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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocio para la comercializacién de botas de caucho para
seguridad industrial de Plasticaucho Industrial S. A. tiene como objetivo

principal la introduccién al mercado y la distribucion a nivel nacional

Como los canales de distribucion durante mas de 80 afios han sido
siempre los tradicionales, vamos a desarrollar un nuevo canal, al cual

llamaremos “Franquiciados de la construccion”.

En el pais, el grupo objetivo que hemos escogido es el mercado de la
construccion en general, para la dotacién de este implemento de seguridad
industrial aprovechando la normativa de ley, aprobada en el Registro Oficial
N° 196 sobre la implementacion del Sistema Nacional de Gestién de
Prevencion de Riesgos Laborales (SGP)”, que prioriza la seguridad fisica de
todo colaborador con la dotacién de materiales de seguridad industrial como

las botas de caucho con punta de acero.

Nuestro giro de negocio no es el consumidor final sino mas bien el
canal para llegar hasta ellos, y para efecto de este proyecto seleccionamos

los franquiciado de la cadena Disensa como medio para alcanzar al usuario.

Consideramos como un factor de éxito de este plan la calidad del
producto, el precio competitivo, el poco posicionamiento de una marca en
este segmento de mercado, la distribucion numeérica de los puntos
franquiciados a lo largo y ancho del pais y nuestra fortaleza como

organizacion lideres en la comercializacién de calzado en Ecuador.

El proyecto se ha elaborado con una proyeccion de cinco aflos como
base, con una tasa de crecimiento del 20% anual en clientes captados e

ingresos, la forma de financiacion es 100% interna, es decir destinaremos
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recursos propios de la organizacion para obtener una tasa de descuento

mas competitiva.

Se proyecta una tasa interna de retorno del 76%, es decir se cubre
ampliamente cualquier interés bancario o rendimiento de accionistas,
ademas contamos con flujos de caja positivos o dinero liquido para cubrir
pagos y en aumento desde el primer afio, con un margen neto en el primer
afio del 8%, en el segundo afio del 15%, en el tercero, 21% y a partir del
cuarto afio del 28% al final de la operacién, en otras palabras cada afio se
tendria una ganancia adicional después de cubrir todas las obligaciones por

pagar.

La inversion inicial estimada es de $22.100, con la cual obtenemos a
un valor actual una ganancia conocida como valor actual neto de $79.345, lo
que se interpreta como el dinero ganado liquido después de devolver la

inversion.

En general se proyecta un negocio rentable, con crecimiento, que
ademas se alinea al cumplimiento de normativas de ley, que genera

beneficios a usuarios, accionistas y los puntos de distribucién.

Palabras Claves

Canales: formas o medios de tipos de negocios por el cual la empresa llega

hasta el consumidor final del producto

Franquiciados: negocios establecidos bajo normativas y reglas generales

con un mismo enfoque comercial, iguales en forma y estructura.

Segmento: una porcion de mercado o clientes especificos a los cuales se

estima satisfacer con el producto
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Comercializacién: gestion de buscar, captar y entregar un producto

terminado a clientes después de un periodo establecido de tiempo

Flujos: resultado de dinero disponible que se utiliza para realizar pagos en

un periodo determinado de tiempo

Rentable: beneficio final que se obtiene con incremento en ddlares sobre un

valor invertido.
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ABSTRACT

The Business plan for the commercialization of rubber boots for
industrial security of Plasticaucho Industrial S.A. has as its main objective the

introduction and distribution of the product throughout the country.

Since the distribution channels have been the same for more than 80
years, we will develop a new channel which we will call “Construction

Franchisees”.

In the country, the target group we have chosen is the construction
market in general, for the endowment of this industrial security implement,
taking advantage taking advantage of the rules of law, approved in the
Official Gazette No. 196 on the Implementation of the National Management
System of Occupational Risk Prevention (SGP) ", which prioritizes the
physical safety of any employee with the provision of materials such as
industrial safety rubber boots with steel toe.

Our line of business is not the final consumer, but the channel to get to
them, and for this we have chosen DISENSA chain as the means to reach

the final user.

We consider as a success factor: the quality of the product, the
competitive price, the little positioning of a make in this market segment, the
numeric distribution of the franchisees points of sale throughout the country
and our strength as leader organization in the footwear commercialization in

Ecuador.

The project was elaborated with a five years projection as base, with
an annual growth rate of 20% in income and new clients. Finance is 100%
internal, meaning we will allocate organization's own resources to obtain a

more competitive discount rate.
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With a projected internal rate of return of 76%, any bank interest or
return on shareholders is covered. Also, we have positive cash flows
(increasing from the first year) to cover payments, with a net margin in the
first year of 8%, the second year 15%, third year 21% and since the fourth
year 28% to the end of the operation. In other words, each year there will be
a profit after covering all expenses and obligations.

The initial estimated investment is $22,100, with which we will obtain a
profit known as net actual value of $79,345, which is interpreted as the cash

obtained after investment return.

In general, we project a profitable business, with growth, which on top
accomplishes law regulations, which benefits the users, shareholders and

distribution points.

