la facil identificacion de la empresa y los

productos por parte de los clientes.

Grafico No. 8

N
O,

i
P

Fuente: Elaboracion propia

El nombre se da para relacionar el cuidado de la naturaleza y potenciar el reciclaje

del producto.

La se ha relacionado principalmente con dos conceptos: el de anillados y el de

reciclaje.
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La marca busca reflejar los siguientes atributos:

e Energia
e Innovacion.

e Cuidado a la naturaleza.

Los colores de las espirales son llamativos y representan a la vez la variedad de
productos que ha de ofrecer la marca.

Los colores utilizados en el nombre son: verde y azul, que simbolizan los elementos

de la naturaleza, verde por la flora y azul por el agua.

Empaque: el producto tendra dos tipos de empaque:
% Bolsas nylon transparente de tamafio 22 cm x 28 x 5 cm, este empaque tiene
por objeto la proteccion y comodidad para el almacenamiento y traslado de los
productos a establecimientos.

Tipo de Garantia. La garantia de los productos consistira en el cambio de los
productos en el caso de existir una falla de produccién o la insatisfaccion del cliente

en cuanto al serigrafiado.

Servicios complementarios: se brindara los siguientes servicios:

% Asesoramiento del personal, en cuanto al producto a través de los
distribuidores propios.
R/

% Informacién sobre lanzamientos, ofertas y promociones enviados via email y

facebook.
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Otros aspectos esenciales que se consideran para mejorar los servicios son:

% Amabilidad en la atencion al cliente.
% La facilidad de realizar pedidos via telefénica como electrénico.
% Facturacion a la entrega del producto.

Gréfico No. 9
Estrategia de producto

Producto Mejorado
- Garantia
- Servicios
Complementarios

Producto Real
- Marca
- Tapas con
serigrafia
- Anillas de color
- Estilo

Producto Basico
- Tapas plasticas sin
serigrafiado.
-Anillas
transparentes

Fuente: Elaboracion propia
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Luego de definir la mezcla de producto se determind los porcentajes de venta que

debe realizarse en cada producto para lograr el equilibrio financiero de la empresa en

un escenario normal.

Tabla No. 15

PRODUCTOS

Porcentajes de venta
por productos

serigrafia

Tapa plastica transparente con

16.5%

serigrafia

Tapa plastica transparente sin

16.5%

Contratapa plasticas de varios colores

Anillas de diferentes tamafios

Fuente: Elaboracion propia

El total de los productos fue dividido por los requerimientos de los futuros clientes,

tomando en cuenta que cada lamina transparente (tapa) requiere de una lamina de

color (contratapa), de este modo se ha estimado prudentemente las cantidades que

se han de requerir a partir de la consulta efectuada por el estudio de mercado,

ejecutado para el presente plan de negocios.

Para cada par de tapas es necesaria una anilla.

10.3.2 DISTRIBUCION.

El gréfico siguiente muestra los principales canales de distribucién que utilizara la

empresa para la distribucion de los productos al mercado pacefio:

Fabricante

v

Mayorista

Grafico No. 10: Canales de distribucion.

Detallistas
Fotoconiadoras

A

A

y

Clientes
finales

Fuente: Elaboracion propia.
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La empresa utilizara tres tipos de canales de distribucion, canal directo, canal

minorista y canal mayorista el cual se describe a continuacion:

% Canal Directo. Consistird en una relacion directa de la empresa con clientes
corporativos, con el objeto de lograr un mejor acercamiento e iniciar una
buena comunicacién con los clientes, fomentando la confianza, seguridad y
fidelidad hacia los productos que seran ofrecidos por la empresa. Se utilizara
las estrategias de ofertas personalizadas y de licitacion.

% Canal Mayorista. Se distribuira a los mayoristas existentes, reemplazando las

importaciones que ellos realizan.

% Canal Detallista. Se encargara de facilitar el movimiento de los productos a
los usuarios mediante los medios que posea, las ventas se realizaran por
medio del fabricante directamente a las fotocopiadoras y mediante aquellos
gue se proveen mediante este medio. El material de apoyo que se brindara
tanto a los mayoristas como detallistas sera un muestrario de colores, y

serigrafiados.

La empresa capacitara a las personas encargadas de entrega del producto para que

puedan brindar un buen servicio a los clientes.

Luego de definir los canales de distribucion se determiné los porcentajes de venta
gue debe realizarse en cada canal para lograr el equilibrio financiero de la empresa

en un escenario normal.

Tabla No. 16
CANALES Porcentajes de venta
por canales
Mayorista 30%
Detallista 40%
Clientes corporativos 30%

Fuente: Elaboracion propia en base estudio de mercado.

Victor Hugo Loayza Ibafiez 56



Plan de Negocios — Bio Plastic

La distribucién fue establecida a partir de proporciones identificadas en el estudio de
mercado, los clientes corporativos representaran el 30% de las ventas y requieren
ser atendidos de forma personalizada, los clientes detallistas representan mayor
porcentaje de las ventas debido a que cubren la mayor proporcién del mercado y
tienen contacto con los clientes finales individuales, finalmente los mayoristas son
intermediarios que tienen experiencia y presencia en el mercado con los cuales se

pretende tener una relacion a largo plazo leal y comprometida.

10.3.3 PROMOCION

Las estrategias de promocion estaran dirigidas a posicionar la marca para introducir
los productos al mercado pacefio, informando sobre los beneficios que adquieren los
clientes al obtener los productos de la empresa, para el reconocimiento de la marca e

incrementar las ventas en corto y largo plazo.

Para tal objetivo la empresa utilizara las siguientes estrategias; publicidad, ventas

personales y promocién de ventas.

10.3.3.1 Publicidad.

Los medios que se utilizaran para publicitar a la empresa son los siguientes:
e Gigantografias.
e Publicidad en radio.
e Periddicos.
e Facebook y Twiter.
e Mailings

e Medios impresos.
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A continuacion se desarrolla cada uno de ellos.

X/
A X4

Gigantografias. La empresa contara con banners que identificaran el nombre,
el logo y las caracteristicas de los productos. Serdn elaborados en dos
tamafnos 2 metros x 1 metro y 1 metro X 1 metro para las tiendas mayoristas y

tiendas detallistas respectivamente.

Publicidad en radio. La publicidad serd ejecutada por medio de cufias
radiales en las radios “Ciudad, Stéreo 97, Melodia y La Paz”, lanzando 10

cufias por dia durante las dos primeras semanas cada dos meses.

Periddicos. Las publicaciones en periddico se realizaran de manera alterna
con las cufias radiales, se pretende realizar las publicaciones en el periddico
“La Razdn”, estas seran realizadas durante dos fines de semana cada

bimestre.

Facebook. Se creard una cuenta en dicha péagina, brindando informacion
sobre; los beneficios de los productos, logotipos, disefios, colecciones,
descuentos, promociones, lanzamientos y noticias. La cuenta sera creada con

el objeto de conquistar, retener y crear lazos de comunicacion con los clientes.

Mailings. Se enviara informacién a los correos electrénicos de los clientes
corporativos, con el objeto de recolectar y brindar informacién sobre las

ofertas que la empresa realizara.

Medios impresos. Los medios impresos que se utilizaran son cartas de
presentacion, dipticos y tarjetas personales, presentando los productos y la
opcién de hacer logotipos y disefios personalizados a pedido.
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10.3.3.2 Promociones de venta.

En cuanto a las promociones de ventas, tendran el propdsito de incrementar las
ventas a corto plazo y desarrollar una participacion del mercado. Las herramientas

utilizadas en este punto son:

e Sorteos.

e Ofertas.

Se detalla a continuacién cada una de ellas.

10.3.3.2.1 Sorteos.

Se brindaran cupones por las compras realizadas por los clientes, donde los mismos
podran ganar regalos en distintas fechas, la duracién de estas promociones sera 25
dias.

% Sorteo “premiamos tu preferencia”: promocién dirigida a los clientes
detallistas, se regalardn 6 vales, semestralmente, por el monto de 250
bolivianos en provision de tapas y anillas plasticas.

% En temporadas de disminucién de ventas: sorteo de perforadoras para
anillas, dirigida a clientes corporativos, un cupén por la compra de 1000

unidades de tapas para anillados.

Los regalos brindados estan dirigidos a beneficiar a los clientes detallistas y

corporativos.
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10.3.4 PRECIO.

La empresa pretende colocar un precio razonable que brinde utilidades a la empresa
y satisfaga las necesidades de los clientes de manera eficiente, siendo este el
objetivo de la asignacién de los precios a los productos.

Tabla 17: Precios de venta.
Expresado en bolivianos.

Producto Precio a Precio a Precio a cliente
_ mayorista detallista corporativo
con sergraa (100 unidades) | o P
S <erigafia (100 unidades) | 2 >
varios colores (100 idades) | 2 >
'(A\lr(])fl(l)aulzi?j alags)sta 25 hol-as 23 24 25
A ekl I N
'(A\lr(])fl(l)aulzi?j :ags)sta 100 hol-as 32 34 35
'(A\lr(])fl(l)aulzi?j :ags)sta 200 hol-as 36 38 40
'(A\lr(])fl(l)aulzi?j :ags)sta 300 hol-as 46 48 50
ar;gaulzﬁ aGags)sta 400 hol-as 55 58 60
,(6\1r(1)|l(l)auI:i(?JI ;ags)sta 500 hojas 64 67 70

Fuente: Elaboracion propia

Tabla No. 18: Detalle de precios unitarios con los que intermediarios detallistas
ofreceran el producto al cliente final individual.
Expresado en bolivianos.

Actual Precio sin | Precio con
Producto . ) . . p

precio serigrafia | serigrafia
Anilla No 1, hasta 25 hojas, unidad. 3.00 3.00 4.00
Anilla No 2, hasta 50 hojas, unidad. 3.50 3.50 4.50
Anilla No 3, hasta 100 hojas, unidad. 4.00 4.00 5.00
Anilla No 4, hasta 200 hojas, unidad. 5.00 5.00 6.00
Anilla No 5, hasta 300 hojas, unidad. 7.00 7.00 8.00
Anilla No 6, hasta 400 hojas, unidad. 9.00 9.00 10.00
Anilla No 7, hasta 500 hojas, unidad. 10.00 10.00 11.00

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos del estudio de mercado.
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Aunque el control que se pueda ejercer sobre los precios mediante los cuales los
detallistas vendan el producto al cliente final es dificil de ejercer, se ha obtenido los
datos anteriores como el precio mas probable.

La estrategia de precios que se utilizé es mediante estrategia de diferenciacion, con
relacion a los precios de producto competitivos, a consecuencia de brindar nuevos

productos con ventajas Unicas.

El precio determinado brinda un porcentaje de beneficios del 15% en clientes
corporativos, 10% en clientes detallistas y 5% en clientes mayoristas.

10.3.5 Merchandising.

A continuacién se presentan las herramientas de merchandinsing que se asesoraran
a los clientes mayoristas y detallistas, para estimular las ventas e incrementar la

rentabilidad de la inversion realizada en el establecimiento.

Decoracion del exterior e interior de las instalaciones. En la entrada de las
ambientes de ventas se instalara un banner de la empresa, constituido por la marca,

datos de producto e informacion de contacto.

En algunos casos se realizara pintados en las fachadas de los locales de detallistas y
mayoristas para fortalecer el uso de la marca y el producto, se proporcionara
muestrarios de los productos, los cuales seran ubicados estratégicamente mediante

el asesoramiento del personal de la empresa.

