PERFIL DE INVESTIGACION

1. JUSTIFICACION

Uno de los grandes desafios que debe enfrentar la humanidad es la preservacion del medio
ambiente, producto de la creciente contaminacion y desforestacion de bosques, entre otros,
el calentamiento del planeta viene generando una preocupacion mundial por el cuidado del
mismo; es por esta razon que organizaciones en todo el mundo tratan de encontrar posibles
soluciones al problema que afecta a todos quienes habitan nuestro planeta.

De acuerdo a informacién obtenida de EMAT en Tarija cada ciudadano produce alrededor
de 4,5 kilogramos de basura diaria, de los cuales el 6.5% son desechos plasticos y solo el
22,1% es sometido a proceso de reciclaje, el restante 77.9% se queda contaminando el
medio ambiente.

Tomando en cuenta esta situacion y a manera de contribuir con el cuidado de nuestro medio
consideramos elaborar una alternativa que permita contrarrestar esta realidad y al mismo
tiempo nos proporcione utilidad , tal alternativa consiste en utilizar botellas plésticas de
PET para la elaboraciéon de escobas, por lo citado anteriormente esta idea podria ser de
negocio ya que la materia prima a utilizarse es de costos bajos y este tipo de material es
desechado a diario por no ser considerados como valiosos, asi mismo es una idea pionera
en nuestra ciudad, por lo tanto se constituye una oportunidad de mercado.

Si bien existen escobas en nuestra ciudad hechas de plastico y de paja, nosotros
procuraremos ofrecer un producto innovador con caracteristicas propias que lo diferencien
de los demas, en cuanto a su disefio, composicion, durabilidad y precio.

Con la elaboracion de escobas es posible coadyuvar a las necesidades propias de las amas
de casa mas concretamente de las familias tarijefias que necesitan de un instrumento de
limpieza dado lugar al mismo tiempo la posibilidad de disminuir considerablemente el
numero de botellas acumuladas a la intemperie, a la vez se beneficiard a un determinado
sector social que obtienen sus ingreso por el recojo y venta de estos materiales, tambien se

veran favorecidas personas interesadas en invertir su capital en esta idea de negocio.



2. NECESIDADES QUE SE ESPERAN SATISFACER

De acuerdo a las justificaciones antes mencionadas se espera cubrir las siguientes

necesidades:

+ Limpieza: Contar con un instrumento que permita realizar la limpieza de hogares,

oficinas, lugares publicos y/o privados.

+ Salud: Con la utilizacién de estos materiales, se reducira la contaminacion y como

consecuencia de esta accion se contribuye al cuidado de la salud de la poblacion.

+ Preservacion y conservacion del medio ambiente: Generalmente los plasticos
utilizados por la poblacion presenta un nivel reducido de entropia, lo que implica
que su presencia contaminando el medio ambiente sea prolongada, lo que se

procurara es de ayudar a su desaparicion de forma mas acelerada.

3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El fendmeno del crecimiento poblacional es significativo y la produccién de basura es cada
vez también mayor, por la carencia de habitos de aseo, ya que cada ciudadano produce
aproximadamente alrededor de 4,5 kilogramos de basura diaria de los cuales el 6.5% son
desechos plasticos; de este total solo el 22,1% es sometido a proceso de reciclaje el restante
77.9% se queda contaminando el medio ambiente, lo que significa que en Tarija existe
carencia de empresas recicladoras o personas particulares que proporcionen valor agregado

a este tipo de desechos.



4. OBJETIVOS

Segun lo sefialado anteriormente, con la idea de negocio se pretende alcanzar los

siguientes objetivos:

4.1. OBJETIVO GENERAL
Determinar la viabilidad econdmica, financiera y comercial de la idea de negocio
consistente en el reciclado de botellas (PET  polietileno tereftalato) de plastico para la

elaboracion de escobas.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Desarrollar un plan de marketing que permita establecer estrategias
adecuadas para cubrir la demanda.

e Desarrollar un plan de operaciones que ayude a alcanzar al maximo la
productividad de la empresa.

e Desarrollar un plan organizacional que permita contar con la fuerza de
trabajo necesaria para iniciar actividad con el emprendimiento.

e Elaborar un plan financiero que demuestre la viabilidad econémica del

emprendimiento, a través de la proyeccion de estados financieros.

5. MARCO METODOLOGICO
La metodologia se refiere esencialmente al tipo de investigacion, métodos y técnicas que
se van a emplear en la investigacion como también a las fuentes de donde se obtendra la
informacion.

5.1. PROFUNDIDAD DE LA INVESTIGACION
Inicialmente se recurrird a una investigacion exploratoria que nos permitira definir de
forma clara el problema y la situacion actual con relacion a nuestro tema de interes.
Para recabar la informacién necesaria y de acuerdo con nuestro estudio, se realizara una
investigacion descriptiva la cual nos permitira identificar posibles riesgos y oportunidades,
mercado meta, aceptacion del producto, competencia, productos sustitutos, canales de

distribucion; para llevar a cabo el emprendimiento.



5.2. DISENO DE LA INVESTIGACION

Para la llevar a cabo la investigacion emplearemos el método de encuestas, consistente en
realizar preguntas a personas elegidas al azar. Una de las razones de mayor peso a la hora
de esta eleccion es que la informacidn obtenida es mas concisa y segura, a diferencia de
emplear otros métodos como el de observacion simplemente, en donde la informacién
obtenida depende muchas veces de la percepcion del observador designado, pero cabe
recalcar que no desecharemos este método sino lo usaremos como complemento.

La forma de realizacion de las encuestas serd personal con una interaccion frente a frente,
las preguntas seran alternativas tendran una respuesta fija y se destinara un espacio para

observaciones adicionales, en ciertos casos.

La adopcion de este método es por su versatilidad, su facilidad al momento de que sea
necesaria alguna explicacién al encuestado y a nivel personal consideramos que le
confieren seriedad y profesionalismo al entrevistador y mas o menos se garantiza que la

respuesta sea cierta.
Fuentes de informacion:

F. Primarias

Se emplearan encuestas de manera directa y personal a personas elegidas al azar.

F. Secundarias

Se realizara la revision de documentos que contengan informacién y datos en relacion a
nuestro tema en particular. Se puede mencionar; informes anuales de EMAT, alcaldia
municipal, instituto nacional de estadistica (INE), paginas de internet, etc.

Disefio de instrumento de recoleccion de datos

Para determinar el nimero de muestra de la poblacion a la cual se encuestara, se realizara
una encuesta piloto.

Se tratara al maximo de que las preguntas incluidas en dicho cuestionario sean faciles de
entender, de tal forma que las personas de cualquier nivel educativo, posean la habilidad

para responder con exactitud y en el menor tiempo posible.
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Al momento de la aplicacion del cuestionario se tendran en cuenta ciertas

consideraciones tales como:
Los datos recogidos se ordenaran, tabularan y clasificaran de manera objetiva para
presentarlos los resultados en porcentajes a través cuadros y graficos estadisticos con su

respectiva interpretacion.

5.3. ALCANCE
El alcance se ha definido en términos:
5.3.1 ALCANCE DEL CONTENIDO TEMATICO

La investigacion considera como temas de investigacién las &reas de: Marketing,

Operaciones, Organizacién y Finanzas.
5.3.2 ALCANCE ESPACIAL
La investigacion a realizarse para la implementacién de la empresa dedicada a la

elaboracion de escobas de botellas de polietileno tereftalato se desarrollara en la ciudad de

Tarija, provincia cercado.



CAPITULO |
ANALISIS DEL AMBITO DEL NEGOCIO

Para desarrollar la presente propuesta de negocio es necesario tomar en cuenta los factores
del entorno externo e interno y como influye cada uno de ellos, ya sea de manera positiva o
negativa para el nuevo emprendimiento el cual pertenece al sector de la manufactura a

través del reciclaje de botellas de Polietileno Tereftalato.
1.1.ANALISIS DEL ENTORNO MEDIATO

Con la finalidad de determinar la influencia de factores externos, se realizara un analisis
que comprendera el comportamiento de aquellos factores o variables del entorno que esta

fuera del control de la empresa, las mismas que ha saber son:

Factor Politico - Legal
Factor Econémico
Factor Social

Factor Tecnoldgico

Factor Ambiental.

1.1.1 FACTOR POLITICO - LEGAL

Como preambulo podemos decir que durante los Gltimos afios el gobierno nacional ha
iniciado un proceso de cambio mediante diversos accionares, entre estos la aplicacion de
politicas de regulacion en general (administrativos, tributarias, ambientales, etc.), con el fin
de modificar en forma significativa la estructura institucional y legal del funcionamiento
del pais, tratando de eliminar las distinciones sociales, ocasionando ciertas desavenencias
en algunos sectores que se ven afectados por las mismas, tal es el caso del sector privado ,
gue actualmente estan siendo mas afectadas por las acciones que se toman contra ellas
(nacionalizacién de empresas privadas), generando un ambiente cadtico e inestable para

quienes pretenden incursionar en este sector.



En lo que concierne a la idea de negocio, hoy en dia la tematica ambiental ha sido
descuidada por parte de las autoridades correspondientes y por la misma sociedad
dejandola en un segundo plano.

Si bien en el ministerio de medio ambiente conjuntamente con el gobierno nacional han
previsto un proceso paulatino de revision y conformacion de nuevos marcos regulatorios,
en cuanto a la normativa ambiental, a la fecha alin se mantienen en vigencia las anteriores a

la nueva constitucién politica del estado.