Key Words

CHANNELS: Types of businesses through which the company reaches the

final consumer of the product.

FRANCHISEES: Established businesses under general norms and rules with

a similar commercial focus, identical in form and structure.

SEGMENT: a portion of the market or specific clients to which we expect to

satisfy with the product.

COMMERCIALIZATION: task of seek, catch and deliver a finished product to

clients after a determined span of time.
FLOW: available money used for payments in a determined period of time.

PROFIT: Final benefit obtained with the surplus of dollars over an initial

invested value.
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INTRODUCCION

La comercializacion de zapatos Venus en Ecuador lleva mas de 80
afios, su forma de trabajo es claramente evidenciable y obedece al mismo
patron desde 1930, este proceso ha llevado a marcar claramente tres tipos
de canales de distribucion, para llevar el producto hacia el consumidor, el
canal detallistas (tiendas de calzado donde su principal giro de negocio es
vender al detalle), el canal mayorista (tiendas de calzado donde su principal
giro de negocio es vender al por mayor) y el canal grandes superficies

(cadenas y supermercados a nivel nacional).

La propuesta de este plan de negocio esta dirigida a capitalizar las
oportunidades que nacen en el mercado por necesidades aun no satisfechas
como la creciente demanda de implementos de seguridad industrial, la
misma que a través de nuevos productos, nuevos canales de distribucion y

nuevos tipos de clientes podran ser cubiertas.

En el mercado actual existen tipos de negocios que no son clientes
atendidos por la organizacién como son las ferreterias y franquiciados de la
construccion, donde existen altas probabilidades de colocar un portafolio de
botas de seguridad industrial, dado el giro de consumidores que atienden.

La poblacion crece, somos 15,5 millones de habitantes, la canasta
basica subid y se ubicé en $601,60 mientras que el ingreso familiar es de
$593,60 segun el ltimo reporte de indices de Precio al Consumidor (IPC), el
salario basico unificado es $340, es decir estos pequefios indicadores nos
seflalan que esta cambiando el estilo de vida de una cantidad importante de
habitantes, si ademas consideremos la modernizacion de las carreteras y
vias, asi como también el Plan Nacional del Buen Vivir, de donde se rescata
el impulso al trabajo nacional dentro del sector productivo como el calzado,

el cual tiene un salvaguarda $9 por producto y un arancel del 30% en
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importaciones, es claro que tenemos una oportunidad de mejorar para ser

una organizacién mas rentable.

El 15 de enero del 2014 el gobierno nacional realizé una declaracion,
la cual fue publicada por diario El Universo que dice “Todos los
empleadores del sector publico y privado tendran que implementar desde el
1 de febrero préximo el Sistema Nacional de Gestion de Prevencion de
Riesgos Laborales que serd auditado por el Ministerio de Relaciones

Laborales”.

Este hecho origina la oportunidad de cumplir con las disposiciones del
gobierno y aprovechar para desarrollar nuevos productos y tipos de clientes
gue aporten y sean un apoyo para poder cumplir esta normativa.

En el pais existen 504 puntos franquiciados de la construccion bajo el
nombre comercial de “Disensa”, el cual sera nuestro mercado objetivo como
estrategia para poder alcanzar un grupo de potenciales clientes los cuales

no atendemos al momento.
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DESCRIPCION DEL PROYECTO

Este proyecto propone incrementar las ventas de las botas de caucho
para seguridad industrial a través de estrategias encaminadas a lograr
posicionar nuestro producto y marca en el sector de la construccion, estos
productos tradicionalmente se han comercializado en ferreterias y

autoservicios especializados en este sector.

Nuestra propuesta es comercializarlo a través de una cadena
especializada en la construccion como lo son los franquiciados Disensa, sin
lugar a duda este es un nicho de mercado potencial, el mismo que no ha

sido explotado por nosotros.

El plan de negocios para comercializar las botas de caucho para
seguridad industrial de la empresa Plasticaucho Industrial S. A., pretende
introducir este producto a través de un nuevo canal de distribucion, los
“Franquiciados de la construccion”, asi, por este medio llegar a

consumidores que habitualmente se proveen en estos establecimientos.

De una breve investigacion realizada por Plasticaucho Industrial S. A.
sobre los lugares usuales de compra de botas, se puede indicar que existen
consumidores que adquieren estos productos en las ferreterias y/o

franquiciados de la construccién.
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JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Con la creacion del Sistema Nacional de Gestion y Prevencion de
Riesgos Laborales mediante un convenio publicado en el Segundo
Suplemento del Registro Oficial N° 196 del jueves 06 de marzo del 2014 se

genera la obligatoriedad de cumplir con las disposiciones aqui dadas.

Dentro del mismo encontramos el acuerdo entre el Ministerio de
Relaciones Laborales y El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social de
“‘Expedir el instructivo para la implementacion del Sistema Nacional de

Gestion de Prevencidn de Riesgos Laborales (SGP)”.