Material publicitario. EI material publicitario tendré la impresion de la marca, datos

de producto y la informacion de contacto de la empresa.
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11. PLAN ORGANIZACIONAL.

Para poder implementar el siguiente plan de negocio, satisfacer las necesidades

operativas y de mercado, se requerira el siguiente personal.

Tabla No. 19

CLASIFICACION DEL TRABAJO. No. De Personas
Gerente General 1
Jefe de produccién
Técnicos (Operacion de las maquinas y producto terminado)
Serigrafistas
Distribuidores/Vendedores

Auxiliar de oficina
Fuente: Elaboracion propia

RININ W

La estructura sera de tipo funcional, pero centralizando las decisiones, en el area de
jefatura y gerencia general, por lo que el organigrama del presente plan de negocios

seria de la siguiente manera:

Gréfico No. 11 Organigrama

Gerente
General
|
| |

N
[ Jefe de 1 [ Distribuidor 1

Produccion Responsable
|

Técnico Tecnico Técnico Serigrafista Serigrafista Auxiliar Distribuidor
Operador Operador Operador 1 2 de 2
1 2 3 Oficina
J

Fuente: Elaboracion propia

La perspectiva a futuro, sugiere que el crecimiento requerira potenciar una persona
mas para el personal operativo y dos en el area de comercializacién y distribucion

para el inicio del segundo afio.
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11.1 BREVE DESCRIPCION DE FUNCIONES.

11.1.1 Gerente General.

Dirigir y regir la ejecucién de los negocios y actividades de la empresa, representarla

ante terceros, implementar y hacer cumplir las politicas y lineamiento.

Organizar el funcionamiento de la empresa, estableciendo los medios necesarios
para agilizar las operaciones con los clientes.
Supervisar el cumplimiento de los deberes del personal y fomentar la participacion

del mismo en el desarrollo institucional.

Adoptar las decisiones con relacion del personal dependiente linealmente de la
Gerencia General como: contrataciones, nombramientos, despidos, promociones,

fijacion de remuneraciones y de incentivos.

11.1.2 Jefe de Produccion.

Planificar, organizar, dirigir y controlar el buen funcionamiento operativo y la

produccion en coordinacion con el Gerente General.

Supervisar el desarrollo total de las operaciones.

Supervisar y evaluar el desempeiio del personal a su cargo.

Elaboracion, control y seguimiento de pedidos.

Supervisar el control de calidad.

Identificar mejorar en los procesos productivos, incluyendo disminucion de costos y

incremento de la productividad.
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11.1.3 Distribuidor 1 — Responsable.

Contribuir en la construccion permanente de la imagen corporativa, para captar y
mejorar permanentemente nuevos clientes y mejorar los niveles de ventas y

comercializacion.

Responsable del cuidado y rendicion de cuentas de los medios y mecanismos de
venta.

Responsable de la atencion al cliente.

Disefio de las rutas de visita y distribucién a clientes.

Responsable del registro y manejo de dinero de las rutas efectuadas y ejecutadas.
Entrega de efectivo diariamente a auxiliar de oficina.

Resolucién de problemas en el proceso de entrega de productos.

11.1.4 Técnicos Operadores.

Operar las maquinas a su cargo.

Responsables de preservar el correcto funcionamiento de las maquinas a su cargo.
Informar a tiempo respecto a necesidades de mantenimiento preventivo de las
maquinas asignadas a su cargo.

Coordinar estrechamente con los demas técnicos operadores, respecto al trabajo a
realizarse.

Efectuar control de calidad en las operaciones realizadas.

11.1.5 Distribuidor 2.

Efectivizar las operaciones de entrega de producto en locales comerciales y negocios

de los clientes minoristas y mayoristas.

Responsable del cuidado del volumen de producto distribuido.

Responsable del inventario en coordinacion con su superior inmediato

Victor Hugo Loayza lbarfiez 64



Plan de Negocios — Bio Plastic

11.1.6 Auxiliar de Oficina.

Apoyar a la Gerencia General en labores operativas y administrativas y a la

generacion de informacién y reportes para su analisis y estudio correspondiente.

Elaborar, recibir, clasificar, organizar y registrar la correspondencia,
Procesar la informacion contable de las agencias en forma oportuna y pertinente, de

acuerdo a normas vigentes y politicas internas de la institucion.

Capturar, revisar y precontabilizar los asientos contables generados en las diferentes
agencias de la Institucion.
Elaborar asientos de ajuste contable velando que los estados financieros reflejen

exactamente las operaciones.

Registrar y elaborar informacién complementaria como ser libros de ventas, compras,
conciliar cuentas, elaborar estados de cuentas mensuales y semestrales.
Encargado de tesoreria y registro de compras y ventas.

Cumplir con las demas funciones que le encomiende la Gerencia General.
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12. PLAN FINANCIERO

A continuacion se presenta el plan financiero del proyecto, el cual describe las
inversiones necesarias para su implementacion y los flujos de efectivo que generara

el proyecto.

12.1 RECURSOS E INVERSIONES.

Para expresar mejor los requerimientos necesarios para el proyecto, se detalla a

continuacién las inversiones:

Tabla No. 20
Resumen de Inversion
Expresado en bolivianos.

Concepto Monto en Bs.| % del total
Maquinaria 126540.00 33%
Equipos de oficina'y muebles 11494.00 4%
Equipos de computacion 26997.00 7%
Vehiculo 42180.00 11%
Instalaciones 115000.00 30%
Personal 38726.00 10%
Materia prima 19089.00 5%

TOTAL 380026.00 100%

Fuente: Elaboracion propia

El monto de inversion inicial calculado es de 380,026.00 bolivianos, equivalentes a
44,393.46 ddlares estadounidenses, para lo que se ha utilizado el tipo de cambio
equivalente a 7.03 bolivianos por délar, monto oficial segun el Banco Central de
Bolivia al momento de finalizar el presente plan de negocios.

Adicionalmente a la inversion en activos fijos se toma en cuenta capital de
operaciones para crear un respaldo financiero al inicio del proyecto, este consiste
en el pago de personal por el periodo de un mes y la compra de materia prima por

el periodo de tres meses, el detalle se presenta mas adelante.

El presupuesto de activos fijos se desglosa de la siguiente manera:

Victor Hugo Loayza Ibafiez 66



Plan de Negocios — Bio Plastic

12.2 PRESUPUESTO DE ACTIVOS.

A continuacion se detallan los activos que se adquiriran para el proyecto:

Tabla No. 21 Activos

el Precio Precio
ITEM Cantidad | Unitario total ($us) | total (Bs) Observacién
(Bus)
MAQUINARIA 18.000 126.540
Magquina de extrusion 1 18.000 18.000 126.540 | Segun proforma...
EQUIPOS DE OFICINA Y MUEBLES 1.635 11.494
Impresora 3 40 120 844 | Segun proforma...
Teléfono fijo 1 65 65 457 | Segun proforma...
Escritorios 3 50 150 1.055 | Segun proforma...
Sillas 2 30 60 422 | Segun proforma...
Estante 2 70 140 984 | Segun proforma...
Mesas de trabajo 1 80 80 562 | Segun proforma...
Estantes para 8 120 960 6.749 | Segan proforma...
almacenamiento
Otros mecanismos de 2 30 60 422 | Segun proforma...
almacenamiento
EQUIPOS DE COMPUTACION 3,750 26.997
Equipo Core Quad 4 600 2.400 16.872 | Segun proforma...
Compra en el 4to
Equipos de dltima generacion 3 450 1.350 10.125 | afio, estimacion
de precio

VEHICULOS 6.000 42.180
Chevrolet Carry .
Modelo 2002 1 6000 6.000 42.180 | Segun proforma...
INSTALACIONES 16.358 115.000
Tinglado 1 16.358 115.000 | Segun proforma...

TOTAL ANO 0 44,393 322.211

TOTAL ANO 4 1.350 10,125

Tipo de cambio 7.03 Bs./USD.
Fuente: Elaboracion propia
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La maquina de extrusion, esta
compuesta por varios modulos, que en

su conjunto realizan toda la labor,

desde ingresar la materia prima, hasta
lograr el producto terminado.

Para los equipos de oficina y muebles se ha tomado en cuenta, o necesario para
obtener relativa comodidad e incluy aquellos necesarios para el personal
administrativo y los necesarios para el area de produccion y principalmente

almacenamiento.

Para los equipos de computacion se toman en cuenta
generaciones mas actuales de ordenadores, se adquieren
nuevos equipos al finalizar el cuarto afio, debido a que los
equipos iniciales estaran totalmente depreciados, ademas

de desactualizados?®.

El vehiculo se adquirira con el fin de transportar las materias primas, insumos y el
producto final; se eligié un el tipo de vehiculo y modelo 2006, por la facilidad de
abastecimiento de repuestos, por ser comun en la ciudad de La Paz, y debido que
para el volumen de distribucion es apropiado.

Respecto a los inmuebles, se utilizaran una propiedad familiar, por lo que no se
invertira un bien inmueble, ni otro tipo de pago, de alquiler, anticrético u otro; sin

embargo, se construird un galpén para instalar la maquinaria, espacios para

18 | tipo de cambio que se aplicé para la segunda compra de equipos de computacion es de 7.5 Bs.
por délar estadounidense, este dato ha sido establecido con un principio de prudencia; no se ha
logrado un proyeccién mas precisa, por parte de ninguna institucion nacional o internacional, debido a
coyuntura en cuestion de politica econdmica, sin embargo, algunas proyecciones a corto plazo,
mencionan que el afio 2011, el tipo de cambio puede subir a 7.14 Bs por ddlar, a partir de ello se ha
tomado esta estimacion.
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inventarios y dependencias necesarias, las cuales fueron descritas anteriormente

en el ac4pite de “distribucion de planta”.

12.3 MATERIAS PRIMAS.

Se comprara las resinas necesarias para el abastecimiento necesario para tres
meses, la cantidad aproximada de compra mensual es de dos toneladas de resinas,
equivalentes a 6,363.00 bolivianos por tonelada, haciendo un total de 19,089.00

bolivianos.

12.4 DEPRECIACION.

A continuacién se detallan las depreciaciones que se aplicaran a los activos fijos,
tanto de manera mensual, como anual, los porcentajes de depreciacion son

tomados de la legislacion vigente y los valores residuales son estimaciones en base

a posibles precios de mercado.

Tabla No. 22 Depreciaciones

12 Cargo por Cargo por
: .. Inversion Vqlor Plazq d‘.a, Depreciacion | Depreciacion
Activo Fijo Total Residual Depreciacién i —— Anual
Bs. % Bs. Afos Bs. Bs.
Maquinaria 126,540 | 25% | 31,635 8 1,318.13 15,817.50
Equipo de Oficina 'y
Muebles 11,494 5% 575 10 95.78 1,149.41
Equipos de
Computacién (Afio 0) 16,872 0% i 4 351.50 4,218.00
Equipos de
Computacién (Afio 5) 10,125 0% i 4 210.94 2,531.25
Construcciones 115,000 |10% | 11,500 40 239.58 2,875.00
i 0

Vehiculo 42,180 25% 10,545 5 703.00 8,436.00
TOTAL ANO 0 312,086 54,255 2,708 32,496
TOTAL ANO 5 10,125 - 211 2,531

Fuente: Elaboracion propia
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12.5 SUELDOS DEL PERSONAL

Tabla No. 23

El personal, como ha sido descrito en el acdpite

del plan organizacional, incluye diez personas, la

Planilla

planilla mensual acumula 30.000 bolivianos.

Los sueldos fueron determinados por la tendencia

de salarios en el mercado y planteando salarios

razonables para los cargos que se asignaran.