En la actualidad quienes regulan estas politicas de cuidado ambiental es el Viceministerio
de Medio Ambiente, Biodiversidad y Cambios Climaticos dependiente del Ministerio de

Medio Ambiente y Aguas.

En cuanto al marco legal ambiental, esta en vigencia la ley de Medio Ambiente (n° 1333 de
fecha 27/04/ 1992), que en su articulo primero sefiala que esta ley tiene por objeto la
proteccion y conservacion del medio ambiente y recursos naturales, regulando las acciones
del hombre con relacion a la naturaleza y promoviendo el desarrollo sostenible con la

finalidad de mejorar la calidad de vida de la poblacion.

Mas adelante en los articulos 33 y 34 se establece que todo ciudadano boliviano tiene
derecho a un ambiente protegido y saludable. Por consiguiente, cualquier persona esta
facultada a ejercitar acciones legales en defensa del derecho al medio ambiente.

Por ultimo, se puede sefialar que en esta época se ha discutido sobre la madre tierra y sus
bondades en general, pero no se han visto grandes acciones en favor de ella, es por esta
razon que se ha despertado el interés en algunas entidades y personas particulares por
realizar labores de conservacion y preservacion del medio ambiente y nosotros no

queremos quedar excluidas de estas acciones.

A si mismo, consideramos que no existen obstaculos legales que dificulten la creacion de
un empresa recicladora, por el contrario se estd incentivando a emprendimientos que

mejoren la calidad de vida de la sociedad boliviana.



1.1.2. FACTOR ECONOMICO
En el analisis del factor econémico se pretende considerar la incidencia que puedan tener
ciertas variables economicas en la idea de reciclar botellas (PET) para la produccion y

comercializacion de escobas, como ser: el PIB nacional, nivel de ingreso y desempleo.

— PIB NACIONAL

El PIB nacional es considerado como uno de los indicadores mas usados que se utiliza para
medir la actividad econdmica de un pais, ya que muestra el valor total de la produccion de

bienes y servicios en un determinado periodo.

En este sentido, de acuerdo a datos del ministerio de economia y finanzas publicas de
Bolivia, el comportamiento del PIB, segin se muestra en el siguiente cuadro, se puede

advertir el siguiente comportamiento:
CUADRO Ne° 1.

Crecimiento del PIB real

ANO 2006 | 2007 | 2008 | 2009 2010 2011 2012

P|B_tas_ade 4.10% | 4.50% | 4.60% | 6.10% 3.40% 3.80% 5.20% (primer trimestre)
crecimiento

real

FUENTE= Ministerio de Economia y Finanzas Publicas de Bolivia
PIB calculado y ajustado a la inflacién y expresado en porcentaje.

De acuerdo a los datos consignados en el cuadro anterior podemos observar que el
comportamiento del PIB en cuanto a su crecimiento es irregular ya que en algunos afios el

crecimiento es leve y en otros es un poco mas significativo.

Si bien el PIB nacional crecid, el PIB per capita departamental también aumento, en 2006
el PIB per capita de Tarija ascendia a 2332 ddlares americanos y en 2010 llego a 4225
ddlares americanos. Esta cifra es mayor en relacion a los demas departamentos, porque

Tarija es uno de los mayores productores de hidrocarburos, lo que significa que existen




mayores ingresos y mayor produccion; por tanto, se mejora la calidad de vida de
la poblacion, identificando asi una oportunidad para nuestro producto en el mercado, puesto

que si existe mayor produccion significa que la gente presenta mayor tendencia al consumo.

— DESEMPLEO
En cuanto al indice de desempleo, en los ultimos seis afios, de acuerdo a los datos
correspondientes al cuadro N° 2, este indice bajo de 8,15% a 5,5%, es decir, que més de la

poblacion boliviana hoy cuentan con una fuente de trabajo.

CUADRO N° 2
Desempleo en Bolivia
ANO 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Desempleo | 8.0% 7.7% 6.9% 7.4% 5.7% 5.5%
en Bolivia

FUENTE= Ministerio de Economia y Finanzas Publicas de Bolivia.

De acuerdo a los datos sefialados en el cuadro anterior para la gestion 2011 de cada 100
personas solamente 5.5 se encuentran sin empleo. ElI desempleo en Bolivia se esta
reduciendo constantemente segun el Ministerio de Economia y Finanzas Publicas, sin
embargo las estadisticas no son 100% ciertas ya que lo que se vive cotidianamente
demuestra lo contrario, tal es el caso de los anuncios masivos de solicitudes de trabajo por
parte de los desempleados diariamente y la creciente poblacién indigente sin una fuente de
ingresos, los cuales han encontrado como una alternativa de ingresos econdémicos la

recoleccion y venta de materiales desechados por parte de la sociedad.

En consecuencia, podemos deducir que mas familias bolivianas cuentan con una fuente de
empleo lo que les genera ingresos; ocasionado que exista una mayor tendencia al consumo,
pero no perdiendo la cultura de buscar siempre los precios méas bajos ya sean en productos
0 servicios. La actual canasta familiar estd comprendida por la mayor parte de alimentos y
utensilios domésticos identificando asi una oportunidad para nuestro negocio ya que las
escobas forman parte de los productos de uso diario y se las ofreceran aprecios accesibles

para los consumidores.




1.1.3. FACTOR SOCIAL

Tarija es uno de los departamentos mas limpios en comparacion a nivel nacional pero este
hecho no significa que la cultura del reciclaje esté presente en nuestra sociedad, a pesar que
la contaminacion es un problema que nos afecta a todos; es muy poco el interés por parte de
las personas en cuidar y mantener el medio ambiente ya que no se toma conciencia sobre
esta problemética.

Actualmente la poblacion Tarijefia Presenta una gran tendencia a crecer, debido a la
migracion de habitantes de otras ciudades a nuestro departamento, porque lo consideran
como un lugar donde hay mas oportunidades de vivir mejor, lo que representa para
nosotros una oportunidad de negocio ya que cuanto mayor sea la poblacion existen mas
consumidores; pero también se observa que al aumentar la poblacion aumenta también el

consumo de alimentos empacados en botellas plasticas.

Desde algunos afios atras varias empresas privadas han estado tratando de crear conciencia
en la sociedad sobre la importancia del cuidado del medio ambiente a través del reciclaje y
otras formas de cuidado; una de las empresas que mas sobresale con la responsabilidad
social empresarial es SOBOCE por medio de sus diversas comparias.

Este acto ha sido objeto de motivacion para que otras entidades hagan lo mismo tal es el
caso de la gobernacion del departamento de Tarija que en afio 2012 ha organizado
campanfas similares. Estas acciones Ilaman la atencion de quienes estan en busqueda de
nuevas oportunidades de negocios; puesto que no se puede obviar la reaccion de la
poblacion la cual mostrd gran aceptacion ante estas campafias, a partir de estos hechos
percibimos que la sociedad responde de manera positiva ante este tipo de acciones en favor
del medio ambiente, vale aclarar que estas camparias no son constantes ya que se las realiza

una vez cada afio.

Por lo tanto consideramos que se esta despertando en la sociedad tarijefias la necesidad de
tomar conciencia sobre los efectos de la masiva contaminacion ambiental, por ende
deducimos que el uso de utensilios domésticos fabricados de materiales reciclados (escobas

de botellas PET), tendran aceptacion del mercado.



1.1.4. FACTOR TECNOLOGICO
En la parte tecnoldgica Bolivia no presenta grandes adelantos tecnoldgicos desarrollados
en nuestro pais; si bien en algunas entidades publicas y privadas (sector vitivinicola)
cuentan con tecnologia de punta ésta es importada de paises con mayor desarrollo

tecnoldgico.

En nuestro medio si bien se desarroll6 algunos tipos de maquinaria estas se desarrollaron de
manera artesanal y en algunos casos de manera rudimentaria de acuerdo a las necesidades
que se fueron presentando a lo largo del tiempo; dichas herramientas no aportan a la

contaminacion del medio en que vivimos.

1.1.5. FACTOR AMBIENTAL
El impacto de la contaminacion sobre el medio ambiente en nuestra region se manifiesta en

diferentes formas siendo las de mayor incidencia:

La contaminacién de rios y quebradas.- Nuestra ciudad se encuentra asentada
sobre ambos margenes del rio Guadalquivir y se ha extendido sobre una serie de quebradas

que tributan sus aguas al mismo.

Estudios de la OPS/OMS02 demuestran que nuestro principal rio se ha convertido en el
foco de contaminacién mas importante de la ciudad. Hasta él llegan las aguas servidas de
Canasmoro, San Lorenzo, Tomatitas y de toda la ciudad de Tarija. Ultimas muestras de
analisis de las aguas que corren por su cauce demuestran el alto grado de contaminacién
que ha alcanzado: por otra parte las quebradas articuladas en la ciudad de Tarija son las
mayores fuentes portadoras y canales de desagiie de aguas servidas y pluviales, ademas de
ser quienes arrastran basura de todo tipo como ser bolsas plasticas, botellas y materia

organica.

Erosion y pérdida de fertilidad de los suelos.- Segun estudios de USAID uno de
los principales problemas ambientales en Tarija es la erosion de los suelos. Nuestro

perimetro urbano tiene aproximadamente un 35% de suelo erosionado.



En Tarija se ha originado un proceso de degradacion ambiental que afecta a la

salud de la poblacion calidad ambiental de las areas urbanas y rurales, este proceso de
contaminacion se manifiesta principalmente en la contaminacion de las aguas subterraneas
y superficiales, del aire y del suelo por la inadecuada disposicion de residuos solidos y

emision descontrolada de basura.