El Art. 1* del acuerdo dice “Todo empleador, de los sectores publico y
privado, para efecto de la gestion de la prevencidn, identificacion, medicion,
evaluacion y control de los riesgos del trabajo, implementar4 de forma
obligatoria el Sistema Nacional de Gestion de Prevencién de Riesgos
Laborales (SGP), de propiedad del Instituto Ecuatoriano de Seguridad

Social, que sera auditado por el Ministerio de Relaciones Laborales”.

Los plazos para cumplir con este proceso terminan después de 90
dias de su publicacién oficial, es decir que a partir del segundo semestre del
presente afio entraria en vigencia el control y auditorias para el cumplimiento

de dicho reglamento.

La comercializacion de los productos se los realiza de forma
tradicional a través del canal detallista, mayorista y cadenas de
supermercados, de donde, en el canal detallista los puntos de ventas son
tiendas de calzado tradicional, bazares, tiendas de abarrotes, puntos de

ventas informal (mercados) y ferreterias.

Dentro del canal detallista existen mas de 1500 clientes de los cuales

el 55% son puntos de ventas en general, es decir dentro de ellos estan
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puntos que comercializan calzado como parte de su negocio aunque no
como foco principal, el otro 44% de clientes son locales de calzado en
general y menos del 1% de los clientes de esta base son ferreterias y/o

franquiciados de la construccion.

Con este proyecto se busca satisfacer las necesidades de los
consumidores que demandan las botas de caucho para seguridad industrial

en ferreterias y/o franquiciados de la construccion.

La facilidad de encontrar la mayoria de materiales, herramientas y/o
recursos en un mismo punto de ventas permitira fidelizar a los consumidores

generando ademas reconocimiento y recordacion de marca.

Las botas de caucho para seguridad industrial de Plasticaucho
Industrial S.A., actualmente no poseen presencia ni reconocimiento en el

marcado, asi como tampoco tienen una recordacion de marca posicionada
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

De los 504 franquiciados de la construccién bajo la figura comercial
conocida como Disensa estos son los que al momento de nuestro estudio
constan, nuestra meta para el 2015 es captar el 30% de este mercado v el

potencial de estos clientes existentes,

Objetivos Especificos

Estudiar las necesidades de los franquiciados de la construccion en
cuanto a formas y consumo de botas de caucho para seguridad industrial en

el segundo semestre del 2014

Con la implementacibn de este plan se proyecta obtener un
crecimiento anual en ventas del 5% sobre la facturacién en délares respecto

del afio anterior en la linea de productos de plastico.

También se espera ampliar la disponibilidad de botas de caucho para
seguridad industrial a nivel nacional, incrementar las ventas y optimizar

recursos de parte de la empresa Plasticaucho Industrial S. A.
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CAPITULO |

SEGMENTACION

Mercado Meta

Hoy en dia, el mercado para las botas en general es muy amplio y
sigue creciendo, pues no solo se las usa en el marcado tradicional como lo
era el agricola, el cual captaba la mayor participacién sino que también
ahora por las nuevas politicas de gobierno con respecto a seguridad
industrial se ha ampliado hasta el sector de la construccion, donde se
vislumbra un mercado atractivo para este producto “botas caucho de

seguridad industrial “.

Dentro de la segmentacion que se ha definido para este producto que
el mercado objetivo son los usuarios de botas de seguridad industrial, pero al
no realizar ventas de manera directa a usuarios finales el mercado meta se
definiria como el canal que comercializa botas de caucho para seguridad
industrial a nivel nacional en Ecuador, en este caso al canal al cual nos
referimos son los franquiciados de la construccion Disensa, los mismos que
por encontrarse estratégicamente distribuidos con sus 504 puntos de ventas
a lo largo y ancho del pais son una buena vitrina para nuestro producto tanto
para exhibicion y cobertura horizontal. Los franquiciados Disensa tiene una
facturacion considerable no solo en los productos corps que tienen que ver
con su giro de negocio sino también con los productos complementarios
para seguridad industrial, lo que los hace atractivos para que nosotros
gueramos exhibir ahi nuestras marcas y asi generar ventas de nuestros
productos lo que se reflejaria como un valor incremental en el crecimiento de

nuestra facturacion.
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Macro Segmentacion.

Nos dirigimos al mercado de la construccion, el cual esta en
crecimiento constante los Ultimos afios por la demanda de obras, ademas
son quienes por ley en todo el pais en cualquier clases de obra deben acatar
las disposiciones dadas acerca de la nueva ley del Registro oficial # 196, la
cual hace referencia a las prendas de proteccion para todas las personas
que trabajan con ciertos riesgos laborales y en nuestro caso lo que nos

atafie son las botas de caucho para seguridad industrial.

En nuestro caso ofrecemos las botas de caucho que en general han
evolucionado, ya no son las mismas que hace afios atras pues se
comercializan botas con mayor agarre, mayor durabilidad, mas resistentes

entre otros beneficios tal es el caso de nuestra bota de caucho.
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Matriz de Segmentacién por canal

COMPRADORES
In ustria

Nitrilo
Componetes frigorificos

Puntade Acero

llustracion 1 - Matriz de Segmentacion

Compradores: Pueden ser ferretes7rias, industrias, estado, aunque los
puntos de venta que nos interesa son los franquiciados Disensa

Tecnologia: Los principales componentes de la bota de caucho son nitrilo,
componentes frigorificos, punta de acero.