A partir de los datos de la planilla mensual, se

calculan los aportes patronales, expuesto a

Personal Requerido | Mensual
Bs.

Gerente General 5000
Jefe de Produccion 4000
Técnico Operador 1 3000
Técnico Operador 2 2800
Técnico Operador 3 2800
Serigrafista 1 2500
Serigrafista 2 2500
Distribuidor 1 - 2500
Responsable

Distribuidor 2 2400
Auxiliar de oficina 2500
TOTAL 30.000

continuacion.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla No. 24 Aportes patronales

AFP Aporte

Caja de Aporte patronal
Detalle Salud Patronal para MO

Solidario | vivienda
10.00% 3.00% 2.00% 15.00%
Gerente General 500.00 150.00 100.00 750.00
Jefe de Produccion 400.00 120.00 80.00 600.00
Técnico Operador 1 300.00 90.00 60.00 450.00
Técnico Operador 2 280.00 84.00 56.00 420.00
Técnico Operador 3 280.00 84.00 56.00 420.00
Serigrafista 1 250.00 75.00 50.00 375.00
Serigrafista 2 250.00 75.00 50.00 375.00
Distribuidor 1 - 250.00 75.00 50.00 375.00

Responsable

Distribuidor 2 240.00 72.00 48.00 360.00
Auxiliar de oficina 250.00 75.00 50.00 375.00
TOTAL 3000.00 900.03 600.02 4500.15

Fuente: Elaboracion propia

Se toma en cuenta como aportes patronales, 10% para aportar al seguro de salud,

3% de aporte patronal solidario a la AFP y 2% de Aporte Patronal para Vivienda,
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haciendo un total de 15%. El monto total en bolivianos en aportes patronales
asciende a 4500.15 bolivianos.

A continuacion se describe las provisiones del empleador:

Tabla No. 25
Aguinaldo |Indemnizacién
Detalle 8.33% 8.33% TOTAL

Gerente General 416,50 416,50 833,00
Jefe de Produccion 333,20 333,20 666,40
Técnico Operador 1 249,90 249,90 499,80
Técnico Operador 2 233,24 233,24 466,48
Técnico Operador 3 233,24 233,24 466,48
Serigrafista 1 208,25 208,25 416,50
Serigrafista 2 208,25 208,25 416,50
Distribuidor 1 - 208,25 208,25 416,50
Responsable

Distribuidor 2 199,92 199,92 399,84
Auxiliar de oficina 208,25 208,25 416,50
TOTAL 2499,00 2499,00 4998,00

Fuente: Elaboracion propia

Para calcular las provisiones, se toma en cuenta, un sueldo al afio para aguinaldo y
de igual forma como indemnizacion al trabajador, por ello se calculan las duodécimas
de salario mensual para su calculo, siendo este el 8.33% mensual. En ambos casos

se suma 2499 bolivianos, sumando en total 4998 bolivianos mensuales.

Tabla No. 26 Aportes laborales

AFP
i Detalle

Los aportes laborales del trabajador para su 14.42%
L 0 Gerente General 721.00
jubilacion, se calcula el 14.42% del sueldo de [Jgfe de Produccion 576.80
cada trabajador, el monto asciende a 4.326 |T€cnico Operador 1 432.60
o . Técnico Operador 2 403.76
bolivianos mensuales, la empresa cumplira el rol [Técnico Operador 3 403.76
de agente de retencion. Serigrafista 1 360.50
Serigrafista 2 360.50
Distribuidor 1 - 360.50

A continuacién se presenta un cuadro resumen Responsable
Distribuidor 2 346.08
con los aportes anteriormente calculados. Auxiliar de oficina 360.50
TOTAL 4326.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla No. 27 Cuadro resumen de los aportes calculados

Personal Sge_ldo Aporte Provisiones Total Total
Requerido Basico Patronal Mensual Sueldos Sueldo
Mensual Bs. | Mensual Bs. Bs. Mensual Bs | Anual Bs.
Gerente General 5,000 750 833 6,583 78,996
Jefe de Produccion 4,000 600 666 5,266 63,197
Técnico Operador 1 3,000 450 500 3,950 47,398
Técnico Operador 2 2,800 420 466 3,686 44,238
Técnico Operador 3 2,800 420 466 3,686 44,238
Serigrafista 1 2,500 375 417 3,292 39,498
Serigrafista 2 2,500 375 417 3,292 39,498
Distribuidor 1 -
Responsable 2,500 375 417 3,292 39,498
Distribuidor 2 2,400 360 400 3,160 37,918
Auxiliar de oficina 2,500 375 417 3,292 39,498
TOTAL 30,000 4,500 4,582 36,207 473,976

Fuente: Elaboracion propia

El sueldo total anual incluye los aportes patronales, indemnizaciones y previsiones

necesarias, acumulando la sumatoria de sueldo real mensual 36,207 bolivianos, por

lo tanto anualmente 473,976 bolivianos.
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12.6 COSTOS ADMINISTRATIVOS.

Los costos administrativos se calculan a partir del siguiente detalle:

Tabla No. 28

. Precio Total

Concepto Unidad Ci?]t:g?d Unitario En Anual

Bs. En Bs.
Internet Mensualidad 12 220 2,640
Agua Metro cubico 500 7.00 3,500
Electricidad Kw 10,000 0.20 2,000
Teléfono Fijo Minutos 1,000 8.00 8,000
Gas Metro cubico 10,000 0.20 2,000
Teléfono Celular Minutos 8,000 1.60 12,800
Contabilidad Persona 1 3,500 3,500
Material de escritorio Materiales varios 2 2,100 4,200
TOTAL 38.640

Fuente: Elaboracion propia

El consumo de agua y electricidad se calcul6 a partir de las especificaciones de la

magquina que se ha de comprar, la cantidad de uso de teléfono fijo y celular en base

a estimaciones de uso de telefonia a partir de experiencias de emprendimientos

similares, se ha incluido en los castos administrativos la contratacion de un

profesional contador.
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12.7 COSTOS DE COMERCIALIZACION.

A partir del planteamiento de las estrategias de promocion y publicidad, a detalla a
continuacioén los costos de comercializacion:

Tabla No. 29

Precio Total

Concepto Unidad Cantidad | Unitario Anual

En Bs. En Bs.
Gigantografias. Unidad 2 200 400
Banners Unidad 70 100 7000
Elaboracion de cufia radial Cuiia radial 1 700 700
Publicidad en radio. Pase radial 365 25 9125
Periédicos. Publicacion 6 500 3000
Facebook y Twiter. 0 0 0
Mailings Envio de correo 12 350 4200

masivo
Dipticos Cinco Mil Unidades 1 3000 3000
Tarjetas personales Mil Unidades 1 700 700
SUB TOTAL PUBLICIDAD 28125
Sorteos Vale por materiales 10 250 2500
para anillados

Regalos Perforadoras 2 1400 2800
SUB TOTAL PROMOCION 5300
Gasolina Premium \ Litros 3758 4.79 18000
SUB TOTAL DISTRIBUCION 18000
TOTAL 69425

Fuente: Elaboracion propia

Se han tomado en cuenta dos gigantografias de 2 x 1 metros, las que haré uso la

propia empresa; los banners son de 1 x 1 metros y seran entregados a mayoristas

y detallistas que trabajen con la empresa, se ha calculado efectuar un pase por dia

radios, una publicacién en presan bimestral, el uso de redes sociales como

facebook y twiter se aprovechara para promocionar la empresa practicamente no

tiene ningun costo, ya que el pago por el servicio de internet ya esta cubierto; el

servicio de correo masivo se realizard una vez al mes mediante una empresa

especializada.
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Respecto a los costos de promocion, se realizaran sorteos entre los clientes
detallistas (en areas cercanas a universidades) el premio consistira en provision de
materiales para anillados (tapas y anillas plasticas) con valor de 250 bolivianos; de
similar forma entre los clientes institucionales, al que acumulen mayor cantidad de
pedidos de tapas y anillas plasticas se le obsequiara una perforadora profesional

para anillas.

Para el detalle de costos de distribucidon s6lo se ha tomado en cuenta el costo de

gasolina para el vehiculo distribuidor.

12.8 COSTO DE PRODUCCION.

Los costos de operacidén necesarios para la produccién de tapas y anillas plasticas

para anillados, se detallan a continuacion:

Tabla No. 30
Precio Total
Concepto Unidad Cantidad Unitario Anual
En Bs. En Bs.
Materia Prima (Resinas) tonelada 24 2,812.00 67,488
Insumos mensual 12 3,000.00 36,000
Costos de mantenimiento servicios 4 1,000.00 4,000

Fuente: Elaboracion propia

Las materias primas o resinas se compraran por toneladas de proveedores locales
principalmente, (también se tienen identificados proveedores internacionales); entre
los insumos principales se tiene los colorantes o polimeros para dar color a las
tapas plasticas, tintes y otros insumos para serigrafiado, todos ellos se consiguen
en el mercado local; respecto a los costos de mantenimiento se ha establecido
ajustes preventivos a la maquinaria, que permita mantenerla en buen estado y no

afectar la continuidad de la produccion.

Las materias primas necesarias para la produccion de las tapas y anillas pueden

ser combinadas entre los distintos tipos de resinas.
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12.9 COSTO UNITARIOS.

Se ha utilizado como base de calculo, con datos del estudio de mercado, vender

diariamente 4.725 unidades de tapas y 2363 unidades de anillas plasticas, tomando

en cuenta 25 dias laborales se alcanza 118,125 y 59,062 unidades al mes

respectivamente.
Tabla No. 31
Produccién — En unidades de producto
Producto Comercializacion Produccion Produccion
diaria promedio mensual anual
Tapas 4,725.00 118,125.00 1,417,500.00
Anillas 2,362.50 59,062.50 708,750.00

Fuente: Elaboracion propia

En base a los datos anteriormente descritos y los resultados presentados en los

subtitulos anteriores, se presenta a continuacion el siguiente detalle de costos

unitarios de produccién:
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Tabla No. 32

Unidad Can_tidad _Cogto Costo Capacidfid Costo por _Unidad
Requerida anual | Unitario Bs | total anual | promedio producida
Personal 473,976 0.2229
Gerente General Persona 1 6,583 78,996 | 2,126,250 0.0372
Jefe de Produccion Persona 1 5,266 63,197 | 2,126,250 0.0297
Técnico Operador 1 Persona 1 3,950 47,398 | 2,126,250 0.0223
Técnico Operador 2 Persona 1 3,686 44,238 | 2,126,250 0.0208
Técnico Operador 3 Persona 1 3,686 44,238 | 2,126,250 0.0208
Serigrafista 1 Persona 1 3,292 39,498 | 2,126,250 0.0186
Serigrafista 2 Persona 1 3,292 39,498 | 2,126,250 0.0186
Distribuidor 1 - Responsable Persona 1 3,292 39,498 | 2,126,250 0.0186
Distribuidor 2 Persona 1 3,160 37,918 | 2,126,250 0.0178
Auxiliar de oficina Persona 1 3,292 39,498 | 2,126,250 0.0186
Costos Administrativos 38,640 0.0182
Internet Mensualidad 12 220 2,640 2,126,250 0.0012
Agua Metro cubico 500 7.00 3,500 2,126,250 0.0016
Electricidad Kwtz 10,000 0.20 2,000 2,126,250 0.0009
Gas Metro cubico 1,000 8.00 8,000 2,126,250 0.0038
Teléfono Fijo Minutos 10,000 0.20 2,000 2,126,250 0.0009
Teléfono Celular Minutos 8,000 1.60 12,800| 2,126,250 0.0060
Contabilidad Persona 1 3,500 3,500 2,126,250 0.0016
Material de escritorio Persona 2 2,100 4,200 2,126,250 0.0020
Costos de Comercializacion 69,925 0.0329
Publicidad y promocién Bimensual 6 8,654 51,925| 2,126,250 0.0244
Gastos de Distribucion Unidades 12 1,500 18,000| 2,126,250 0.0085
Depreciacion 32,496 0.0153
Depreciacion total de activos Cargo Diferido 32,496 | 2,126,250 0.0153
Costos de Operacion 107,488 0.0506
Materia Prima (Resinas) Tonelada 24 2,812 67,488 | 2,126,250 0.0317
Insumos Mensual 12 3,000 36,000 2,126,250 0.0169
Costos de mantenimiento Servicios 4 1,000 4,000 2,126,250 0.0019
Costo Total Unitario 722,525 0.3398 |