Ante la gravedad de estos impactos sumado el alto nivel de basura desechada se hace mas
relevante la necesidad de dar un trato especial a los materiales desechados que pueden ser
reciclados y al mismo tiempo dandole un valor agregado ya que los mismos son los que

presentan mayor incidencia dafiina al medio ambiente debido a su lenta degradacion.

1.2. ANALISIS DEL ENTORNO INMEDIATO

En el analisis del entorno inmediato consideraremos variables que no son ajenas al negocio
mas por el contrario son fundamentales para el éxito o fracaso del mismo ya que estas
influyen de manera directa sobre el emprendimiento.
Tales variables consideradas son:

» Proveedores

» Clientes

» Competencia

> Productos sustitutos

1.2.1 PROVEEDORES

Para la produccion de escobas de plastico reciclado, la materia prima fundamentalmente
son las botellas de plastico ya desechadas, por lo que en este caso los proveedores son todas
las personas o familias que consumen productos envasados en botellas plasticas vy
desechados de una u otra forma; también aquellas personas que tienen como fuente de
ingreso la recoleccion y ventas de este tipo de desechos.

Asimismo tendremos proveedores de los mangos para las escobas a la carpinteria “San
Juan”, para el caso de mangos de madera y para los mangos de metal se utilizaran mangos

reciclados los cuales compraremos de los recolectores de botellas.



1.2.2 CLIENTES
Es fundamental identificar quienes seran nuestros clientes, ya que ellos son una de los

pilares del éxito del producto en el mercado.

Identificamos como nuestros clientes a todas aquellas personas que tengan el habito de
limpieza y que necesiten de un instrumento para la facilitacion de la misma, mas
concretamente podemos considerar que cada familia de la ciudad de Tarija representa un

cliente para nuestra empresa.
1.2.3 COMPETENCIA

Es imprescindible considerar el ambiente competitivo al que debe enfrentarse una empresa
que trata de incursionar en el mercado, puesto que la influencia que ejerce la competencia,
determina ciertas acciones a tomar en cuenta en la formulacion del plan de negocios; por
ende, debemos tomar en cuenta a qué tipo de competidores nos afrontaremos en el mercado

actual.

» Competidores Existentes.- En el sector del reciclaje especificamente de las
botellas de PET (Polietileno Tereftalato) no existe una empresa u organizacion
formalmente establecida en nuestro medio que se dedique al procesamiento de este
tipo de material y elabore un producto similar al propuesto, sin embargo existen
empresas que fabrican escobas plasticas y de paja de otros departamentos que
encuentran la forma de hacer llegar sus productos hasta nuestro mercado local.

» Escobas Royal
» LaPapelera
> Todo Util

» Competidores Potenciales.- Actualmente en la ciudad de Tarija existen pequefios
negocios que se dedican a la recoleccion de materiales destinados al reciclaje,
asimismo elaboran productos reciclados como por ejemplo maples, papel higiénico,
pero no estan establecidos formalmente. Por lo tanto los consideramos como
competidores potenciales; entre ellos podemos citar:

» Recicladora del Sur

» Recicladora Tarija



1.2.4 PRODUCTOS SUSTITUTOS
Encontramos en nuestro mercado local a productos que los consideramos como productos
sustitutos al propuesto, tales como:
» Aspiradoras
» Plumeros
» Escobas de paja
» Cepillos de plastico

1.3. SINTESIS DEL ANALISIS DEL AMBITO DE NEGOCIO
De acuerdo al andlisis realizado de los entornos mediato e inmediato se puede advertir que
no existen obstaculos de gran trascendencia que impidan el desarrollo del negocio, por el
contario existe oportunidades para proyectos de esta clase que estan siendo apoyados por
diversas instituciones, leyes gubernamentales, edemas de ser un negocio que involucra a
toda las personas. Por cuanto consideramos que el entorno se muestra favorable y por lo

tanto no seré dificil incursionar en el mercado con este tipo de productos.



CAPITULO 11

PLAN DE MARKETING

La finalidad del desarrollo del plan de marketing, constituye en uno de los elementos
imprescindibles al momento de llegar a nuestro mercado objetivo. Es un plan a través de
cual definimos quienes seran nuestros clientes y como transformar el poder de compra del
consumidor en demanda.

El desarrollo del plan de marketing abarcara una investigacion de mercado con la finalidad
de identificar caracteristicas de los consumidores y el grado de aceptacion que podria tener
el producto en el mercado local y de esta manera poder definir estrategias que nos permitan

entran de manera mas efectiva en el mercado.

2.1 INVESTIGACION DE MERCADO
La presente investigacion de mercado se realiza con la finalidad de identificar mas
concretamente nuestro mercado meta, ademas factores que puedan tener influencia, ya sea
como oportunidades y amenazas para la implementacién de un nuevo negocio en este caso
la elaboracion y venta de escobas de botellas de PET (Polietileno Tereftalato) en el

mercado tarijefio.

2.1.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA
El fendmeno del crecimiento poblacional es significativo y la produccién de basura es cada
vez también mayor, por la carencia de habitos de aseo, ya que cada ciudadano produce
aproximadamente alrededor de 4,5 kilogramos de basura diaria de los cuales el 6.5% son
desechos plasticos; de este total solo el 22,1% es sometido a proceso de reciclaje el restante
77.9% se queda contaminando el medio ambiente, lo que significa que la cantidad de
basura expuesta a la intemperie no recibe un proceso de reciclaje adecuado, en especial los
plasticos, lo cual consideramos un problema; la inexistencia de empresas recicladoras o
personas particulares que proporcionen valor agregado a este tipo de desechos en la ciudad

Tarija.

2.1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADOS

¢Deberd implementarse una empresa productora de escobas de botellas de PET en Tarija?
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2.1.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION
Las preguntas formuladas para la recopilacion de informacion son las siguientes:
¢Usted consume refrescos, soda, agua, etc. envasados en botellas plasticas?
¢En promedio cuantos envases de refrescos, soda, agua, etc. desecha por semana?
¢Por lo general usted que hace con los envasases vacios?
¢Piensa usted que las botellas plasticas deberian de tener un trato especial?
¢Usted estaria dispuesto a utilizar productos hechos de material reciclado como por ejemplo
escobas de botellas plasticas?
¢Cuanto paga en la actualidad por una escoba comun que compra en el mercado?
¢Las escobas que hoy en dia se venden en el mercado satisfacen sus necesidades
plenamente?
¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una escoba hecha de botellas plasticas?
¢En promedio cada cuanto tiempo compra una escoba?
2.1.4 HIPOTESIS
H; La produccion de Escobas a partir de botellas PET, obtendra la aceptacion del
mercado Tarijefio. Por lo tanto es necesario implementar una empresa productora de

escobas de botellas de PET en la ciudad de Tarija.

2.1.5 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
Segun lo mencionado en el anterior parrafo lo que se pretende con la investigaciéon de
mercado es alcanzar los siguientes objetivos.
2.1.5.1 OBJETIVO GENERAL
Determinar el grado de aceptacion que tendra nuestro producto en el mercado local,
e identificar factores que tengan incidencia en la implementacion del nuevo negocio.
2.1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Determinar cudl es la situacion actual de la demanda de productos similares al que
pretendemos ofrecer.
» ldentificar las caracteristicas, atributos que valora el consumidor al momento de
adquirir este tipo de productos.
» Determinar las estrategias de marketing adecuadas para comercializar nuestro

producto.

11



2.1.6 METODOLOGIA DE INVESTIGACION
En el disefio de investigacion se estructurara los pasos a seguir, para conducir el proceso de
investigacion de mercado, detallando los procedimientos necesarios para obtener la

informacidn que se requiera.

Tipo de investigacion

» Investigacion exploratoria.- Esta investigacion nos permitio definir de forma
clara el problema y la situacién actual.

» Investigacion descriptiva.- Para recabar la informacion necesaria y de acuerdo
con nuestra investigacion, realizamos una investigacion descriptiva la cual nos
permitié identificar posibles riesgos y oportunidades, mercado meta, aceptacion
del producto, competencia, productos sustitutos, canales de distribucion; para
Ilevar a cabo el emprendimiento. Dicha investigacion fue de corte transversal ya

que se la aplicé una sola vez y en un mismo horario.

Fuentes de informacion:
» Fuentes Primarias.- Se emplearon encuestas de manera directa y personal a
personas elegidas al azar.
» Fuentes Secundarias.- Se realiz0 la revision de documentos con informacion y
datos en relacién a nuestro tema en particular. Se puede mencionar; informes
anuales de EMAT, Alcaldia Municipal, Instituto Nacional de Estadistica (INE),

paginas de internet, etc.

Medios de recoleccion de datos

Para la recoleccién de datos se recurrio al empleo de un cuestionario en el cual se elabord
preguntas que mantienen relacion con el objetivo de la investigacion. Se traté al maximo de
que las preguntas incluidas en dicho cuestionario sean faciles de entender, de tal forma que
las personas de cualquier nivel educativo, posean la habilidad para responder con exactitud

y en el menor tiempo posible.
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Al momento de disefiar el cuestionario se tuvo en cuenta ciertas consideraciones

tales como:

Practicidad del encuestador y del encuestado; se estimé que el nimero de preguntas debe
ser mayor a cinco (5), con un namero 6ptimo de entre cinco y diez preguntas (5 y 10),
obviamente cada una guardando una estrecha relacion con los objetivos especificos

estipulados con anterioridad.