Funciones: Desarrollamos botas de caucho para seguridad industrial,
botas agricolas con materiales relacionados.

Micro segmentacion

Seleccionamos a los franquiciados Disensa quienes tienen en su portafolio
de productos todo lo que tiene que ver con el mercado de la construccion,
entonces por qué no contar con un plus de productos complementarios que
le permitan ofrecer mayores opciones de venta, y a sus consumidores poder
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encontrar todo en un mismo lugar con el fin de no perder recursos ni

tiempo.

Para las botas de caucho para seguridad industrial se ha

seleccionado el segmento objetivo.

+« Alcance Nacional « Ferreterias

) « Agroindustriales
* Alcance Regional - Franquiciados de
la construccion

EEOGRAF'C DEMOGRAFICZ

» Cadenas
especializadas

+ Negocios
independientes

* Negocios de + Nivel Alto
temporada
+ Nivel Medio
+ Negocios
permanetes

PSICOGRAFICAS

ECONOMICA

llustracién 2 - Micro Segmentacién

Conductual: Negocios independientes, hemos escogido esta clase
basicamente por las grandes negociaciones y ofertas de descuento que se
deben realizar en las cadenas especializadas, mientras como negocios
independientes pueden ser ferreterias y pequefios negocios. Por eso nos
estamos direccionados al consumidor final y seleccionamos a los
franquiciados de la construccién por la importante red de puntos de ventas

gue tiene a nivel nacional.

Geografica: Alcance nacional.- una vez mas hacemos referencia a los

negocios franquiciados de la construccién pues estan estratégicamente
ubicada a lo largo y ancho del pais, vamos a empezar con pruebas en las
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ciudades principales para observar los comportamientos del consumidor con

respecto a nuestro producto

Psicogréaficas: Negocios permanentes.- este es el caso de los
franquiciados Disensa pues la construccion se da de manera constante todo
los dias del afio, aunque hay que considerar que por temporada invernal
tiende a bajar un poco, sin embargo se sigue vendiendo; obviamente

siempre habra una posibilidad latente de que nuestro producto rote.

Socio econdmico: Los puntos de ventas de los franquiciaos Disensa
para vender las botas de caucho para seguridad industrial son de nivel
medio alto y alto. Pues estos puntos de ventas deben de estar en este
segmento porque es necesario tener una inversioén considerable para poseer

esta franquicia.

Cabe recalcar que ellos a su vez pueden vender al detal siendo su
clientes de nivel socio econémico bajo, creemos que es aqui donde radica
el mayor potencial de consumidores para nuestro producto, justamente por
el tipo de actividades en la que estan involucradas las personas que se

encuentran en este segmento socio econdémico.

Perfil del consumidor

El consumidor que se ajusta a nuestro perfil es el que se detalla a

continuacion:

e Franquiciados de la construccion, operan bajo el nombre comercial
“Disensa”
e Comercializacion de forma directa a negocios independientes

¢ Que estén direccionados al nivel socioeconémico alto y medio alto
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¢ Que sean negocios establecidos, con estabilidad y reconocimiento en
el mercado.

¢ Que les interese incrementar su portafolio de productos para ofrecer
mayor gama de variedad a sus consumidores.

A través de esta seleccion se espera poder brindar el producto al usuario
final.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE MERCADO

Analisis PEST

«POLITICAS ARANCELARIAS DEL PAIS

«LEY DE DEFENSA Y PROTECCION AL CONSUMIDOR
*PROYECTO OBRA SOCIAL RESPONSABLE
*PROYECTO RESPONSABILIDAD AMBIENTAL

FACTORES POLITICOS

«INESTABILIDAD ECONOMICA DEL PAIS CAMBIO EN GOBIERNOS
= SECCIONALES

FACTORES ECONOMICOS *CRECIMIENTO DEL SUB-EMPLEO

«CICLO ECONOMICO AGRICOLA INESTABLE

«AUMENTO CANASTA FAMILIAR Y SUELDO BASICO

«ENVEJIECIMIENTO DE LA POBLACION (SEGUN INEC)
«DEMANDA DE JUBILADOS Y CRECIMIENTO LENTO DE LA POBLACION
FACTORES SOCIALES ECONOMICAMENTE ACTIVA DE JOVEN EDAD

*NUEVOS ESTILOS DE VIDA Y COMPORTAMIENTOS DE COMPRA POR
AUMENTO DE LA INSEGURIDAD

*NUEVAS TECNOLOGIAS (MODA EN JOVENES)
*CRECIMIENTO DE REDES SOCIALES

FACTORES TECNOLOGICOS *ACCESO A INTERNET EN LOS CENTROS EDUCATIVOS

llustracion 3 - Analisis Pest

Entorno Politico

Las politicas arancelarios declaradas en este gobierno en el 2010,

han contribuido de forma positiva al desarrollo de la produccién de calzado

puesto que el importar tiene un costo mas elevado por el arancel mixto

impuesto al calzado con un 10% de ad valoren de impuesto adicional y el

pago de $6 de especifico por cada par de calzado importado, para la

produccion nacional se abre la oportunidad de ofrecer productos de calidad a
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buen precio para satisfacer la demanda local, nuestra propuesta es producir
en el pais y aprovechar este impulso del gobierno para diferenciarnos por

productos de calidad a un buen costo.