Fuente: Elaboracion propia
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Se identificé que el costo unitario es de 0.3398 centavos de boliviano, a partir del
cual se hace el siguiente analisis:

Tabla No. 33 - Factibilidad de precio

| Margen de utilidad deseada 15.0% |
Costo Unitario 0.3398
+ Utilidad 0.0510
= Precio antes de impuestos 0.3908
+ Impuestos 0.0584
IVA 0,1494
Costos totales 0.4492 —>
—_— FACTIBLE
Precio Maximo aceptado en Mercado 0.5500
Precio mas bajo de Mercado 0.4500

Fuente: Elaboracion propia

Se incorpora en el monto de utilidad deseada (15%), y el impuesto al valor
agregado (14,94%), obteniendo un costo total de 0.4492 centavos de boliviano por
unidad producida y vendida, comparando con los datos obtenidos en el estudio de
mercado se identifica que respecto al precio maximo e incluso respecto al precio

promedio en el mercado, el precio del producto tiene factibilidad en el mercado.

12.10 DETALLE DE INGRESOS Y PRECIOS POR PRODUCTO Y
TIPO DE CLIENTE.

Para poder detallar los precios por producto, inicialmente se describe las
proporciones de los productos en el mercado, determinadas a través de la

investigacion de mercado.

Tabla No. 34 Porcentaje de ventas por tipo de producto - Tapas

Tapas Plasticas de Anilla Porcentaje
Tapa plastica transparente con serigrafia 25%
Tapa plastica transparente sin serigrafia 25%
Contratapa plasticas de varios colores (contratapa) 50%
TOTAL 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Las contratapas, que representan el 50% son de diversos colores, lo que no afecta

el precio; en el caso de las tapas, la mitad contara con serigrafia.

Es prudente recalcar que para todos los tipos de clientes se toma en cuenta que
por cada dos tapas plasticas (uno transparente y uno de color) usadas como tapa y

contratapa, es necesaria una anilla.

Tabla No. 35 Porcentaje de ventas por tipo de producto - Anillas

Tapas Plasticas de Anilla Porcentaje
Anilla No 1, hasta 25 hojas (100 unidades) 5.00%
Anilla No 2, hasta 50 hojas (100 unidades) 20.00%
Anilla No 3, hasta 100 hojas (100 unidades) 25.00%
Anilla No 4, hasta 200 hojas (100 unidades) 25.00%
Anilla No 5, hasta 300 hojas (100 unidades) 15.00%
Anilla No 6, hasta 400 hojas (100 unidades) 5.00%
Anilla No 7, hasta 500 hojas (100 unidades) 5.00%
TOTAL 100%

Fuente: Elaboracion propia

El tamafio de las anillas es variable, por la cantidad de hojas del documento y se

comercializan en distintas proporciones por su aplicabilidad.

A continuacion se detalla los precios por producto y por cliente:

Tabla No. 36
Precios a mayoristas
Producto Cantidad
. . : Ingreso
Cantidad anillas (paquetes de 100) 2126.25 Precio En Bs.
Cantidad tapas (paquetes de 100) 4252.50
Tapa plastica transparente con serigrafia (100 unidades) 1063 64 68040.00
Tapa plastica transparente sin serigrafia (100 unidades) 638 50 31893.75
Contratapa plasticas de varios colores (100 unidades) 1701 50 85050.00
Anilla No 1, hasta 25 hojas (100 unidades) 106 23 2445.19
Anilla No 2, hasta 50 hojas (100 unidades) 425 28 11907.00
Anilla No 3, hasta 100 hojas (100 unidades) 532 32 17010.00
Anilla No 4, hasta 200 hojas (100 unidades) 532 36 19136.25
Anilla No 5, hasta 300 hojas (100 unidades) 319 46 14671.13
Anilla No 6, hasta 400 hojas (100 unidades) 106 55 5847.19
Anilla No 7, hasta 500 hojas (100 unidades) 106 64 6804.00
Total ingresos venta a clientes mayoristas 262804.50
Fuente: Elaboracion propia
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A partir del disefilo de estrategias de marketing, se ha establecido que se

comercializara el 30% de la produccién a través de clientes mayoristas.

Anteriormente se ha identificado el costo promedio de las unidades producidas
estableciéndose que es viable comercializar los mismos tomando en cuenta los
precios de mercado; adicionalmente la investigacion de mercado ha revelado los
precios diferenciados de cada producto, a partir de los cuales se determind los
precios del presente acapite, siendo la estrategia utilizada para este fin, la de “precio
de competidores” o precio de mercado; es decir, tomando en cuenta los actuales

precios de mercado. Esto se aplica en todos los tipos de clientes.

El producto que no tiene referente de precio de mercado, es la tapa de anillado
serigrafiada, porque no existe actualmente, este precio fue calculado mediante
estrategia de “valor para el cliente” basados en los datos de la investigacion de

mercado.

Tabla No. 37
Precios a detallistas
Producto Cantidad
: ; . Ingreso
Cantidad anillas (paquetes de 100) 2835 Precio En Bs.
Cantidad tapas (paquetes de 100) 5670
Tapa plastica transparente con serigrafia (100 unidades) 1418 67 94972.50
Tapa pléstica transparente sin serigrafia (100 unidades) 851 53 45076.50
Contratapa plasticas de varios colores (100 unidades) 2268 53 120204.00
Anilla No 1, hasta 25 hojas (100 unidades) 142 24 3402.00
Anilla No 2, hasta 50 hojas (100 unidades) 567 29 16443.00
Anilla No 3, hasta 100 hojas (100 unidades) 709 34 24097.50
Anilla No 4, hasta 200 hojas (100 unidades) 709 38 26932.50
Anilla No 5, hasta 300 hojas (100 unidades) 425 48 20412.00
Anilla No 6, hasta 400 hojas (100 unidades) 142 58 8221.50
Anilla No 7, hasta 500 hojas (100 unidades) 142 67 9497.25
Total ingresos venta a clientes detallistas 369258.75

Fuente: Elaboracion propia
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A través de los clientes detallistas se comercializara el 40% de la produccién total.

Tabla No. 38
Precios a clientes corporativos
Producto Cantidad
: : : Ingreso
Cantidad anillas (paquetes de 100) 2126.25 Precio = [Fis
Cantidad tapas (paquetes de 100) 4252.5
Tapa pléstica transparente con serigrafia (100 unidades) 1063 70 74418.75
Tapa plastica transparente sin serigrafia (100 unidades) 638 55 35083.13
Contratapa plasticas de varios colores (100 unidades) 1701 55 93555.00
Anilla No 1, hasta 25 hojas (100 unidades) 106 25 2657.81
Anilla No 2, hasta 50 hojas (100 unidades) 425 30 12757.50
Anilla No 3, hasta 100 hojas (100 unidades) 532 35 18604.69
Anilla No 4, hasta 200 hojas (100 unidades) 532 40 21262.50
Anilla No 5, hasta 300 hojas (100 unidades) 319 50 15946.88
Anilla No 6, hasta 400 hojas (100 unidades) 106 60 6378.75
Anilla No 7, hasta 500 hojas (100 unidades) 106 70 7441.88
Total ingresos venta a clientes corporativos 288106.88
TOTAL INGRESOS \ 920170.13\

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente los clientes corporativos compraran el 30% de la produccion total.

Todos los datos estan basados en la investigacion de mercado.
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12.11 ANALISIS DE INGRESOS Y EGRESOS.

A continuacion se muestra el calculo de ingresos y egresos:

Tabla No. 39
Expresado en Bs.
Ano 1 Afo 2 Afno 3 Afno 4 Afo 5

1 | cantidad Producida 2,126,250 | 2,338,875 | 2,572,763 | 2,830,039 | 3,113,043
2 | Uso de capacidad instalada 45% 49% 54% 60% 66%
3 | Tasa de Crecimiento Anual 10% 10% 10% 10% 10%
5 | INGRESOS 920,170 1,012,187 | 1,113,406 1,224,746 1,347,221
6 Ventas 920,170 1,012,187 | 1,113,406 1,224,746 1,347,221
7 | EGRESOS 722.525 757.026 793,253 831,291 871,230
8 Costos Variables 343,305 360,470 378,493 397,418 417,289
9 Costos Fijos 346,724 364,061 382,264 401,377 421,446
10 Depreciacion 32,496 32,496 32,496 32,496 32,496
11 | PUNTO DE EQUILIBRIO

12 PE en ventas=9/(1-(8/6)) 553,067 565,425 579,136 594,183 610,561
13 PE unidades 1,229,038 | 1,130,851 | 1,158,273| 1,080,333| 1,110,111

Fuente: Elaboracion propia

Inicialmente se destaca que la capacidad utilizada alcanza a 45% el primer afo, se
calcula, mediante el estudio de mercado y las expectativas identificadas en el
mercado, un incremento anual de 10%, logrando para el quinto afio, 66% de la

capacidad instalada.

Los costos fijos son aquellos que no se modifican con la cantidad producida, se ha
tomado en cuenta los salarios del Gerente General, Jefe de Produccion, Técnico
Operador 1, Serigrafista 1, Distribuidor 1, Auxiliar de Oficina y todos los Costos

Administrativos.

Los costos variables son aquellos que dependen de la cantidad producida, se ha
incluido a dos técnicos operadores, el segundo serigrafista, el segundo distribuidor,
todos los costos de comercializacion y de operacion.
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A partir del calculo de los ingresos y egresos del proyecto, de determina los puntos
de equilibrio por gestion, tanto en ventas en bolivianos como en cantidad de

unidades, que se debe vender.

El punto de equilibrio en el volumen de ventas para el primer afio alcanza al 58%
de la totalidad de produccién calculada para el mismo afio; en el afio cinco el punto
de equilibrio se alcanza con el 35%.

Se hace notar que para el calculo de los puntos de equilibrio mencionados no se ha
incluido los costos por impuestos, incluyendo el impuesto al valor agregado, a las
transacciones y a las utilidades de las empresas, por lo que a continuacién se

detalla el flujo de caja, con el que reflejard mejor la situacién financiera del negocio.