Las preguntas del cuestionario fueron de seleccion multiple, en donde el encuestado
selecciond una respuesta de una lista suministrada por el encuestador; preguntas
dicotomicas, en donde el encuestado escogié una respuesta a partir de alternativas
presentadas.

El tiempo estimado para llenar tales encuestas fue de cinco (5) minutos como maximo, ya
que las preguntas formuladas eran de facil entendimiento para el encuestado. En los casos
de que el encuestado se extendio en el tiempo fuimos permisibles, pero que en un rango

pequefio para no distorsionar tanto los programas de funciones planeados.

2.1.7 PROCESO DE DISENO MUESTRAL
En la investigacion de mercados, uno de los aspectos de mas importancia y relevancia
es el disefio de la muestra, pues de este dependen directamente todos los resultados a
obtener y por ello es necesario incluirlo al momento de tomar las decisiones del

proyecto.
La determinacion del nimero total de personas a encuestar se calculé en forma
probabilistica, basandonos en un nivel de error, un nivel de confianza definidos

previamente.

Llevandose a cabo de forma transversal ya que se aplicé una sola vez y a un mismo

horario.
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» Definicion de la poblacion
En los altimo tiempos la poblacion tarijefia tubo una tendencia relevante a crecer, se
estima que hoy en dia en todo el departamento de Tarija existen 522339 habitantes
de los cuales 211018 personas se encuentran en la provincia cercado, dividiendo
este numero entre cinco, ya que segun el INE cada familia estd compuesta de cinco
miembros ddndonos un resultado asi de 42204 familias solo en la ciudad de Tarija,

dato que tomamos como base para la determinacion de la muestra.

El proceso de seleccion de muestra se realizd a través de la siguiente formula:
Nivel de confianza=95%  1.96

Error= 5%

P=05 Q=05

N= 42204 familias

S .1 X B SO S DR
no=_ 42204*(1.96) *0.5*0.5 = 381 Familias
(42204-1)*(0.05)? +(1.96)*0.5*0.5
n= Ng = 381 = 377 Familias

1+ (no/N)  1+(381/42204)

El tamafio de muestra, con un margen de error del 5% es de 377 Familias consideradas
cada una como clientes potenciales.
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2.1.8 TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS
Una vez aplicada la encuesta, se recopild los datos y se procedid a su correspondiente
preparacion para que la informacion recogida sea procesada y analizada.

La preparacion de los datos corresponde a:

» Depuracidn.- Consiste en la eliminacion de todas aquellas encuestas que presenten
irregularidades o equivocaciones que distorsionen la informacion, como por
ejemplo respuestas confusas.

» Caodificacion.- En esta etapa se realizo la asignacion de numeros o cédigos a cada
una de las preguntas y respuestas correspondientes para facilitar el analisis e
interpretacion.

» Tabulacion e interpretacion.- En esta ultima fase se efectu6 el conteo de los datos
recogidos de acuerdo a la codificacion asignada para su posterior interpretacion, la
cual fue el resultado de la investigacion.

Tales resultados son presentados de manera objetiva expresados en porcentajes a través de

cuadros y graficos estadisticos con su respectiva interpretacion

2.1.8.1 INTERPRETACION DE DATOS
Una vez aplicado el cuestionario se procedid con la depuracién, codificacion, y tabulacion
de datos para luego ser interpretados, de acuerdo a graficas obtenidas de los datos

tabulados, los cuales son los siguientes:

P1= ¢Usted consume refrescos, soda, agua, etc,
envasados en botellas plasticas?

Del total de nuestros encuestados el 100% respondié que “si” consumen productos
envasados en botellas de plastico lo que significa que existe una producciéon masiva de
desechos plasticos.
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P2=¢En promedio cuantos envases de refrescos, soda,
agua, etc, deshecha por semana ?

otro
0%

El 38% de nuestra poblacion bajo estudio dijo que desechan semanalmente un promedio de
3 a 4 envases, mientras un 36% descartan entre 5 y mas botellas por semana, esto significa

que existira suficiente materia prima para ser procesada.

P3= ¢éQué hace con los envases vacios?

VEI\:DE OTORO REUTILIZA
1% _ ~0% 17%

El 82% de los encuestados manifestdé que no dan ningin uso a los envases vacios y por el
contrario se deshacen de ellos junto con la basura aumentando asi el indice de
contaminacion medio ambiental ya que una vez que el carro de la basura los recoge no

reciben ningln tratamiento especial.
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P4=¢Piensa que las botellas de plastico deberian tener

un trato especial?
NO

1%

P4.1= Justificacion de la "P4"

DAN MAL ASPECTO
A LA CIUDAD

/_11%

DISMINUIR LA

CONTAMINACION
42%

PARA PROTEGER EL
MEDIO AMBIENTE
47%

Un 99% de los encuestados piensan que se deberia dar un trato especial a las botellas de
plastico usadas y posteriormente desechadas. Porque si se les da el trato o uso posterior
adecuado se ayudaria a proteger el medio ambiente y a disminuir la contaminacién mientras

que un porcentaje minimo piensa que dan un mal aspecto a la ciudad.

P5=¢Usaria usted producto de material
reciclado; como por ejemplo escobas de botellas
de plastico?

NO

1%
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P5.1= Justificacion de la "P5"

PIENSAN QUE

TENDRAN MAYOR
DURACION PARA COADYUVAR
16% CON EL CUIDADO

DEL MEDIO
AMBIENTE
27%

NO UTILIZA
1%

PUEDEN COSTAR
MENOS DINERO
17%

Del total de nuestra poblacion bajo estudio el 1% manifiesta que no usaria productos
hechos a base de material reciclado puesto que piensa que seria poco higiénico; mientras
que un 99% estd dispuesto a utilizar productos de materiales reciclados mas
especificamente escobas, primero por curiosidad y experimentar; ademas de que piensan
que tendrian precios mas bajos y mayor duracion del producto mismo en relaciéon a los
actuales en mercado , también para coadyuvar con la conservacion y preservacion del

medio ambiente.

P6= Precio de una escoba ya sea de paja o plastico

PLASTICO; 17,5

Los precios promedio del mercado de las escobas en Tarija son de 27.5 bolivianos por una

escoba de paja y 17.5 bolivianos de una escoba plastica.
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P7=¢Las escobas que hoy en dia se venden en el

mercado satisfacen sus necesidades plenamente?

NADA _ MUCHO
0% 3%

P7.1= Justificacion de la "P7"

CONSIDERA QUE ES
EL UNICO MEDIO
DE LIMPIEZA
8%

Un 57% de los encuestados manifiesta que las escobas existentes en el mercado satisfacen
sus necesidades de forma regular esto por su poca durabilidad que presentan y que ademas

los precios son muy elevados.
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P8=¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una escoba
hecha de botellas de plastico?

20 a mas
4%

b

El precio que estaria dispuesto pagar el consumidor por una escobas de botellas de plastico

oscila entre 10 y 15 bolivianos, mientras que un 43% de la poblacion pagaria entre 16 y 20
bolivianos sector que pretendemos cubrir porque este precio se adecua a las caracteristicas

del producto que pretendemos ofrecer.

P9=¢En promedio cada cuanto tiempo compra una

escoba?
OTRO CADA MES
1% 3%

La mayoria de la poblacién, mas especificamente un 52% compra una escoba cada tres
meses y un 44% lo hacen cada 2 meses.
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2.2 ESTRATEGIA DE MARKETING

En base al andlisis de afirmaciones de diferentes autores sobre la eleccion de estrategias de
marketing y la definicidn precisa de las caracteristicas del producto a producir, juntamente
con los resultados obtenidos de la investigacion de mercado se plantean la siguiente

estrategia que permitiran alcanzar objetivos de crecimiento y rentabilidad para la empresa.
2.2.1 ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

La caracteristica de la estrategia de diferenciacion es su enfoque en un solo segmento

aprovechando el atributo Unico, real percibido del producto por el cliente.

Para la elaboracion de la estrategia de diferenciacion, se precisa la naturaleza de la ventaja
competitiva que se enfoca primordialmente en la contribucion al cuidado del medio
ambiente por medio de la utilizacion de productos, en este caso escobas hechas de botellas
de Polietileno Tereftalato es asi que se plantea lo siguiente:

Diferenciaciéon.- Ante la carencia de empresas recicladoras de plasticos o personas
comunes que de valor agregado a sus productos finales, identificamos esta falencia como
una oportunidad para usar como estrategia de diferenciacion, dando lugar a la produccién
de articulos de uso masivo que al comercializarse no solo estarda mejorando el cuidado del

medio ambiente sino que contribuird al cuidado de la salud de nuestra poblacion.

El producto tendré cualidades distintivas importantes entre las mas relevantes se destaca
que el producto esta elaborado en base a material diferente a los productos ya existentes en

el mercado, de mayor durabilidad y ecolégicas.
2.2.2 MARKETING MIX

El marketing mix consiste en la combinacion de las variables de mercadotecnia conocidas
comunmente como las 4P’s, con el proposito de producir un efecto en los consumidores
y/o influir sobre la demanda del producto en los mismos, buscando posicionarlo en la

mente del consumidor.
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2.2.2.1 PRODUCTO

El desarrollo del concepto del producto es uno de elementos mas importantes del marketing

mix ya que el producto es el factor generador del presente plan.