La ley orgénica de defensa y proteccién al consumidor tiene como
objetivo mantener las buenas practicas comerciales en la relacion de
proveedor y consumidores a través del servicio de asesoria y resolucion de
conflictos por medios extrajudiciales, esta ley respalda nuestros atributos
hacia el consumidor enmarcados en la calidad y comunicacion correcta
sobre los beneficios y compuesto de nuestras botas, lo que ademas se
convierte en una barrera de entrada para aquellos productos que no

cumplen con todas las especificaciones de un producto.

La estabilidad en el gobierno se convierte en un beneficio inherente
para nuestro producto, ya que con el cambio en la matriz productiva somos
beneficiarios al producir localmente y exportar calzado apoyando a la
inclinacion de la balanza comercial, aunque para el 2015 se debe tomar en
cuenta que las ultimas elecciones seccionales no han beneficiado al
oficialismo sino mas bien al contrario, segun fuentes del CNE el partido de
gobierno “Alianza Pais” obtuvo las siguientes participaciones en las
elecciones de febrero del 2014, el 50.3% de las prefecturas, el 38.7% de las
alcaldias y 37.5% de los concejales a nivel nacional, que difieren de las
elecciones de asambleistas durante el 2013, esta qued6 conformada por un
73% (100) curules del partido Oficialista. CREO aparece como la segunda
nueva fuerza politica con un 8% (11) de Asambleistas, estos resultados nos
invitan a estar pendientes de las acciones de los gobiernos seccionales
sobre proyectos sociales, econdémicos y politicos que pudieran afectar de
manera directa o indirecta la comercializacién de nuestro producto hacia el

consumidor final

El proyecto de obra social responsable que basicamente viene dado
por la ley de responsabilidad ambiental, cumplimiento de normas y leyes

sociales que se debe cumplir en todas las empresas nos permite como
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organizacion sobresalir en la industria al tener experiencia con el tratamiento
de material reciclado en cuanto a la materia de uno de los componentes de
la bota de plastico para seguridad industrial que basicamente es el P.V. C.,
de esta manera contribuir con parte de los objetivos de esta ley, sin embargo
la certificacibn ambiental que deben obtener las empresas se ha convertido
en un proceso lento de cumplir, asi como la certificacion de cumplimiento a
RTE INEN sobre el etiquetado de productos, entre otros, nos lleva a estar
siempre en constantes auditorias y estar pendientes de nuestra
competencia, afectando asi el desarrollo agil del lanzamiento de nuevos

productos al mercado.

Aungue el pais ha conseguido que se renueven hasta finales de este
afo las preferencias arancelarias con la union europea de acuerdo al BCE
de enero a abril del presente afio el pais ha exportado el 43.8% de sus
productos con Estados Unidos, pais con quien no tenemos un TLC, o un
acuerdo a largo plazo, si bien es cierto tenemos acuerdos con China, Paises
de Europay el resto de América, las relaciones comerciales con EE.UU., son
de suma importancia para la balanza comercial en cuanto a exportaciones
totales se refiere, ahora bien, en materia de calzado, los tratados de
preferencias arancelarias y libre comercio con paises vecinos son un riesgo
por la entrada de productos de buena calidad a un bajo costo y que, en
algunos casos ingresan como compuestos y materias primas para terminar
de ser elaborados en el pais, estas acciones son una amenaza para el
desarrollo de nuestro producto, sin embargo debemos estudiarlas para estar

prevenidos ante posibles reacciones de la competencia formal o informal.

Contexto Econémico

Una vez iniciado el nuevo periodo de Gobierno, las politicas

economicas no identifica los limites de un modelo economico y social
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centrado en el activismo estatal y su constante demanda de recursos para
atender la inversion publica y el gasto social, esta incertidumbre ocasiona
gue el mandante busque alternativas para nivelar el presupuesto de sus
planes, una de las afectaciones que tenemos como organizacion es al nivel
de la cadena de distribucion, puesto que en algunos casos la declaracién de
impuestos, controles aduaneros, autorizaciones y permisos de
funcionamiento generan resistencia a la compra de productos por temas de

facturacion dentro del ano fiscal.

La Clase media en Ecuador y en los paises de la region crece, lo que
permite un desarrollo mucho mas autonomo, que no dependa tanto del
comercio internacional, sino de los recursos internos y del propio crecimiento
econdmico, este factor es positivo para los intereses nacionales de
productores locales como nosotros porque tenemos el apoyo del gobierno en
cuanto a desarrollo, investigacion y financiamiento, lo que nos permite ser
mas eficientes en nuestros costos con productos de alta calidad. Se debe
favorecer el desarrollo de las empresas pequefias y medianas por la funcion
social que estas cumplen en generacion de empleo y redistribucién de la
riqgueza, este es uno de los focos de activacion del gobierno, pero para
nosotros es una amenaza latente porque el apoyo del gobierno a estas
industrias potencia la competencia y el lanzamiento de nuevos productos en
el marcado. Debemos estar atentos al desarrollo de estas empresas para

planificar como hacerles frente y capitalizar las oportunidades de vender.