Victor Hugo Loayza Ibafiez 83



12.12 FLUJO DE CAJA PROYECTADO MENSUAL ANO 1.

Tabla No. 40

| Enero [Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre |
INGRESOS TOTALES 46,009 [ 110,420|110,420| 72,509 | 72,509 | 74,534| 46,009| 73,614 64,412| 64,412| 101,219| 84,104
Ingresos por venta de tapas 32,415| 77,795| 77,795| 51,086| 51,086| 52,512| 32,415| 51,863 45,381 | 45,381 71,312| 59,254
Ingresos por venta de anillas 13,594 | 32,625| 32,625| 21,424| 21,424| 22,022| 13,594 21,750 19,031| 19,031 29,906 | 24,850
| Costos Variables de Produccién | 34,330| 34,330| 34,330| 30,897| 27,464| 27,464| 27,464| 27,464 24,031 24,031| 34,330 17,165
| MARGEN DE CONTIBUCION | 11,678] 76,090 76,090| 41,612]45,045| 47,069| 18,54446,149| 40,381]|40,381| 66,888 66,938
Costos Fijos de Produccién 28,804 | 28,894| 28,894| 28,894| 28,894| 28,804| 28,894 | 28,894 28,894 | 28,894 28,894 | 28,894
Depreciacion 2,708| 2,708| 2,708| 2,708| 2,708| 2,708 2,708| 2,708 2,708| 2,708 2,708 2,708
IVA (13% de las ventas) 5,981| 14,355| 14,355| 9,426| 9,426| 9,689 5,981| 9,570 8,374| 8,374 13,158| 10,933
IT (3% de las ventas) 1,380| 3,313| 3,313| 2,175| 2,175 2,236 1,380| 2,208 1,932 1,932 3,037 2,523
UTILIDAD ANTES DE
INTERESES E IMPUESTOS -27,285 | 26,821 | 26,821 | -1,591 | 1,842 | 3,542 | -20,419 | 2,769 | -1,527 | -1,527 | 19,092 | 21,880
Intereses - - - - - - - - - - -
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS -27,285| 26,821| 26,821| -1,591| 1,842| 3,542| -20,419| 2,769 -1,527 | -1,527 19,092 21,880
Impuesto a la utilidades (25%) -12,605
Recuperacion IT - - - - - - - - - - -
UTILIDAD DESPUES DE
IMPUESTOS -27,285| 26,821| 26,821 | -1,591 | 1,842 3,542| -20,419| 2,769 -1,527 | -1,527 19,092 9,276
Disponible al inicio del periodo 33,233| 62,762| 92,291 93,408| 97,958| 104,208 | 86,497 91,974| 93,155 94,336 116,136
Préstamos a corto plazo - - - - -
Depreciacion 2,708| 2,708| 2,708| 2,708| 2,708 2,708 2,708| 2,708 2,708| 2,708 2,708 2,708
Capital de operaciones 57,810 - - - -
FLUJO DE CAJA NETO 33,233 | 62,762| 92,291| 93,408 | 97,958 |104,208| 86,497 | 91,974 93,155| 94,336 116,136| 128,119

Fuente: Elaboracion propia
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El flujo de caja mensual es la primera aproximacion de proyeccion de flujo de

efectivo que ha de generar el proyecto. Respecto a los ingresos anuales

descritos anteriormente, se ha identificado mediante la investigacién de mercado

dirigida a distribuidores mayoristas, que existe variaciones en las ventas

mensuales, a continuacion se resume la temporalidad:

Tabla No. 41
Porcentaje de ventas por meses

Mes % de ventas
Enero 5,00%
Febrero 12,00%
Marzo 12,00%
Abril 7,88%
Mayo 7,88%
Junio 8,10%
Julio 5,00%
Agosto 8,00%
Septiembre 7,00%
Octubre 7,00%
Noviembre 11,00%
Diciembre 9,14%
Total 100,00%

Se destaca que las ventas sufren un incremento en
los meses que se inician y terminan actividades
académicas anules y en menor proporcion las

semestrales.

Los meses de menor volumen de ventas son enero y
julio, debido a que son periodos previos al inicio de
actividades en universidades y colegios, estos
periodos servirdn para aprovisionar productos para

los periodos de mayor demanda.

Fuente: Elaboracion propia

Para poder cubrir las ventas, los volimenes de produccién
aseguran la provision de inventarios o stocks que garanticen
el continuo aprovisionamiento para cubrir las necesidades

de los clientes.

Se puede identificar que el mes en el que se tiene menor
produccién es en diciembre, lo que facilitara otorgar al
personal el correspondiente periodo de vacaciones en este

mes, sin afectar los ingresos de la empresa.

Tabla No. 42
Porcentaje de produccién por meses

Produccién
Enero 10.00%
Febrero 10.00%
Marzo 10.00%
Abril 9.00%
Mayo 8.00%
Junio 8.00%
Julio 8.00%
Agosto 8.00%
Septiembre|  7.00%
Octubre 7.00%
Noviembre | 10.00%
Diciembre 5.00%
TOTAL 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

85



Plan de Negocios — Bio Plastic

Los meses de mayor produccién son enero, febrero, marzo, que aseguran el
aprovisionamiento del resto del afo, y por otra parte en el mes de noviembre que

finalmente se completa la produccién requerida anualmente.

En las tablas siguientes se detallan las cantidades demandadas, los volimenes de
produccién obtenidos a partir de las proporciones determinadas en la tabla de
produccién, anteriormente expuesta, y la cantidad de materiales en inventarios o

stock, en todos los casos para el primer afio.

Tabla No. 43
Cantidades demandadas, volumenes de produccién y cantidad de
materiales en inventarios o stock.

TAPAS ANILLAS

Mes Q demandada | Produccién | Stock Q demandada | Produccién | Stock
Enero 70875 141750 |70875 35438 70875 |35438
Febrero 170100 141750 |42525 85050 70875 |21263
Marzo 170100 141750 |14175 85050 70875 7088
Abril 111699 127575 |30051 55850 63788 |15026
Mayo 111699 113400 |31752 55850 56700 |15876
Junio 114818 113400 |30335 57409 56700 |15167
Julio 70875 113400 |72860 35438 56700 |36430
Agosto 113400 113400 |72860 56700 56700 |36430
Septiembre 99225 99225 | 72860 49613 49613 |36430
Octubre 99225 99225 |72860 49613 49613 36430
Noviembre 155925 141750 |58685 77963 70875 29342
Diciembre 129560 70875 0 64780 35438 0

TOTAL 1417500 1417500 708750 708750

Fuente: Elaboracion propia

Se puede identificar que para el mes de diciembre se pretende tener stock
cercano a cero; ello no afectara la provision del primer mes del afio siguiente,

debido a la baja cantidad demandada que presenta.
Todas estas proporciones fueron calculadas para todos los costos y gastos del

flujo mensual, en el cual se puede observar que todos los meses tienen diferente

comportamiento, debido a los cambios en las ventas y la produccion.
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El item correspondiente a “Inversion en capital de operaciones” se debe a que al
momento de describir la inversion se incluido dos aspectos que ayudaran a la
empresa a estabilizarse al iniciar actividades, las cuales son “Pago al Personal”
por un mes (38,726 Bs.) y “Materia prima” por el valor equivalente a tres meses
(19.089 Bs), ambos suman 57.810 Bs.

Es también importante mencionar que los flujos resultantes al final de cada uno
de los meses presentan resultados positivos, por lo tanto no existe falta de
liquidez, principalmente debido al aporte en “capital de operaciones” incluido en

el monto a invertirse.
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12.13 FLUJO DE CAJA PROYECTADO - ANOS 0 AL 5 -
ESCENARIO NORMAL.

Con toda la informacién presentada anteriormente se ha construido el siguiente

flujo de caja anual:

Tabla No. 44
| Afo0 | Aol | Afo2 | AAo3 | Afo4 | Afo5 |
INGRESOS TOTALES 920,170|1,012,187|1,113,406| 1,224,746 1,347,221
Ingresos por venta de tapas 648,294 | 713,123| 784,435| 862,879| 949,167
Ingresos por venta de anillas 271,877 299,064| 328,971| 361,868| 398,054
Costos Variables de 343,305| 360,470| 378,493| 397,418| 417,289
Produccién
MARGEN DE
CONTRIBUCION 576,866 | 651,717 734,913| 827,328| 929,932
Costos Fijos de Produccion 346,724 | 364,061| 382,264 401,377| 421,446
Depreciacion 32,496 32,496 32,496 32,496 32,496
IVA (13% de las ventas) 119,622 | 131,584| 144,743| 159,217| 175,139
IT (3% de las ventas) 27,605 30,366 33,402 36,742 40,417
UTILIDAD ANTES DE
INTERESES E IMPUESTOS 50,418 93,211| 142,008 197,496| 260,435
Intereses - - - - -
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 50,418 93,211| 142,008 197,496| 260,435
Impuesto a la utilidades (25%) -12,605 -23,303| -35,502 -49,374| -65,109
Recuperacion IT 12,605 23,303 35,502 49,374
UTILIDAD DESPUES DE
IMPUESTOS 37,814 82,513| 129,809| 183,624| 244,701
Depreciacién 32,496 32,496 32,496 32,496 32,496
Valor residual 54,255
Inversién -380,026 -10,125
FLUJO DE CAJA NETO -380,026| 70,309| 115,009, 162,305| 216,120 321,326

Fuente: Elaboracion propia

Los costos de depreciacion inicialmente son restados para poder obtener las

utilidades y calcular el impuesto las utilidades de las empresas, posteriormente

se suman a los resultados para poder obtener los resultados de flujo de efectivo.
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12.14 CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO E INDICADORES
FINANCIEROS.

Como medida de riesgo se empleo el coeficiente beta.

Esta se obtuvo de la siguiente manera:

Se tomo la beta del sector productor de plasticos paraguayo® y se la ajusté de
acuerdo a la razén “deuda a largo plazo/patrimonio” promedio del sector®.

Céalculo de la rentabilidad exigida por los accionistas de la empresa: Se empled
el modelo de valoraciéon de activos financieros (CAPM). Los calculos se

presentan a continuacion:

B =1.64;
Premio por riesgo pais®: rF = 8.25%;
Rentabilidad esperada: RM =15%

Luego: RS =rF + (RM — rF)fj
RS=8.25% + (15% - 8.25%)*1.64
RS =19.32%

De esta forma, se concluyd que la rentabilidad minima que deben exigir los
accionistas de la empresa sera de 19.32% anual.

1 Se ha utilizado los datos de Paraguay debido a similitudes en el desarrollo de sus
industrias de plastico y por tener una calificacion de riesgo pais igual a la boliviana a
2010, “B2” Calificadora de riesgo: Moody’s. Bussines News Americas; 18 de febrero de
2011 http://www.bnamericas.com/country_profile.jsp?idioma=E&pais=34

% Edinson Caicedo Cerezo, Msc.; Betas Apalancados y No Apalancados en Industrias
Paraguayas; Director Grupo de Investigacion en Solvencia y Riesgo Financiero; julio
2010.

21 Aswath Damodaran; Country Default Spreads and Risk Premiums; Last updated: January 2010;
Obtenido de aswathdamodaran.blogspot.com/.../thoughts-on-riskfree-rate.html visitado el 18
de febrero de 2010.
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Con el flujo de caja presentado y aplicando la tasa de descuento calculada

anteriormente se obtiene los siguientes indicadores financieros.

Tabla No. 45
Indicadores Financieros

Escenario Normal
VAN 94.697 Bs.
TIR 28%

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados muestran un valor actual neto positivo y un valor tasa interna de

retorno atractiva.
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12.15 FLUJO DE CAJA PROYECTADO - ANOS 0 AL 5 —

ESCENARIO PESIMISTA.

Para la determinacion y célculo del escenario pesimista se ha disminuido la
cantidad de ventas al 95% respecto al escenario normal.