El producto que ofertard la empresa serd escobas elaboradas con materiales plasticos de

botellas PET; el cual esta dirigido a todas aquellas personas que tienen el habito de

limpieza y buscan coadyuvar con la conservacion y preservacion del medio ambiente y al

mismo tiempo tratar de cubrir plenamente sus necesidades al ofrecerles un instrumento de

limpieza de uso comdn.

Nuestro producto tendra los siguientes atributos:

>
>
>
>

Material reciclado
Durabilidad
Ecoldgico

Disefios Unicos

2.2.2.1.1 IMAGEN CORPORATIVA

La imagen corporativa engloba lo que es en si el disefio de la presentacion de producto

que abarca la definicion de: marca, logo/ isotipo, isologotipo y el eslogan.

>

Marca: El nombre de nuestra empresa tendra la siguiente denominacion:
“ESBOPLAS SRL.” el cual surge de la actividad principal a la que estd orientada a
desarrollar nuestra empresa, producir escobas de botellas plésticos.

Isotipo: En el isotipo se distingue un estampado de fondo celeste y una imagen
animada de una persona limpiando el mundo el cual estd de color verde
representando a la ecologia.

Slogans: ESBOPLAS SRL. “LIMPIANDO EL MUNDO” haciendo referencia el

aporte a la vida, a nuestros clientes y al cuidado del medio ambiente.

El isologotipo.- El isologotipo de nuestra empresa sera visible para el cliente en el
recibo, y en la etiqueta.
Etiqueta: Contiene las descripciones de las caracteristicas del producto, direccion

de la planta, teléfonos para pedidos; esta informacién ira pegada en el producto.
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> MARCA

» LOGO/ ISOTIPO

» ISOLOGOTIPO

» ESLOGAN

%, IAND®) EL MU

©
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» ETIQUETA

“ESCOBAS DE BOTELLAS
PLASTICAS”

Tel: 66-45605
Direc: B/Narciso Campero #348

2.2.2.2 PRECIO
La variable precio constituye un elemento critico de la combinacién de marketing; que debe
reflejar costos y factores competitivos. El precio correspondera al valor del producto, no se
determinara aislado a los otros elementos de marketing, la fijacion del precio es
fundamental, pues el precio del producto influye en la percepcion que tiene el consumidor
final sobre el producto en si.
El precio de nuestro producto estara calculado en funcion a los costos de produccién y
competencia que existe en el mercado, actualmente los precios de comercializacion de las
escobas que se asemejan a nuestro producto oscilan entre 27 y 30 hasta 40 Bs.
Segun célculos aproximados solo de materia prima 11.68 Bs., sin contar los CIF.
Deducimos que el precio de venta seré igual al del mercado, es decir Bs. 30 por unidad,
del cual el 70% corresponderd a todos los costos de produccion y el restante 30%

comprendera el margen de utilidad por parte de la empresa.

2.2.2.3 PLAZA Y CANALES DE DISTRIBUCION
La instalacion de nuestra empresa estara ubicada en el Barrio Narciso Campero, Calle
Pedro Tordoya entre Avelina Rafia y Eudal Valdez donde estara ubicada la oficina central,
almacén, taller. El inmueble donde funcionara la empresa sera puesto como contraparte del

capital por parte de uno de los socios.

El proposito de la eleccion de un canal de distribucion adecuado es garantizar que el

producto llegue al consumidor meta de forma efectiva y rentable en el lugar y momento

24



oportuno. La eleccion del canal de distribucion afecta a todas las demas
decisiones de mercado, es una variable estratégica modificable a largo plazo y repercute
decisivamente en el precio de venta final del producto, por lo tanto para decidir el canal de
distribucion tomamos en cuenta las caracteristicas del producto (disefio, precio, materia
prima), cliente, intermediario (maxima ganancia).

Para lograr un mejor nivel de precios y una regularidad de las ventas durante todo el afo
dentro del mercado, se empleara un sistema de mercadeo directo e indirecto, este Gltimo se
considera que se dara de manera ocasional.

La distribucién del producto se realizara de la siguiente manera:

GRAFICA N° 1
LOGISTICA DE DISTRIBUCION

Al por Menor

» Almacén.- Lugar donde se encuentran los productos terminados para su posterior

Descripcion de la gréafica

reparto.

» Pedidos.- El cliente se apersonara o se contactara con la secretaria, donde dara a
conocer sus requerimientos

» Intermediario.- Seran aquellas personas que adquieran nuestro productos al por
mayor para su posterior expendio en diferentes puntos de la ciudad teniendo
contacto directo con los consumidores finales.

» Consumidor Final.- Se constituyen como consumidores finales aquellas personas
que dan uso directo a nuestro producto.
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2.2.2.4 PROMOCION
Hoy en dia recibimos tantos mensajes que estamos sometidos a la publicidad, ya que
aunque nuestro producto sea el mejor, sino no lo damos a conocer pasara de desapercibido,
para que no ocurra esto la intencion de la promocion es ofrecer al consumidor un incentivo
para la compra o adquisicion del producto a corto plazo, lo que a largo plazo significa
mayores ventas. Es necesario realizar la promocion y la publicidad del producto para dar a

conocer sus propiedades, el precio, beneficios ambientales que contrae su uso.

La publicidad es uno de los recursos mas importantes para poder comercializar nuestro
producto, puesto que los mensajes llegan de una manera mas répida y generalista a

nuestros clientes.

El plan para introducir nuestro producto en el mercado tarijefio y este sea reconocido por el
mismo requerird de la utilizacion de una masiva campafia publicitaria en los diferentes

medios de comunicacion.

Los medios de comunicacion masiva a utilizar son:

» Radio.-Demostrado como uno de los medios mas utilizados y de mayor cobertura,

puesto que esta a disposicion de la mayoria de las familias, sera transmitido por
emisoras, de mayor audiencia en diferentes horarios.
El anuncio publicitario a transmitirse por la radio tendra un tiempo de duracion
maximo de 30 segundos, en el cual se dard a conocer el nuevo producto, los
atributos que posee; con el fin de motivar la adquisicion del mismo por parte del
consumidor y a la vez posicionarnos en su mente.

» Television.- El atractivo de este medio es la posibilidad que ofrece de llegar a un
numero elevado de consumidores ademas de poder mostrar de manera directa el
producto y sus caracteristicas. El spot publicitario por television tendra un tiempo
de duracion maximo de 30 segundos, en el cual se dara a conocer el nuevo producto
(Imagen), los atributos que posee (Personas utilizandolo); con el fin de motivar la

adquisicion del mismo por parte del consumidor y a la vez posicionarnos en su
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mente. Para que esto suceda como se planifica el spot sera Ilamativo,

conservando siempre lo que se quiere transmitir.

El spot se pretende transmitir por canales de television de mayor audiencia en la
ciudad de Tarija, durante horarios de mayor publico. Aproximadamente por un
lapso de tiempo de un mes, maximo de dos; tiempo que consideramos es suficiente
para dar a conocer el producto al mercado y que posteriormente el producto se ird
vendiendo gracias al mismo consumidor que lo transmitira a otros, pero no significa

que en el futuro se deje en el olvido la publicidad.

Se transmitird la publicidad por medio de la television en “UNITEL”, canal 30
Tarija; el cual presenta un presupuesto de 1000 Bs esto debido al tamafio de la
empresa no se puede destinar mucho dinero para esta actividad.

Evento de lanzamiento.- Con el propdsito de generar entusiasmo y despertar
inquietud por parte de los consumidores a nuestro producto es que se realizara un
evento de lanzamiento, acompafiado de promociones (rebaja de precio a los
primeros clientes, etc.)

Tal evento se realizara una semana después de haber iniciado la publicidad por los

medios de comunicacion.

Es importante considerar que estamos expuestos a afrontar riesgos, que pueden presentarse

durante la transmision de los mensajes publicitarios del producto. Se puede mencionar

como mas relevantes a:

» El mensaje puede ser mal interpretado o no entendido.

» El mensaje puede pasar desapercibido

» EIl mensaje puede no llegar al receptor indicado.
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CAPITULO III
PLAN DE OPERACIONES
El objetivo de la elaboracion de un plan de operaciones; es facilitar el disefio de un proceso
productivo que permita alcanzar niveles Optimos de produccion tratando de utilizar al

maximo la capacidad instalada de la empresa para que esta cubra la demanda del mercado.

3.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
El producto que ofrecerd la empresa sera escobas elaboradas con materiales plasticos de
botellas PET. Este producto sera utilizado como utensilio de limpieza por aquellas personas
que tiene el habito de mantener limpios los espacios donde habitan y a la vez desean

contribuir con la conservacion y preservacion del medio ambiente.
Nuestros productos presentan las siguientes caracteristicas:

MODELO 1

~

Mango:

» MADERA: 1.5 metros de largo
2.5 cm de didmetro
Barnizado
> METALICO: 1.5 metros de largo
2 cm de diametro
Forrado
Base: constituida por material de las mismas botellas plasticas. Para el modelo 1 solamente

serén botellas cortadas manualmente en forma vertical sin otro proceso adicional.
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MODELO 2

Mango:

» MADERA: 1.5 metros de largo
2.5 cm de diametro
Barnizado

> METALICO: 1.5 metros de largo
2 cm de diametro
Forrado

Base: para el modelo 2 la base estd compuesta por hilos procedentes de las botellas
plasticas, previamente procesadas. Este modelo se asimila al disefio de las escobas de paja.
Este modelo requiere de otros procesos adicionales como el de costura y despuntado.