De acuerdo a los datos del BCE tenemos algunos indicadores
econdémicos que pueden afectar al posicionamiento de nuestro producto
como la poblacion econémica activa PEA que se ubico al cierre del 2013 en
4.7% de donde la ocupaciéon plena fue del 51.5%, un 0.6% menos que el
2012 y subempleo crecio al 43.3% de un 39.8% del afio anterior, la
afectacion sobre este indicador es latente porque la poblacion ubicada en el

subempleo son potenciales usuarios de nuestro producto al estar
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direccionados a sectores laborales informales y como ha crecido la cantidad
de personas en este rango nos puede limitar en la proyeccion de ventas.

La economia del pais estda sujeta a las decisiones politicas del
gobierno, la dolarizaciébn continuara durante el tiempo que se maneje
adecuadamente el déficit de la cuenta corriente nacional, se debe esperar
qgue el sector financiero siga teniendo muchos controles y limitaciones para
desarrollar sus actividades. Se limita el cobro de muchos servicios por lo que
varios clientes pequefios ya no son rentables para la banca, estos factores
pueden afectar el desarrollo de nuestro producto puesto que estamos

confiando en una estabilidad econdémica que se puede ver vulnerada.

El Censo del 2010 revela que el 95,8 % de las ventas a nivel nacional
se concentra en el grupo de establecimientos de mayores ventas. De este
grupo, integrado por 51.113 empresas o0 comercios dedicado a esta
actividad, apenas 10% (5.111 establecimientos) concentra el 90% de las
ventas, esto genera un alto riesgo en la distribucion numérica de muestro
producto que puede afectar directamente a la planificacibn de ventas y

consecucién de los objetivos

Se fortalece més el control sobre entidades financieras asociadas
como son las Cooperativas con la creacion de organismos de control como
la Superintendencia de Economia Popular Solidaria, si bien es cierto este
control permite un mejor desarrollo de la economia media pero a la vez
también limita nuevos créditos y renovacion por valores mas altos afectando
asi a la poblacion rural que se beneficia de los créditos directos de estas
cooperativas, muchos de estos beneficiarios inyecta economia en el

mercado que puede afectar el consumo de nuestros productos

Ecuador ve a China como un socio importante de largo plazo lo que
podria afectarnos en cuanto a importacién de productos terminados o como

materia prima, actualmente tenemos ya en el pais mano de obra nacional de
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empresas chinas que comercializan calzado y por diferencia en costos
pueden ofrecer productos baratos que afectan a nuestros interés en la

captacion de mercado.

Factores Sociales

La poblacion crece, en la actualidad, la poblacién es de 15,5 millones
de habitantes, la canasta basica subi6 y se ubico en $601,60 mientras que el
ingreso familiar es de $593,60. Segun el ultimo reporte de indices de Precio
al Consumidor (IPC), el salario basico unificado es $340, es decir, estos
pequefios indicadores nos sefialan que estd cambiando el estilo de vida de
una cantidad importante de habitantes, asi como la modernizacion de las
carreteras y vias, de mantenerse esta tendencia tendriamos una poblacién
mas consiente de la necesidad de utilizar nuestros productos para sus
actividades laborales permitiéndonos crear una campafia al consumidor con

altos indices de retorno.

De estos factores debemos aprovechar que no ingresan muchos
productos de forma directa al pais. De acuerdo a los datos del Banco Central
del Ecuador, las importaciones en el primer trimestre del 2014 han
disminuido en un 2.3% y en los bienes de consumo donde pueden estar
ubicados calzado, la reduccion es del 5.7%, de la misma manera, en
materias primas la disminucion es del 7.5%, estos indicadores se presentan
positivos para nuestro proyecto puesto que incrementa las barreras de

entrada de nuevos consumidores a corto plazo.

El 15 de enero del 2014 el gobierno nacional realizé una declaracion
publicada en el diario El Universo que dice “Todos los empleadores del
sector publico y privado tendran que implementar desde el 1 de febrero

proximo el Sistema Nacional de Gestion de Prevencidon de Riesgos
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Laborales que sera auditado por el Ministerio de Relaciones Laborales”, este
acuerdo nos permite ser parte fundamental del cumplimiento de la ley en las
empresas medianas y pequefias en su mayoria al ofrecer un producto que

cumple con las especificaciones técnicas

Ecuador, uno de los paises mas densamente poblados de América
Latina, tiene como promedio de hijos por mujer un ratio de 2,5 pero la cifra
varia segun el nivel de instruccién. En los estratos mas bajos y menos
educados, el promedio de hijos sigue siendo entre 5y 6, el crecimiento de la
edad juvenil es inferior al crecimiento de jubilados o personas adultas de la
tercera edad segun los datos del INEC, lo que potencialmente significa un
riesgo para el negocio puesto que al ingresar al seguro social menos
aportaciones y al demandar pensiones el gobierno adaptard sin duda
medidas para nivelar esta balanza, y la poblacién rural, quienes son
potenciales consumidores, no administran sus recursos financieros

presupuestarios para hacer frente a estas posibles medidas.