Tabla No. 46
| ARo0 | Aol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
INGRESOS TOTALES 874,162 961,578] 1,057,736] 1,163,509] 1,279,860
Ingresos por venta de tapas 615,879 | 677,467 745,214 819,735 901,708
Ingresos por venta de anillas 258,283 | 284,111 312,522 343,774 378,152
| Costos Variables de Produccién | | 326,139] 342,446| 359,569| 377,547| 396,424
| MARGEN DE CONTIBUCION | | 548,022] 619,131| 698,167| 785,962| 883,436 ]
Costos Fijos de Produccién 346,724 | 364,061 | 382,264| 401,377 421,446
Depreciacion 32,496| 32,496| 32,496| 32,496| 32,496
IVA (13% de las ventas) 113,641| 125,005 137,506| 151,256| 166,382
IT (3% de las ventas) 26,225 | 28,847 31,732 34,905 38,396
UTILIDAD ANTES DE
ERRSeE B N RUESTEE 28,936 | 68,722 | 114,170 | 165928 | 224,716
Intereses - - - - -
UTILIDAD ANTES DE
PUESTOS 28,936| 68,722| 114,170| 165,928| 224,716
Impuesto a la utilidades (25%) -7,234| -17,181| -28,542| -41,482| -56,179
Recuperacion IT 7,234 17,181 28,542 41,482
UTILIDAD DESPUES DE
T 21,702| 58,776| 102,808 152,988| 210,019
Depreciacion 32,496 | 32,496 32,496 32,496 32,496
Valor residual 54,255
Inversion -380,026 -10,125
FLUJODE CAJANETO | -380,026| 54,198 91,272| 135,304 185,484| 286,645

Fuente: Elaboracion propia

La Unica variable modificada respecto al escenario normal es la de cantidad de
ventas que es disminuida en 5%, tanto en las tapas como en las anillas, las
variaciones son descritas a continuacion:
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Tabla No. 47
Ingresos por ventas anual | Ingresos por ventas anual
Producto escenario normal escenario pesimista
Primer Afo Primer Ao
Tapas 648,294 615,879
Anillas 271,877 258,283

Fuente: Elaboracion propia

Con estas variaciones y tomando en cuenta la misma tasa de descuento que en el

caso del escenario optimista los indicadores financieros son los siguientes:

Tabla No. 48

Indicadores Financieros
Escenario Pesimista

VAN

19.174 Bs.

TIR

21%

Fuente: Elaboracion propia

En el escenario pesimista sigue presentando datos positivos en el valor actual

neto y una tasa interna de retorno de 22%, aun atractiva.
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12.16 ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

A partir de los elementos descritos a continuacién u una vez identificada la
variable de mayor sensibilidad para el proyecto, como es la cantidad vendida, se
muestra una tabla donde se identifican las comparaciones respecto al VAN y TIR

en diferentes volumenes de ventas anuales.

Tabla No. 49
Anadlisis de sensibilidad por porcentajes de ventas respecto al escenario
normal
Volumen de
Porcentaje de ventas Ventas Diarias VAN
respecto al escenario Promedio En Bs TIR
el Tapas Anillas
110% 5,197 2,599 245,742 40%
105% 4961 2,481 170,219 34%
100% 4,725 2.363 94,697 28%
95% 4.489 2,245 19,174 21%
94% 4 441 2,221 4,070 20%
93% 4,394 2,198 -11,035 18%
90% 4,523 2,127 -56,348 14%
85% 4,016 2,009 -132,346 7%
81% 3,827 1,914 -193,347 0%

Fuente: Elaboracion propia

Con 94% de las ventas el valor actual neto es el mas cercano a cero. Se identifica
gue el valor actual neto es negativo cuando el volumen de ventas llega a 93%
respecto al escenario normal. La tasa interna de retorno es igual a 0 cuando el
nivel de ventas es de 81% del nivel de ventas respecto al escenario normal.

Sin embargo, el escenario normal ha sido determinado calculando que la empresa
ha de vender diariamente 1.5 veces la cantidad promedio que un mayorista logra
en el mercado, tomando en cuenta que las maximas de ventas diarias de un
mayoristas alcanzan 4000 unidades de tapas y la misma proporcion de anillas
diarias y que el proyecto ha de utilizar tres canales de distribucion (mayoristas,
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minoristas y directamente a clientes corporativos) es poco probable no alcanzar e
incluso sobrepasar el nivel de ventas del escenario normal.

13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Para el presente plan de negocios, se lleg6 a las siguientes conclusiones:

Gracias a la toda la informacién anteriormente presentada en el presente

documento se concluye que la idea de neqgocio v el plan de negocio planteado es

atractivo y potencialmente ejecutable.

El factor diferenciador es atractivo para el mercado.

El plan de negocios presenta caracteristicas de ser escalable e innovador.

Se identifica que el mercado es atractivo, ya que existe necesidades
insatisfechas en el mercado, el tamafo del potencial del mismo es grande
y lograr precios competitivos es posible.

Actualmente los competidores actuales son extranjeros y su presencia
comercial en el pais es muy limitada; los productos sustitutos son
significativamente mas costosos y en el corto plazo no existe una amenaza

real de que los competidores potenciales ingresen al mercado objetivo.

El posicionamiento en el mercado es viable y potencialmente de rapido

logro.

El negocio gozara de una estructura de mercado en la que ejercera poder

monopolistico.
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e En el analisis FODA, se identificaron fortalezas significativas, debilidades
corregibles, oportunidades que rapidamente se pueden aprovechar y

amenazas poco significativas en el mediano plazo.

e Los recursos necesarios para la implementaciéon, gozan de factibilidad y la
posibilidad de implementacion con aporte propio y fuentes de
financiamiento es real.

e La tecnologia ha sido probada y es utilizada en muchos lugares del mundo,
las escalas de produccion y las instalaciones son adecuadas y pueden ser
ampliadas en el corto plazo.

e Actualmente se cuenta con personal capacitado para realizar la labor.

e No es necesario en el corto plazo la implementacién de proyectos

complementarios.

e El proyecto goza de factibilidad técnica, tecnoldgica y de produccion.

e La maquinaria y tecnologia necesaria esta disponible en paises vecinos y

su importacion es accesible.

e Los factores de éxito pueden ser gestionados con las capacidades y

recursos planteados en el presente plan de negocio.
e El posicionamiento de mercado apropiado es por beneficio, atributo y

competidor, Se plantea un plan de posicionamiento de marca que puede
lograr resultados en el lapso de un afio.
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Los resultados del flujo de caja proyectado en escenario normal y pesimista

son favorables y reflejan una oportunidad de inversion.

Los indicadores financieros son positivos y recomiendan la implementacion

del negocio.

Se recomienda:

Ejecutar el plan de negocio propuesto.

Posicionar la marca rapidamente en el mercado.

Aplicar el factor diferenciador, asi como los factores de éxito.

Financiar el proyecto mediante recursos de familiares y/ amigos.

Establecer contactos iniciales con distribuidores mayoristas y minoristas

gue se constituyen en aliados fundamentales para el éxito del proyecto.

Obtener datos de la ciudad de El Alto, para obtener rpidamente una
segunda plaza, de similar forma en el desarrollo del proyecto identificar
potenciales distribuidores en departamentos del eje troncal y el resto de

departamentos del pais.

Identificar y explotar nuevas aplicaciones del producto.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Extrusién. Proceso utilizado para crear objetos con seccion transversal definida y
fija. El material se empuja o se extrae a través de un troquel de una seccion
transversal deseada. Las dos ventajas principales de este proceso por encima de
procesos manufacturados son la habilidad para crear secciones transversales muy
complejas y el trabajo con materiales que son quebradizos, porque el material
solamente encuentra fuerzas de compresion y de cizallamiento. También las
piezas finales se forman con una terminacion superficial excelente. La extrusion
puede ser continua (produciendo teéricamente de forma indefinida materiales
largos) o semicontinua (produciendo muchas partes). El proceso de extrusiéon
puede hacerse con el material caliente o frio. Los materiales extruidos
comiunmente incluyen metales, polimeros, ceramicas, hormigbny  productos
alimenticios.

Husillo. Tipo de tornillo largo y de gran diametro, utilizado para accionar los
elementos de apriete tales como prensas o mordazas, asi como para producir el
desplazamiento lineal de los diferentes carros de fresadorasy tornos, o en
compuertas hidraulicas. Puede ser de metal, de madera o PVC.

Laminas plasticas. Capas de material en el rango de fracciones de
nandmetro hasta varios micrometros de espesor. La tecnologia de capas delgadas
también se ha desarrollado como un método para reducir el coste, la explicacion a
esto es que los mddulos de laminas delgadas se espera que sean mas baratos
debido a su menor coste en material, energia y manipulacion.

Plastico termoestable. Tipo de plasticos que una vez endurecidos no se
ablandan por calentamiento ni pueden ser ya moldeados, el poliuretano es parte
de este tipo de plasticos.

Polietileno. (PE) es quimicamente el polimero mas simple. Se representa con su
unidad repetitiva (CH,-CHy),. Por su alta produccion mundial (aproximadamente
60 millones de toneladas son producidas anualmente alrededor del mundo) es
también el mas barato, siendo uno de los plasticos mas comunes. Es

Victor Hugo Loayza lbarfiez 97



Plan de Negocios — Bio Plastic

guimicamente inerte. Se obtiene de la polimerizacién del etileno del que deriva su
nombre.

PVC. Polimero termoplastico. Se presenta como un material blanco que comienza
a reblandecer alrededor de los 80 °C y se descompone sobre 140 °C. Es un
polimero por adicion y ademas una resina que resulta de
la polimerizacion del cloruro de vinilo o cloroeteno. Tiene una muy buena
resistencia eléctrica y a la llama.

Reciclaje. Proceso fisicoquimico o0 mecanico que consiste en someter a una
materia o un producto ya utilizado a un ciclo de tratamiento total o parcial para
obtener una materia prima o un nuevo producto. Obtencién de materias primas a
partir de desechos, introduciéndolos de nuevo en el ciclo de viday se produce
ante la perspectiva del agotamiento de recursos naturales, macro econémico y
para eliminar de forma eficaz los desechos.

Resina. Laresinaes una secrecion organica que producen muchas plantas,
particularmente los arboles del tipo conifera. Es muy valorada por sus propiedades
guimicas y sus usos asociados, como por ejemplo la produccion
de barnices, adhesivos y aditivos alimenticios. También es un constituyente
habitual de perfumes o incienso. El término incluye también sustancias sintéticas
con propiedades similares a las resinas naturales. De esta forma las resinas se
dividen en: resinas naturales (resina verdadera, gomorresinas, oleorresinas,
balsamos, lactorresinas) y resinas sintéticas (poliéster, poliuretano, resina epoxi,
acrilicos, viniléster, composites y resinas sintéticas).

Serigrafiado. Técnica de impresién empleada en el método de reproduccién
de documentos e imagenes sobre cualquier material, y consiste en transferir
una tinta a través de una mallatensada en un marco, el paso de la tinta se
bloquea en las areas donde no habrda imagen mediante una emulsion o barniz,
guedando libre la zona donde pasara la tinta.

Termoplasticos. Tipo de plasticos que se ablandan al calentarlos y se los puede

moldear, tantas veces como se desee, el polietiieno es parte de este tipo de
plasticos.

Victor Hugo Loayza Ibafiez 98



Plan de Negocios — Bio Plastic

BIBLIOGRAFIA

Libros y Conferencias

Babson Collage & London Business Scholl “Global Entrepreneurship
Monitor 2000-2005: Informe Ejecutivo”.

Bricefio L. Pedro. 1996. Administracion y direccion de proyectos; Un
enfoque integrado. Chile. McGraw Hill. Segunda Edicién.