Los atributos que ambos modelos nos ofrecen son:

Material reciclado
Durabilidad
Ecoldgico
Disefios Unicos

YV V VYV

3.2 CAPACIDAD
De acuerdo a los recursos disponibles con los que cuenta la empresa Yy segun el porcentaje
de mercado que se pretende cubrir se tiene una capacidad productiva de 21 escobas
terminadas diariamente, este nimero de productos terminados se debe a:

» La empresa trabajara unicamente con maquinaria artesanal semimanual para la
obtencion del hilo plastico, por ende se entiende que la produccién es limitada,
puesto que se obtiene 210 metros de hilo por cada 21 minutos de procesamiento de
las botellas el cual seréd usado para la elaboracion de una unidad de producto.

» La mano de obra directa con la que cuenta la empresa es de dos obreros y un

encargado de produccién que coadyuvard con las funciones de produccion
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comprende desde la obtencién del hilo de las botellas hasta el armado de
la escoba, esto debido al tamafio de empresa misma ya que es una micro empresa
gue no cuenta con recursos econdémicos suficientes para disponer de mas personal.

» De acuerdo a los dos puntos anteriores para la produccion de 21 escobas diarias se
requiere de un nimero de botellas plasticas dia que asciende a 441 unidades (21*21)
las cuales se afirma que se encuentran disponibles en el mercado, esto debido a los
resultados de una de las preguntas de la investigacion realizada con respecto a la
cantidad de botellas que desechan semanalmente por familia, del total de la muestra

tomada el 38% afirma que desechan desde 3 a 4 envases por semana.

3.3 LOCALIZACION
Las instalaciones de la empresa “ESBOPLAS SRL.”; estaran ubicadas en el barrio Narciso
Campero, sobre la calle Pedro Tordoya nimero 348.
La ubicacion de nuestras instalaciones en esta zona se debe a varios motivos:
Primeramente; porque existe la disponibilidad de un predio por parte de uno de los socios.
Asimismo que no es una zona céntrica, pero es de facil acceso ademas que cumple con
todos los requerimientos basicos (agua, luz, transporte, etc.) para iniciar con la produccion.
Por ultimo al ubicarnos en esta zona nos reservaremos de ocasionar molestias con el
proceso productivo a personas que viven a los alrededores.
En la siguiente grafica se muestra la ubicacidn de nuestras instalaciones, por medio de ella
se pretende facilitar a nuestros clientes la direccion para que puedan adquirir nuestros
productos.
GRAFICA N° 2
CROQUIS DE LA UBICACION DE LAS INSTALACIONES

30



3.4 DISTRIBUCION FISICA DE LAS INSTALACIONES

El objetivo de hacer una distribucion fisica de nuestras instalaciones, es asignar de
la manera méas adecuada los espacios fisicos a cada area de trabajo, para asi poder
utilizar de forma eficiente cada ambiente y por lo tanto optimizar el proceso

productivo.

GRAFICA N° 3
DISTRIBUCION FISICA DE LAS INSTALACIONES
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3.5 REQUERIMIENTOS DE PRODUCCION
Para iniciar la actividad productiva de la empresa “ESBOPLAS SRL.” se requerira de lo

siguiente:

» MAQUINARIA
Por razones de compromiso social nuestro emprendimiento solamente contara
maquinaria artesanal semimanual para la obtencién de hilos plasticos; esta maquina
nos permitira contar 210 metros de hilo por cada 21 minutos de procesamiento de
las botellas el cual sera usado para la elaboracion de una unidad de producto, por lo
tanto para producir 21 escobas diarias necesitamos tres maquinas, las escobas seran

ensamblados de manera manual; ya que su composicion y manejo no son
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complejos. También se necesitara herramientas como: tijeras, martillos,

alicates, y demas herramientas simples pero necesarias.

En cuanto a los materiales necesarios para producir una unidad se necesitara lo siguiente:

CUADRO N°3

REQUERIMIENTO DE MATERIALES

MATERIALES

CANTIDAD POR UNIDAD

Mangos de madera o metélico

1

Botellas pléasticas

16 u. segun modelo

Hilo plastico

1.5 m para costura

clavos

1lu.

3.6 PROCESO PRODUCTIVO

El proceso productivo esta estructurado de manera que se pueda tener una mayor precision

en cada una de las actividades y asi poder evitar pérdida de tiempo y costos.

Se grafica de la siguiente manera:
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GRAFICA N° 4
PROCESO PRODUCTIVO
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Descripcion de la grafica del proceso productivo:
» Recepcion de materia prima: Se recibe las botellas de PET de los proveedores.

» Seleccion y lavado de materiales: Se selecciona las botellas por colores, modelos y

estado para posteriormente ser lavadas.
» Transporte de la materia prima al taller: Del area de seleccién se llevaran las

botellas al taller para su posterior procesamiento.
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Cortado y armado de las escobas: Se procesard a las botellas PET,;

primero con el cortado y armado, esto para un modelo de escoba y para otro modelo
se realizara la obtencidn del hilo plastico para el posterior armado y despuntado de
la escoba.

Control de calidad: Se realizara la inspeccion de que los productos terminados
estén sin fallas.

Etiquetado y empaquetado: Una vez realizada la inspeccién, se le coloca la
etiqueta adhiriéndola al mango, en la que se indican la direccion, teléfono, marca y
la razon social; luego se empaquetaran las escobas en lotes de 10 unidades cada
uno.

Transporte a almacén: Los paquetes de escobas se trasladan al almacén de
producto terminado.

Almacenamiento de productos terminados: Una vez etiquetados y empaquetados

los productos, se almacena, para su distribucion posterior.
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CAPITULO IV
PLAN DE ORGANIZACION - FUERZA DE TRABAJO

En este capitulo comentaremos sobre la organizacion empresarial y el equipo de trabajo. El
primero nos permite describir cdmo se constituira la empresa legalmente y definir la
filosofia de la misma. Por su parte, el desarrollo del equipo de trabajo permite mostrarnos

en manos de que personas estard nuestra empresa.

4.1 ASPECTOS LEGALES DE LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA
4.1.1 CONSTITUCION LEGAL

Para que la futura empresa pueda incorporase al mercado de manera legal, deberd cumplir
con una serie de obligaciones en las diferentes instituciones pablicas como: Fundempresa,
Servicio Nacional de Impuestos Internos, Fondo de Pensiones, Alcaldia Municipal, Caja

Nacional de Salud y Ministerio de Trabajo. (Ver Anexo VI).

La empresa se denominara “ESBOPLAS” la cual sera constituida como una empresa de
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.); donde la responsabilidad de los socios esta
limitada de acuerdo a los aportes hechos a la sociedad como cuotas de participacion. Este

tipo de sociedad es la mas adecuadas para nuestra empresa por ser pequefia.

Para su conformacion se requiere un acta de constitucion y estatutos, los cuales deben
presentarse previamente ante el Registro Tributario para su protocolizacién. En estos
documentos se identifica la empresa, su objeto, los socios, el capital aportado, la forma de
administracion, la representacion y otros aspectos exigidos por el Codigo de Comercio. De
esta manera la empresa se constituira como persona fisica con actividad empresarial, con el
nombre de “ESBOPLAS SRL”.

Seguidamente es necesario definir la filosofia de la empresa acorde al tamafio y actividades

que realiza la misma por ende comenzamos definiendo la misién, visién, objetivo:
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4.2 MISION
“Somos una empresa dedicada a la elaboracidn de escobas de botellas plésticas que sirvan
como un instrumento de limpieza para todas aquellas personas que tienen el habito de
mantener sus ambientes limpios, al mismo tiempo aportar a la conservacion y preservacion

del medio ambiente a través de la produccion de un articulo con material reciclado™.

4.3 VISION
Ser una empresa reconocida y aceptada en el mercado local por la produccion de escobas
de botellas PET, caracterizdndonos por ofrecer al mercado un producto ecoldgico,
duradero, de calidad y accesible para nuestros clientes alcanzando una rentabilidad
favorable para la empresa y ademéas de contribuir a la limpieza de la ciudad y la

preservacion del medio ambiente.

4.4 OBJETIVOS

4.4.1 OBJETIVO GENERAL
Proporcionar a la poblacién un instrumento de limpieza elaborado a base de botellas de
PET, el cual generen como resultado niveles de rentabilidad del 30% desde el primer afio
para asegurar el crecimiento y supervivencia del negocio, contribuyendo paralelamente a la

limpieza de nuestra sociedad.

4.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Desarrollar un producto, resultado del proceso de reciclado que vaya a satisfacer las
necesidades de nuestro mercado meta.
» Disminuir la incidencia de contaminacion debido al no procesamiento de botellas
de PET.
» Lograr que cada hogar tarijefio disponga de una escoba “ESBOPLAS SRL.”.
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4.5 ORGANIZACION Y FUERZA DE TRABAJO
Para la ejecuciéon de las operaciones productivas del negocio de producir escobas de
botellas de PET, consideramos que podemos incursionar con un plantel o fuerza de trabajo
de cuatro (4) personas; las mismas que cumpliran funciones especificas correspondientes a

los siguientes puestos:

CARGO PLAZAS
Gerente General 1
Encargado de Produccion. 1
Contador (eventual) 1
Operarios 2

Las unidades de trabajo (puesto) que consideramos necesarias para la ejecucion de las

diferentes actividades estaran estructuradas conforme al siguiente organigrama:
GRAFICA N°5

ORGANIGRAMA

GERENTE
GENERAL
ENCARGADO DE CONTADOR*
PRODUCCION
OPERARIO 1 OPERARIO 2

*Trabajador eventual.