Tecnologia

El factor moda en tecnologia en los jovenes crece a tal punto que
buscan ser diferentes en muchas formas y nuestro producto puede aportar
positivamente a la poblacion que no dispone los medios para adquirir
productos de marcas reconocidas; aunque nuestro consumidor objetivo no
es joven propiamente, pueden influir en la compra de productos asociados a

la moda por sus acabados y marca.

Con las nuevas tecnologias podemos desarrollar de forma mas rapido

los productos que demande el mercado, ademas estamos en estudio de
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disefios de nuevos modelos como las botas caucho de seguridad industrial

sin medio o sin lona en su interior.

Analisis Porter

PODER DE CLIENTES

CLIENTES NO FIELES, BUSCAN MAYOR MARGENY
RENTABILIDAD GLOBAL

DEPENDEN DE LA DEMANDA DEL CONSUMIDOR EN
CUANTO A MODELOS E INNOVACIONES

SE CARACTERIZAN POR INFLUENCIAR EN CONDICIONES
DE PAGO, PROMOCIONES Y DESCUENTOS

PODER DE PROVEEDORES

MERCADO COMPETITIVO CON UN NUMERO REDUCIDO
DE PROVEEDORES A NIVEL NACIONAL

PRODCUTOS DE ALTA IMPORTANCIA PARA ELSECTOR
DEL PROVEEDOR DIRIGIDO

EXISTE ALTA DEMANDO DE MATERAS PRIMAS

RIVALIDAD COMPETIDORES

COMPETIDOR DIRECTO: CALZADO
PLASTICO INDUSTRIAL (PICA, 4X4,

MAS, BATA)

RESTO DE COMPETIDORES:
ARTESANOS

NUEVOS COMPETIDORES PRODUCTOS SUSTITUTOS

LA AMENAZA DE LA ENTRADA LIBRE DE IMPUESTOS DE CALZADO PLASTICO TRADICIONAL {IMPORTADOS,
PRODUCTOS LLEGADOS DE COLOMBIAY PERU SE SINTETICOS)

COMBIEI—E!“ EN POTENCIALES COMPETIDORES CALZADO INDUSTRIAL DE CUERO (GENERALMENTE
LA POSICION DE RESPOSABILIDAD SOCIAL DEL IMPORTADO)
GOBIERNO EN OBRAS PUEDE DESARROLLAR UNA
COMPETENCIA DIRECTA EN EL SEGMENTO DE MAYOR
POBLACION (NIVEL SOCIECONOMICO BAJO) CALZADO ARTESANAL

llustraciéon 4 - Matriz de Porter

Poder de negociacién de los proveedores

Para nuestro tipo de industria y productos tenemos proveedores
nacionales e internacionales, de diferentes materias primas y suministros a

los cuales debemos separar para un mejor analisis
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Proveedores nacionales, tenemos dos proveedores de materia prima
en algoddn, afortunadamente tienen una gran vinculo con nuestra empresa,
las negociaciones estan muy claras ya que representamos un porcentaje
importante de sus ventas anuales como organizacion, entonces no tienen la
intencion de perdernos como clientes, lo que permite que el poder de estas
negociaciones estén aparentemente a nuestro favor, sin embargo hay que
considerar el hecho de que aunque seamos buenos clientes para ellos si a
ellos le fallaran la materia prima a nuestra empresa le causaria un enorme
perjuicio y esto nos dejaria en desventaja frente a la competencia. Es por
€S0 que contamos con dos o tres proveedores pequefios que entregan la
misma materia prima para poder presionar con las negociaciones de precio y

plazo de pago.

Localmente también tenemos proveedores de maquilas, que son las
empresas que “ensamblan” por dar un nombre a la actividad, las piezas de
nuestros productos, algunas empresas son de familiares de los principales
accionistas y otras no, sin embargo el poder de las negociaciones no es alto
de su parte porque existen en la provincia de Tungurahua mas de 100

negocios de este tipo.

En el caso de la materia prima de resina de caucho, tenemos
proveedores internacionales y su provisién depende de la mejor oferta, esta
materia prima es un comodity puesto que se pueden elaborar varios articulos
de la misma y al ser importada esta bajo la disponibilidad de compra del
mejor postor, sin embargo aqui si tenemos una amenaza y es que
dependemos del precio del petrdleo y de las compras de otros paises,
aungue nuestra empresa compra para producir en Ecuador, Colombia y Peru
no podemos tener la garantia de siempre contar con la materia prima y
debemos por ello comprar con anticipacion y almacenar la misma para
satisfacer la demanda de las botas de caucho ya sean estas agricolas o para

seguridad industrial.
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El resto de proveedores como el de sustancias quimicas y
componentes de seguridad industrial (punta de acero) también son
internacionales pero con ellos no existe el riesgo de una guerra de precio o
de escasez ya que en el mercado existen varios proveedores y las compras
que realizamos no son despreciables, asi nosotros buscamos el proveedores

con mejores beneficios para la organizacion

Poder de negociacion de los compradores

En el caso de nuestros compradores para nosotros llamados clientes,
tenemos tres tipos de los mismos, los compradores de cadenas, los
compradores mayoristas y distribuidores y los compradores al detalle, dentro
de estos ultimos tenemos a las ferreterias y franquiciados de la construccion

“Disensa’.