Castro, J. (2004) “Apuntes de catedra de Evaluacion de Proyectos” . La Paz
— Bolivia.

Cémara Departamental de Industrias (2003) “Primer censo a
establecimientos econdmicos de la industria manufacturera de El Alto” La
Paz - Bolivia.

Charles, Lamb, Joseph Hair, y Carl McDaniel. Marketing. Colombia:
Thomson Learning, 2003.

Consejo Departamental de Competitividad de La Paz - Federacion de
Empresarios Privados de La Paz - Camara de Industrias de La Paz -
Unidad de Productividad y Competitividad (2005) “Estado de situacion de la
competitividad en el departamento de La Paz”. La Paz — Bolivia.

Corporacion Andina de Fomento (2006) “Estudio de identificacion, mapeo y
analisis competitivo del Cluster de textiles y confecciones en Bolivia” La Paz
— Bolivia.

Gobierno Municipal de La Paz (2000-2005) “Dossier Estadistico del
Municipio de La Paz” La Paz — Bolivia.

Grupo Nueva Economia - Bid Challenge (2008) “Formato de Plan de
Negocios” Diciembre 2008. La Paz- Bolivia.

Victor Hugo Loayza Ibafiez 99



Plan de Negocios — Bio Plastic

Kinnear, C. Thomas., y Taylor R. James. 1998. Investigacion de mercados:
Un enfoque aplicado. Colombia, McGraw-Hill Interamericana. S.A.

Kyllman S. (2008) “Técnicas para analizar industrias y la competencia”. La
Paz- Bolivia.

Koontz, Harold y Weihrich, Heinz. 1998. Administracién una perspectiva
Global. México, Mc Graw — Hill. Cuarta Edicion.

Kotler, Philip y Armstrong, Gari. 1998. Fundamentos de mercadeo. México,
Compaiiia Editorial Ultra, S.A. Cuarta Edicion.

McKinsey & Company. 2001. “Manual de preparaciéon de un Plan de
Negocios”.

Rojas Anzola Servulo. 2002. Administracion de pequefias empresas.
México. McGraw Hill. Segunda Edicion.

Sapag Chain, Nassir y Sapaf Chain, Reinaldo. 2000. Preparacion y
Evaluacion de Proyectos, Mc Graw — Hill. Cuarta Edicion.

Sistema Boliviano de Productividad y Competitividad (2002) “CRECER:
Herramientas para el Desarrollo Gerencial Plan de Negocios” La Paz —
Bolivia.

Semanarios y Revistas

X/
A X4

Conocimiento y Direccion, Ejecutando estrategias. Santa Cruz — Bolivia. 75
-2008.*

LEA Magazine, Estrategias para ser los preferidos de los clientes. Santa
Cruz — Bolivia. Agosto - 2007

Nueva Empresa. “Encamine su empresa al éxito” N° 79. 1 de agosto 2005.

Victor Hugo Loayza Ibafiez 100



Plan de Negocios — Bio Plastic

% Nueva Empresa. “Creaciéon de empresas” N° 81. 15 de agosto de 2005.

% Nueva Empresa. “Como elaborar un Plan de Negocios”. N° 96. 28 de
diciembre 2005.

% Nueva Empresa. “Estrategia Océano Azul” N° 130. 21 de agosto 2006.

Paginas de Internet - Webgrafia

% www.packaging.enfasis.com

s www.bnamericas.com
% aswathdamodaran.blogspot.com

% www.wikilearning.com

s www.mitecnologico.com

< www.ilven.com

L)

s www.ine.gob.bo

R/
L X4

www.wikipedia.org

Victor Hugo Loayza lbarfiez 101



Plan de Negocio - Bio Plastic

PLAN DE NEGOCIOS DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
ESPIRALES Y LAMINAS PLASTICAS PARA ANILLADOS

INDICE DE CONTENIDO

Resumen ejecutivo 1
1. Introduccion. 6
2. Antecedentes generales y situacion del mercado. 10
3. Descripcion del producto. 12
3.1 Factor diferenciador. 13

4. Analisis e investigacion de mercado. 14
4.1 Determinacion de la muestra. 14
4.1.1 Tamafio de muestra. 15

4.2 Resultados cliente final. 16
4.3 Resultados fotocopiadoras. 18
4.4 Resultados de la encuesta a mayoristas. 20
4.5 Conclusiones a la investigacion de mercado. 21
4.6 Otros datos de mercado relevantes. 23

5. Estudio de la competencia. 24
5.1 Competidores directos. 24
5.2 Competidores indirectos 24
5.3 Competidores potenciales. 25

6. Andlisis FODA. 27
7. Estrategia y factores claves del éxito. 32
8. Plan de operaciones. 35
8.1 Diagrama de flujo. 38
8.2 Descripcion del proceso. 38
8.2.1 Serigrafiado. 39

8.3 Descripcion de la planta. 40
8.3.1 Capacidad de produccion. 40




Plan de Negocio - Bio Plastic

8.4 Materias primas. 40
8.5 Mano de obra requerida. 40
8.6 Maquinaria y equipo. 41
8.7 Area del terreno vy edifico de la planta. 42
8.8 Distribucion de planta. 43

9. Plan de marketing. 44
9.1 Necesidades de los consumidores. 45
9.2 Plan de posicionamiento. 46
9.3 Mix de marketing. 48
9.3.1 Producto. 48
9.3.2 Distribucion. 52
9.3.3 Promocion 54
9.3.3.1 Publicidad. 54
9.3.3.2 Promociones de venta. 56
9.3.3.2.1 Sorteos. 56

9.3.4 Precio. 57
9.3.5 Merchandising. 58

10. Plan organizacional. 59
10.1 Breve descripcion de funciones. 60
10.1.1 Gerente general. 60
10.1.2 Jefe de produccion. 60
10.1.3 Distribuidor 1 — responsable. 61
10.1.4 Técnicos operadores. 61
10.1.5 Distribuidor 2. 61
10.1.6 Auxiliar de oficina. 62

11. Plan financiero 63
11.1 Recursos e inversiones. 63

Victor Hugo Loayza lbafiez



Plan de Negocio - Bio Plastic

11.2 Presupuesto de Activos 64
11.3 Materias primas. 66
11.4 Depreciacion. 66
11.5 Sueldos del personal 67
11.6 Costos administrativos. 70
11.7 Costos de comercializacion. 71
11.8 Costo de operacion. 72
11.9 Costos unitarios. 73
11.10 Detalle de ingresos y precios por producto y tipo de cliente. 75
11.11 Andlisis de ingresos y egresos. &
11.12 Flujo de caja proyectado mensual afio 1. 81
11.13 Flujo de caja proyectado — afios 0 al 5 — escenario normal. 85
11.14 Calculo de la tasa de descuento e indicadores financieros. 86
11.15 Flujo de caja proyectado — afios 0 al 5 — escenario pesimista. 88
11.16 Andlisis de sensibilidad. 90
12. Conclusiones y recomendaciones. 91
Bibliografia 94
Anexo 1 Resultados de la Investigacién de Mercado 97

Victor Hugo Loayza lbafiez



Plan de Negocio - Bio Plastic

PLAN DE NEGOCIOS DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
ESPIRALES Y LAMINAS PLASTICAS PARA ANILLADOS

INDICE DE TABLAS

Tabla No. 1 Universo de estudio 15
Tabla No. 2 Segmento del estudio 16
Tabla No. 3 Descripcion de precios actuales de precios sustitutos en el

mercado. 25
Tabla No. 4 Fortalezas identificadas del proyecto 28
Tabla No. 5 Debilidades identificadas del proyecto 29
Tabla No. 6 Oportunidades identificadas para el proyecto 30
Tabla No. 7 Amenazas identificadas para el proyecto 31
Tabla No. 8 Factores de diferenciacion 33
Tabla No. 9 Indicadores de medicion y seguimiento 34
Tabla No. 10 Clasificacion del trabajo 40
Tabla No. 11 Items de maquinarias 41
Tabla No. 12 Especificaciones de la maquina 42
Tabla No. 13 Estrategias de Posicionamiento 47
Tabla No. 14: Productos ofertados. 48
Tabla No. 15 Productos 52
Tabla No. 16 Canales de distribucion 53
Tabla No. 17 Precios de venta. 57
Tabla No. 18 Detalle de precios unitarios con los que intermediarios 57

detallistas ofreceran el producto al cliente final individual.
Tabla No. 19 Clasificacion del trabajo 59
Tabla No. 20 Resumen de Inversién 63
Tabla No. 21 Activos 64
Tabla No. 22 Depreciaciones 66
Tabla No. 23 Sueldos del personal 67
Tabla No. 24 Aportes patronales 67

Victor Hugo Loayza lbafiez



Plan de Negocio - Bio Plastic

Tabla No. 25 Provisiones del empleador 68
Tabla No. 26 Aportes del trabajador par jubilacién 68
Tabla No. 27 Cuadro resumen con los aportes calculados 69
Tabla No. 28 Costos administrativos 70
Tabla No. 29 Costos de comercializacion 71
Tabla No. 30 Costos de operacion 72
Tabla No. 31Produccién — En unidades de producto 73
Tabla No. 32 Costos unitarios de producciéon 74
Tabla No. 33 Factibilidad de precio 75
Tabla No. 34 Porcentaje de ventas por tipo de producto - Tapas 75
Tabla No. 35 Porcentaje de ventas por tipo de producto - Anillas 76
Tabla No. 36 Precios por producto a mayoristas 76
Tabla No. 37 Precios por producto a detallistas 7
Tabla No. 38 Precios por producto a clientes corporativos /8
Tabla No. 39 Calculo de ingresos y egresos 81
Tabla No. 40 Flujo de caja proyectado mensual primer afo 81
Tabla No. 41 Porcentaje de ventas por meses 82
Tabla No. 42 Porcentaje de produccién por meses 82
Tabla No. 43 Cantidades demandadas, voliumenes de produccion y
cantidad de materiales en inventarios o stock. 83
Tabla No. 44 Flujo de caja proyectado — Escenario normal 85
Tabla No. 45 Indicadores financieros - Escenario Normal 87
Tabla No. 46 Flujo de caja proyectado — Escenario Pesimista 88
Tabla No. 47 Ingresos por ventas anuales en escenario normal y en
escenario pesimista 89
Tabla No. 48 Indicadores financieros - Escenario Pesimista 89
Tabla No. 49 Analisis de sensibilidad por porcentajes de ventas respecto al
escenario normal 90

Victor Hugo Loayza lbafiez



Plan de Negocio - Bio Plastic

PLAN DE NEGOCIOS DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
ESPIRALES Y LAMINAS PLASTICAS PARA ANILLADOS

INDICE DE GRAFICOS

Grafico No. 1 Diagrama de flujo 38
Grafico No. 2 Distribucion de la planta 43
Grafico No. 3 Estrategia de posicionamiento 46
Grafico No. 4 Marca Bio Plastic 49
Grafico No. 5 Estrategia de producto 51
Grafico No. 6: Canales de distribucion. 52
Grafico No. 7 Organigrama 59
Victor Hugo Loayza Ibarfiez Vi



Plan de Negocios - Bio Plastic

ANEXO 1 — RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

RESULTADOS CLIENTE FINAL.

En la encuesta de clientes
finales se tomdé en cuenta
estudiantes universitario
(70%), estudiantes de colegio
(11%), empresas e
instituciones® (19%)

Grafico N° A2

Grafico N° Al

Estudiante de colegio Elll

Estudiante universitario 7|0

Tipo de cliente, especificar el nombre
de la institucion a la que pertenece

Empresa 7@

Instituciéon D.l

0 20 40 60 80

¢Utiliza usted anillados?
No
9%

Si
91%

Fuente: Investigacién de Mercado.