Estas unidades deben contemplar la realizacion de funciones especificas, las mismas que se

detallan en el manual de funciones:
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4.6 MANUAL DE FUNCIONES DE LA EMPRESA
INTRODUCCION
El presente manual de funciones de la empresa manufacturera “ESBOPLAS SRL.”,
contiene la informacion detallada para su uso y practica en los distintos cargos; de acuerdo
a la estructura organizacional de la empresa.
OBJETIVO GENERAL
El objetivo del presente manual de funciones es definir las responsabilidades y funciones,
que permitan guiar al personal en el cumplimiento de sus deberes como parte integrante de

la empresa “ESBOPLAS SRL.” y de acuerdo a lo establecido por la gerencia general.

NOMBRE DE LA UNIDAD: GERENCIA GENERAL

NIVEL: EJECUTIVO

DEPENDENCIA: NINGUNA

EJERCE AUTORIDAD LINEAL SOBRE: ENCARGADO DE PRODUCCION Y
CONTADOR

FUNCIONES:

» Representar a la empresa ante cualquier instancia.

» Planificar, organizar, coordinar y controlar las operaciones de las areas que
conforman la empresa, asi mismo buscar nueva estrategias con el fin de que se
cumplan los objetivos de la empresa.

» Priorizar la asignacion de recursos y preparar el presupuesto general.

» Archivar y custodiar los comprobantes contables de manera cronoldgica con todos
los respaldos correspondientes y debidamente firmados.

» Mantener actualizado el inventario de los activos fijos de la empresa con la
documentacién de respaldo.

» Encargado de Comunicar, distribuir, comercializar y promocionar los productos.

REQUISITOS:

» Contar con un titulo en administracion de empresas.

» Tener conocimiento y experiencia suficiente para guiar y organizar a la empresa.

» Contar con la capacidad necesaria para la resolucion de problemas.

» Conocimientos en comercializacion y ventas.
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NOMBRE DE LA UNIDAD: CONTADOR (eventual)
NIVEL: OPERATIVO
DEPENDENCIA: GERENCIA GENERAL
EJERCE AUTORIDAD LINEAL SOBRE: NINGUNO
FUNCIONES:
» Elaborar y presentar la documentacion del personal de la empresa al ministerio de
trabajo de acuerdo a las disposiciones vigentes.
» Revisar los estados financieros, parar realizar la presentacion de los mismos ante las
instancias establecidas por las normativas vigentes.
» Preparar y presentar informes de manera oportuna y confiable a cerca de los estados
financieros para conocer la situacion econémica y financiera de la empresa.
» Elaborar planillas de sueldos y salarios, los informes de la diferentes unidades de
personal; y preparar las papeletas de pago.
» Ordenar cronoldgicamente todas las operaciones financieras (ingresos y gastos); asi
mismo llevar resumenes de las diferentes cuentas tanto en mayores como en

auxiliares de acuerdo a procedimientos de contabilidad vigentes.
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NOMBRE DE LA UNIDAD: ENCARGADO DE PRODUCCION
NIVEL: OPERATIVO
DEPENDENCIA: GERENCIA GENERAL
EJERCE AUTORIDAD LINEAL SOBRE: OPERARIOS
FUNCIONES:
» Realizar la planificacion y control de la produccion.
» Realizar estudios de los problemas existentes en el proceso productivo para poner
alternativas de solucion.
» Dirigir y controlar al personal que interviene en el proceso productivo de modo que
se cumplan las normas y reglamentos.
» Planificar y controlar la ejecucién del plan de produccion
» Realizar otras actividades o tareas a fines encomendadas por su superior inmediato.
» Cooperar a los operarios en las tareas a desarrollarse en el proceso productivo.
REQUISITOS:
» Ser mayor de edad.
» Tener experiencia en el area de produccion.
» Tener conocimientos en el manejo de maquinaria y con conocimiento del proceso

productivo a desarrollarse.
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NOMBRE DE LA UNIDAD: OPERARIOS
NIVEL: OPERATIVO
DEPENDENCIA: ENCARGADO DE PRODUCCION
EJERCE AUTORIDAD LINEAL SOBRE: NINGUNO
FUNCIONES:

» Seleccionar y limpiar las botellas plasticas

» Operar en forma adecuada la maquinaria y equipo controlando cada uno de los

procesos productivos.

» Cortar y armar las escobas.

» Etiquetar y empaquetar los productos terminados.
REQUISITOS:

» Ser mayor de edad

» Tener conocimientos minimos de electricidad y mecéanica
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CAPITULO V
PLAN FINANCIERO

El proposito fundamental de la elaboracion del plan financiero es determinar cuanto sera el
flujo de efectivo necesario para que la empresa pueda iniciar operaciones de produccion

ademas de demostrar la viabilidad econémica del emprendimiento.

5.1 CAPITAL SOCIAL

TABLAN°1
CAPITAL SOCIAL
SOCIOS APORTE EN BOLIVIANOS.
Socio 1 35000.-
Socio 2 35000.-
Socio 3 35000.-
TOTAL APORTES 105000.-
5.2 PLAN DE INVERSION
TABLA N° 2

PLAN DE INVERSION ANO 0

DETALLE INVERSION
Muebles y enseres 4000.-
Maquinaria 2000.-
Vehiculo 14000.-
Anticrético 42000.-
Total 62000.-

5.3 PLAN DE OFERTA
Nuestros potenciales clientes son personas que realicen actividades de limpieza, la mayoria
de ellos son amas de casa. Nuestro producto sera utilizado en hogares, lugares de trabajo,
etc., donde se requiera del producto como instrumento de limpieza.
Mediante datos obtenidos por el Instituto Nacional de Estadistica, del cual obtuvimos como

resultado lo siguiente:
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Segun proyecciones, el nro. de habitantes en la ciudad de Tarija en el 2012 es de

211018. De acuerdo a estos datos para estimar nuestro plan de oferta se dividira el nro. de
habitantes de la ciudad entre 5, esto ya que consideramos a cada hogar tarijefio como un
cliente, y segun el INE, el nro. promedio de miembros en una familia es de 5; obteniendo
como resultado 42204 familias, de las cuales pretendemos cubrir en el primer afio en un
12% (5064), posteriormente ir incrementando en un 2% de acuerdo a la tasa de crecimiento

poblacional familiar (segin INE).

De acuerdo a lo indicado anteriormente, se procede a la elaboracion del plan de oferta

proyectado a cinco anos.

TABLA N°3
PLAN DE OFERTA

) DEMANDA CUOTADE PLAN DE OFERTA

ANO (UNIDADES) MERCADO (UNIDADES)
1 42204 12% 5064
2 43048 14% 6027
3 43909 16% 7025
4 44787 18% 8062
5 45683 20% 9137

Durante el primer afio nuestra oferta es de 5064 unidades al afio, si lo calculamos

mensualmente da como resultado una produccidn mes de 422 y diaria de 21 unidades.

Se cuenta con la siguiente informacion:

Tomando en cuenta que los 365 dias del afio, no son en su totalidad dias laborales, es que
es necesario estimar la cantidad de dias habiles con los que se cuenta anualmente, para
planificar la produccion.

Para el afio 1 se tiene 250 dias, afio 2 un total de 248 dias, afio 3 se cuenta con 252 dias,
afio 4 se dispone de 251 y para el 5° afio se cuenta con 255 dias.

Adicionalmente se tiene datos sobre costo y tiempo de produccion por unidad, los cuales se

pueden observar en la siguiente tabla:
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TABLA N°4

DATOS ADICIONALES

DETALLE Bs. por unidad
Materiales directos Bs. 3 unidad
*Botellas Plésticas Bs. 1/Kilo
*Mango de Escoba Bs. 2
Horas de trabajo requeridas Bs. 1hr/u
Costo de tiempo regular Bs. 5,68/hra.

Costo de tiempo extra

Bs. 11,36/hra

Horas/dia

8 Horas

5.4 PRESUPUESTO DE COMPRA DE MATERIALES DIRECTOS

Para cubrir la produccion requerida, es necesario contar con los materiales directos los
cuales ascienden a una inversion, la cual se detalla en el siguiente cuadro:

TABLA N°5
PRESUPUESTO DE MATERIALES DIRECTOS
DETALLE Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Produccion requerida 5064 6027 7025 8062 9137
Precio unitario 3 3 3 3 3
Compras en Bs. 15193 18080 21076 24185 135891

5.5 PRESUPUESTO MANO DE OBRA DIRECTA
Con el fin de determinar la cantidad de mano de obra directa necesaria para la produccion,

se efectla un presupuesto de mano de obra directa, utilizando datos anteriormente

calculados.
TABLA N°6
PRESUPUESTO MANO DE OBRA DIRECTA

DETALLE Afol | Aflo2 | Ao 3 | Afio 4 | Afio 5
Produccion (unidades) 5064| 6027| 7025| 8062| 9137
Hra de produccién necesarias (Prod.*1 hra u.) 5064| 6027 7025| 8062| 9137
Dias habiles/afio 250 248 252 251 255
Hrs al afio por trabajador 2000| 1984| 2016| 2008| 2040
Trabajadores requeridos (Hrs de prod. nec/hrs afio trab.) 3 3 3 4 4
Nuevos trabajadores contratados 0 0 0 1 0
Despido de trabajadores 0 0 0 0 0
Costo tiempo Regular (hras prod. Nec *5,68Bs.) 28766 | 34232 39905| 45790| 51896
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5.6 PRESUPUESTO COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

En el siguiente cuadro se puntualiza los costos indirectos de fabricacion, necesarios llevar a

cabo la produccion, mas detalladamente se puede ver en anexos Nro. 7

TABLA N°7

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

CIE Afio 1 Afio 2
Fijo Variable Total Fijo Variable Total
Materiales indirectos 5000 5000 5000 5000
MOI 18000 18000 18000 18000
Impuestos 250 250 250 250
Seguros 500 500 500 500
Depreciacion 3450 3450 3450 3450
Energia eléctrica 420 600 1020 420 690 1110
Agua 252 480 732 252 385 637
Teléfono 252 252 252 252
Otros 300 300 350 350
Total CIF 28124 1380 29504 28124 1425 29549
Afio 3 Ao 4 Ao 5

Fijo Variable Total Fijo Variable Total Fijo Variable Total
5000 5000 5000 5000 5000 5000
18000 18000| 18000 18000| 18000 18000
250 250 250 250 250 250
500 500 500 500 500 500
3450 3450 3450 3450 3450 3450
420 750 1170 420 800 1220 420 800 1220
252 420 672 252 410 662 252 415 667
252 252 252 252 252 252
320 320 300 300 530 530
28124 1490| 29614| 28124 1510| 29634| 28124 1745| 29869
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5.7 CALCULO DEL COSTO UNITARIO DEL PRODUCTO

Para posteriormente calcular el precio de venta, es necesario primero estimar el costo

unitario de produccién, los cuales se observan en el siguiente cuadro.

TABLA N°8
COSTO UNITARIO DE PRODUCCION
Afo CF CVv CT |Cantidad producida| cfu cvu cut
1 52124 | 46940| 99064 5064| 10,29 9,27| 19,56
2 52124 | 55117| 107241 6027 8,65 9,15 17,79
3 52124 | 63721 | 115845 7025 7,42 9,07| 16,49
4 52124| 72606 | 124730 8062 6,47 9,01| 15,47
5 52124 | 82161| 134285 9137 5,70 8,99| 14,70

5.8 CALCULO DEL PRECIO DE VENTA
La determinacion del precio se realiza por medio de la combinacion de dos enfoques:

Segun costo mas margen de utilidad y segln la competencia

Calculo del Precio de Venta

Margen de utilidad 30%

IVA 0,1494

ITE 3%

TABLA N°9
CALCULO PRECIO DE VENTA
Ao C/U Bs. (C/U+(% utilidad*C/U)) | P/U con IVA (PV+(01494*pv)

1 19,56 25,43 29,23
2 17,79 23,13 26,59
3 16,49 21,44 24,64
4 15,47 20,11 23,12
5 14,70 19,11 21,96
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5.9 CALCULO DE INGRESOS PROYECTADOS

En el siguiente cuadro se plasman los resultados de calculos realizados para estimar el total

de ingresos por afio para nuestro proyecto.

Los célculos estan proyectados con un horizonte de tiempo de 5 afios.

TABLA N° 10
INGRESOS PROYECTADOS
Afo Cantidad Pu (con IVA) Ingresos (con IVA)
1 5064 29,23 148022,94
2 6027 26,59 160241,69
3 7025 24,64 173097,73
4 8062 23,12 186373,40
5 9137 21,96 200650,78
5.10 CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO
Qi= F Si= F
P-Cvu (1- cvu)
P
TABLA N°11
CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO
F= Costo fijo de Cvu= Costo variable | P= Precio de ventasin | Q=Unida S=Bs.
ANO Prod. Total unitario IVA des
1 48674 9,27 29,23 2439 71276,58
2 48674 9,15 26,59 2790 74193,86
3 48674 9,07 24,64 3126 77030,55
4 48674 9,01 23,12 3449 79737,28
5 48674 8,99 21,96 3753 82424,37
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5.11

FLUJO DE CAJA

La elaboracion del flujo de caja nos permitird apreciar la liquidez que tiene la empresa.

El capital de trabajo durante el primer afio es de 43000 Bs., a partir del segundo afio equivale a seis

meses de costo de operaciones desembolsable.

TABLA N°12

FLUJO DE CAJA

DETALLE Afo0 | Afol Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos 148022,94 | 160241,69 | 173097,73 | 186373,40 | 200650,78
Egresos
Costos Variables -46939,69 | -55117,03 | -63720,88 | -72605,56 | -82160,63
Costos Fijos -48674 -48674 -48674 -48674 -48674
Vehiculo -2800 -2800 -2800 -2800 -2800
Maquinaria -250 -250 -250 -250 -250
Muebles y enseres -400 -400 -400 -400 -400
Utilidad antes de impuestos 48959,26 | 53000,66| 57252,86| 61643,84| 66366,15
Impuestos -12239,81| -13250,17 | -14313,21 | -15410,96 | -16591,54
Utilidad neta 36719,44| 39750,50| 42939,64| 46232,88| 49774,61
Dep. Vehiculo 2800 2800 2800 2800 2800
Dep. Maquinaria 250 250 250 250 250
Dep. Muebles y enseres 400 400 400 400 400
Vehiculo -14000
Maquinaria -2000
Muebles y enseres -4000
Anticrético -42000
Capital de trabajo -43000| -4088,67| -4301,93| -444234| -4777,54|-60610,47
Valor de deshecho 2750
Flujo de caja -105000| 36080,77| 38898,57| 41947,30| 44905,34|116585,08
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5.12

ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO PROYECTADO

En el estado de resultados resumimos los ingresos y gastos que presenta la empresa

anualmente durante cinco afos.

TABLA N°13

ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS | Aol Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas 148022,94 | 160241,69| 173097,73| 186373,40| 200650,78
(-) Costo de Productos vendidos| 73463,69| 81861,03| 90594,88| 99609,56| 109174,63
Utilidad bruta 74559,26 | 78380,66| 82502,86| 86763,84| 91476,15
(-)Gastos de Operacién

Gastos de venta 1600 1380 1250 1120 1110
Gastos administrativos 24000 24000 24000 24000 24000
Utilidad en operaciones 48959,26| 53000,66| 57252,86| 61643,84| 66366,15
Utilidad antes de Impuestos 48959,26| 53000,66| 57252,86| 61643,84| 66366,15
(-) Impuestos 12239,81| 13250,17| 14313,21| 15410,96| 16591,54
Utilidad neta 36719,44| 39750,50| 42939,64| 46232,88| 4977461
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5.13 BALANCE DE APERTURA

En el balance de apertura indicamos la situacion financiera del negocio al momento de

iniciar con la actividad productiva de la empresa.

EMPRESA " ESBOPLAS SRL.”
BALANCE DE APERTURA
Practicado al 1 de Enero 2014

(En Bolivianos)

Activo Pasivo
Activo Corriente

Caja 43000.- 43000.-

Activo fijo tangible

Vehiculo 14000.- Patrimonio
Maquinaria 2000.- Socio 1
Muebles y enseres 4000.- Socio 2
Anticrético 42000.- 62000.- Socio 3
TOTAL ACTIVO 105000.-

5.14 CALCULO DE RATIOS FINANCIEROS

Se procede al calculo de los ratios financieros con la finalidad de contar con informacion

sobre la economia y marcha de la empresa.

5.14.1 RATIOS DE LIQUIDEZ

Los resultados del calculo de este ratio muestra la solvencia financiera de la

empresa, especialmente en caso de que exista un préstamo de dinero de por medio

para el funcionamiento de la empresa.

Razodn circulante

, . AC
Razoén Circulante = e

43000
0

Razon Circulante =

= 43000 veces
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Prueba acida

AC—Inv.
PC

Prueba Acida =

43000—-0

Prueba Acida = —, = 43000 veces

Ambos ratios dieron resultados altos, debido a que la empresa no cuenta con financiamiento

externo.

5.14.2 RATIOS DE RENTABILIDAD O EFICIENCIA
Utilizaremos los ratios de rentabilidad para juzgar cuan eficiente resulta ser nuestra

empresa en el uso de sus activos.

Rendimiento sobre activos totales

Ingreso Neto
Activos Totales

ROA =

ROA = 14—8022.94:1 41
105000

Este ratio demuestra que la empresa estaria utilizando su capacidad total.

Margen de beneficio neto

BAIl-Impuestos
- T T=0h

Margen de beneficio neto=
Ventas

Margen de beneficio neto= 48959.26-1223981 , 100 = 24.81%
148022.94

Este calculo nos muestra la proporcién de las ventas que terminan siendo beneficio

para nuestra empresa en este caso el 24.81%.
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5.15 CALCULO DE VAN

Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Flujo de caja -105000| 36080,77| 38898,57| 41947,30| 44905,34 116585,08
DETALLE Ano 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5

Flujo de caja actualizado -105000 | 33407,19 | 33347,74|33297,77 | 33005,43 79336,15

-71592,81 | -38245,07 | -4947,30 | 28058,13 107394,28

Flujo de caja act. Acumulado

VAN= 59210,56 Bs.

Periodo de recuperacion

4947.30
33297.77

Periodo de recuperacion = 3 + =3.14 afios

Una vez realizado el célculo del valor actual neto, que este resulto positivo, que
como consecuencia significa que el proyecto es viable y que el periodo de

recuperacion de nuestra inversion es de tres afios aproximadamente.

5.16 CALCULO DEL TIR
TIR= 25%
Por cada unidad invertida en el proyecto, se obtiene un 25% de utilidad bruta. El resultado

de la Tasa Interna de Retorno al igual que el VAN demuestran la viabilidad financiera del

proyecto.
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