Grafico N° A3

Fuente: Investigacion de Mercado.

El 91% de los encuestados responden
afirmativamente
anillados.

respecto al uso de

50

¢Con qué frecuencia hace usted anillar
documentos? En dias

La frecuencia en la que los

45
40 A

clientes finales utlizan el

% /

anillado muestra que el 45%

20 [\

realiza el trabajo al menos una

vez al mes. A ello se acumula

0 ai2 A1\
2

el 30% que utiliza en periodos

1 3 7

M
T T

10 15 30 40 60 90 180 360

menores a 30 dias.

Fuente: Investigacion de Mercado.

! Las instituciones se diferenciaron de las empresas, porque incluyen organizaciones de la
iglesia, no gubernamentales y otras de similar naturaleza.
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El 98% de los clientes, no reconoce una
marca en el mercado, respecto a
anillados.

Grafico N° A5

¢ Sabe de donde provienen?

No sé
97%

.Jap()n/ China
1% 2%

Fuente: Investigacion de Mercado.

Grafico N° A4

¢ Utiliza alguna marca en particular?

No
98%

Ns/Nr
2%

Fuente: Investigacion de Mercado.

El 97% de los clientes no sabe el
origen o procedencia del producto
gue consumen.

Grafico N° A6

El 94% de los clientes finales no
utilizan anillas metalicas, por lo tanto,
utilizan anillas plasticas.

¢ Utiliza anillas metalicas?

No
94%

Si
6%

Fuente: Investigacion de Mercado.
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Grafico N° A7

Lo mismo
47%

5%
53% °

Si se le ofreceria a usted tapas de anilla con el
logotipo de tu (universidad, colegio, empresa),
estaria usted dispuesto a pagar:

1.5Bs

54%
/3 Bs
3.
2%
5Bs
3%
. 0.5Bs /10Bs 9 6 Bs
Mas

3%

2Bs

% 20%

2.5Bs
3%

3%

5Bs

2% 2%

Fuente: Investigacion de Mercado.

Se consultd a los
encuestados Si
estarian dispuestos
a pagar mas, si en
las tapas de la anilla
se encontrara el
logotipo de la
institucién a la que
pertenecen, el 53%

respondio
afirmativamente, de
entre todas las
respuestas

afirmativas, es

bastante significativo que le 54% responden estar dispuesto a pagar 1Bs. mas,

que el precio habitual.

Tabla N° Al
Descripcion de precios finales actuales en el mercado

Descripcion Capacidad Precio por unidad
Cubiertas de plastico + anilla No. 1 Hasta 20 hojas 3.00 Bs.
Cubiertas de plastico + anilla No. 2 Hasta 50 hojas 3.50 Bs.
Cubiertas de plastico + anilla No. 3 Hasta 100 hojas 4.00 Bs.
Cubiertas de plastico + anilla No. 4 Hasta 150 hojas 4.50 Bs.
Cubiertas de plastico + anilla No. 5 Hasta 200 hojas 5.00 Bs.
Cubiertas de plastico + anilla No. 6 Hasta 250 hojas 6.00 Bs.
Cubiertas de plastico + anilla No. 7 Hasta 300 hojas 7.00 Bs.
Cubiertas de plastico + anilla No. 8 Hasta 350 hojas 8.00 Bs.
Cubiertas de plastico + anilla No. 9 Hasta 400 hojas 9.00 Bs.
Cubiertas de pléastico + anilla No. 10 Hasta 500 hojas 10.00 Bs.

Fuente: Elaboracién propia basado en consultas en registro de precio en 3 locales de fotocopias y anillados®.

La tabla anterior muestra los precios finales al cliente, las unidades incluyen

el perforado de las hojas para anillar.

% En algunos casos, los precios fueron promediados.
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RESULTADOS ENCUESTA A NEGOCIOS DE FOTOCOPIAS.

A continuacion se presentan los principales resultados de la encuesta
realizada a fotocopiadoras y locales donde se anillan documentos:

Grafico N° A8

¢ Quiénes son sus clientes mas
habituales? (para anillados)
Estudiantes Estudiantes
) de colegio de
Clientes en 7% universidad
general 40%
26%
Em, pr.esas Empresas
publicas -
8% privadas
9%

Fuente: Investigacion de Mercado.

Grafico N° A9

¢De donde compra estos insumos
(anillas y tapas)?

Mercado
informal
10%

s
Traen 54%
36%

Tiendas
mayorista

Los locales donde se realizan
fotocopias y anillados, responden que
el 40% de sus clientes, son
estudiantes universitarios.

Los encuestados operadores de
locales de fotocopias y anillas
responden que se abastecen de los
insumos de tiendas mayoristas
(54%) y que traen a los propios
locales (36%).

Fuente: Investigacion de Mercado.

Grafico N° A10

¢Con qué frecuencia compra éstos
insumos? Tapas, en dias
30 dias 3 dias
20% 3%
15 dias
15%

14 dias 7 dias
10% 52%

Los locales de fotocopias Yy
anillados se proveen de los
insumos en su mayoria 1 vez por
semana (52%), también es
importante el porcentaje de
aguellos que se abastecen una
vez al mes (30%).

Fuente: Investigacion de Mercado.
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El 98% de los encuestados no
identifica una marca en particular.

Grafico N° A12

Grafico N° A1l

¢ Utiliza alguna marca en particular?

No
98%

Si
2%

¢Sabe de dénde provienen? Tapas

N/S
92%

BRASIL
8%

Fuente: Investigacion de Mercado.

El 92% de los encuestados
menciona no conocer la
procedencia de las tapas para
anillados, el restante responde que

viene de Brasil.

Fuente: Investigacion de Mercado.

Respecto a las anillas el 88% no
conoce su procedencia, el 10%
responde “Bolivia” y el restante 2%
“Brasil”.

Grafico N° A13

¢ Sabe de donde provienen? Anillas

No sabe
88%

Bolivia

Brasil
2% 10%

Fuente: Investigacion de Mercado.
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Grafico N° A14

Si se le ofreceria a usted tapas de
anilla con los logotipos de sus clientes,
estaria usted dispuesto a pagar.
Pagaria

Lo mismo

mas 60%
40%

Fuente: Investigacion de Mercado.

El 40% de los encuestados,
responde que si se incorpora el
logotipo de las instituciones de sus
clientes, en las tapas de anillas,
estarian dispuestos a pagar mas.

Grafico N° A15

Si se le ofreceria a usted tapas de anilla con los logotipos de sus
clientes, estaria usted dispuesto a pagar. ¢Cuanto mas? En Bs.
50.0
429
40.0 /i\\
30.0 / \
20.0 . .
. 5 14.
10.0 5 fhs \‘VAW
4_8/ 4.8
OO T T T T
0.5Bs 1Bs 2 Bs 3Bs 4 Bs 5 Bs 6 Bs 10 Bs

Fuente: Investigacion de Mercado.

Entre los encuestados que estan dispuestos a pagar mas por las tapas con
logotipo, el 43% menciona estar dispuesto a pagar 3 Bolivianos mas.
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RESULTADOS MAYORISTAS.

A continuacion se presentan los principales resultados de la encuesta a

mayoristas:

Grafico N° A16

Clientes
en
General

40%

Empresas
Privadas
10%

¢;Quiénes son sus clientes mas
habituales?

Entre los mayoristas el 40%

Otros responde que sus principales
mayorista | clientes son “fotocopiadoras” y
de interior

10% en la misma proporcion
“clientes en general”.

Fotocopia
doras
40%

Fuente: Investigacién de Mercado.

Tabla N° A2

¢Cuantas tapas de
anillas vende en
promedio en el dia?

Media 3140

¢;Cuantas anillas vende
en promedio en el dia?

Media 2900

Fuente: Investigacion de Mercado.

El 100% de los mayoristas
respondid que las tapas de
anillas provienen de Brasil y
ellos importan.

Entre todos los encuestados, en cuestion de la cantidad
de tapas de anillas y anillas que venden en promedio
diariamente, se obtuvo 3140 tapas y 2900 anillas a dia.

Grafico N° A17

¢Sabe de dénde provienen? Tapas

Brasil
100%

Fuente: Investigacion de Mercado.
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Grafico N° A18

Brasil
20%

¢Sabe de donde provienen? Anillas

80%

Fuente: Investigacién de Mercado.

Tabla N° A3

Respecto a las anillas, el 80%
de los encuestados mencionan
gue las anillas se fabrican en el

pais.

Tabla de contingencia Cual es el precio de estos ¢productos? * Normalmente qué producto utiliza
para ordenar y presentar sus documentos, mayormente utilizan:
% de Normalmente qué producto utiliza para ordenar y presentar sus documentos, mayormente utilizan:

Normalmente qué producto utiliza para ordenar y
presentar sus documentos, mayormente utilizan:
Anillados Flips Folders Sobre Total
Cualesel 1,00 3,0% 34,8% 50,0% 11,0%
precio de 1,50 4,5% 13,0% 6,0%
i;f(),zucto 2,00 16,7% 17,4% 15,0%
s? 2,50 45,5% 13,0% 33,0%
3,00 11,1% 15,2% 17,4% 15,0%
3,50 44,4% 3,0% 4,3% 50,0% 8,0%
4,00 11,1% 6,1% 5,0%
5,00 11,1% 6,1% 5,0%
7,00 11,1% 1,0%
8,00 11,1% 1,0%
Total 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Fuente: Investigacion de Mercado.
Tabla N° A4

Tabla de contingencia Normalmente qué producto utiliza para ordenar y presentar sus
documentos, mayormente utilizan: * ¢ Esta satisfecho con este producto?

% de Normalmente qué producto utiliza para ordenar y presentar sus documentos, mayormente utilizan:

¢ Esta satisfecho con este producto?
No Total

Normalmente Anillados 100,0% 100,0%

qﬂﬁ"graogggo Flips 90,9% 7,6% 100,0%

ordenar y Folders 100,0% 100,0%
presentar sus Sobre

documentos,
mayormente 100,0% 100,0%
utilizan:
Total 94,0% 5,0% 100,0%
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Fuente: Investigacién de Mercado.

Tabla N° A5
Tabla de contingencia Si se le ofreceria a usted tapas de anilla con el logotipo de tu (universidad,
colegio, empresa), estaria usted dispuesto a pagar: Cuanto mas * Tipo de cliente, especificar el

nombre de la institucién a la que pertenece

% de Tipo de cliente, especificar el nombre de la institucion a la que pertenece

Tipo de cliente, especificar el nombre de la institucion a la
gue pertenece

Estudiante de Estudiante
colegio universitario Empresa | Institucion Total
Sisele ,50 5,1% 3,8%
ofrecerfa a 1,00 50,0% 53,8% 25,0% 66,7% 52,8%
usted tapas
de anilla con 1,50 2,6% 16,7% 3,8%
el logotipo de 2,00 25,0% 23,1% 25,0% 20,8%
e 2,50 2,6% 16,7% 3,8%
(universidad, 3.00
colegio, ) 50,0% 3,8%
empresa), 3,50 2,6% 1,9%
estaria usted 5,00 51% 3.8%
dispuesto a 6.00 ' . '
pagar: ) 2,6% 1,9%
Cuanto méas 9,00 25,0% 1,9%
10,00 2,6% 1,9%
Total 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Investigacion de Mercado.
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