En el caso de las cadenas, las negociaciones se dan bajo el concepto
de “ganar — ganar” , es decir algunas veces accedemos y otras exigimos,
son compradores muy dificiles, lo bueno es que apenas representan entre

un 5% y 8% de la facturacion total en el pais

En el caso de los compradores mayoristas Yy distribuidores
representan entre un 25% y 32% de la facturacion, cabe recalcar que estos
clientes no son franquiciados de construccion Disensa, sino mas bien
tiendas y distribuidores de calzado que mantienen acuerdos muy
importantes en cuanto a la forma de pago, donde simplemente nosotros
damos los acuerdos y aceptamos un par de negociaciones puntuales, pero
en general el poder de negociacion es nuestro, dado por la marca, por ese
posicionamiento que hace que se genere la demanda de parte del

consumidor final, sin embargo demanda muchos beneficios para ellos como

39



descuentos y pago en otras condiciones por volumen, que en ocasiones nos

limita en las negociaciones

En los compradores por detalle quienes representan entre el 60% y
70% de facturacion y que son nuestro foco de estudio ya que dentro de ellos
tenemos ubicados a los franquiciados de la construccion “Disensa” tenemos
el poder de negociacion de nuestro lado, no existen mas de cinco
proveedores de botas caucho de seguridad industrial en el pais y aunque
algunos compiten por descuentos, el poder y posicionamiento de nuestra
marca, asi como la imagen y garantia de calidad y servicio nos permiten

llevar las negociones de forma que nos beneficie como empresa.

Amenaza de nuevos competidores

En el mercado ecuatoriano, a pesar que el gobierno de la revolucion
ciudadana impulsa, dentro de su matriz productiva, la produccion local, en el
campo artesanal del calzado no existen adn nuevos competidores La
amenaza de entrada es media, ya que no es dificil, conseguir permisos,
comprar los moldes, materia prima, maquinas inyectoras y esto es suficiente
para producir calzado. Consideramos que la parte mas dificil es el
financiamientos en tres sentidos: primero, la compra de activos fijos, que
dentro del balance estardan apalancados con una deuda a largo plazo,
segundo, el financiamiento para el funcionamiento normal de la planta,
materia prima, proveedores, créditos a clientes, que de la misma forma
dentro del balance tendremos una gran cuenta por cobrar en clientes y en
inventarios que deberan ser cubiertas con deudas a corto plazo en el pasivo
0 seguir incrementando la deuda a largo plazo, y tercero; el financiamiento
de conocimientos, preparacion y cartera de clientes. Nos referimos al
mercado como tal, donde se debe conocer a quien vender, cuanto vender,

como vender, en que fechas, tipos de crédito, materiales, gustos, marcas
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preferidas y para ello deben contratar a quienes conocen del negocios. En el
pais existen tres grandes empresas con este know how, y por ello sus
empleados perciben remuneraciones un poco superiores al promedio del
mercado. Sin embargo, la produccién de calzado sigue representando un
negocio muy prometedor con crecimiento a futuro pero con una empresa
muy apalancada en bancos o en capital propio que, por lo menos de acuerdo
a la experiencia de Plasticaucho Industrial S.A., se debera mantener esta

figura 25 afos antes de nivelar sus estados financieros.

Por otro lado los nuevos competidores de indole internacional no ven
un negocio en invertir en el pais por las diferentes restricciones que el
gobierno ha colocado a nivel pais en materia de produccion extranjera, que
para nosotros se convierte en una fuerte barrera de entrada frente al

mercado nacional.

Amenaza de productos sustitutos

Dentro del campo de botas de caucho de seguridad industrial, como
sustitutos tenemos varios productos que, aunque no cumplen con las
especificaciones técnicas ni las normas de seguridad y salud establecidas en
la ley, se utilizan; tal es el caso de las botas agricolas, los zapatos de cuero
artesanal, los zapatos de lona e incluso calzado importado de goma, estos
productos estan presentes en todo el mercado de consumidores sea este el
de la construccion o no, y si representan una amenaza latente porque la
diferencia de precios permite que sean una fuerte competencia frente a

nuestros productos.
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Rivalidad entre competidores

En el pais existen formalmente dos empresas que son competencia
directa en los productos de botas caucho de seguridad industrial y nosotros
seriamos los terceros en entrar a este mercado, basicamente la estrategia
de la competencia est4 dada por diferenciacién en precios y descuentos, no
en optimizacion de recursos ni en diferenciacion de producto, tienen como
fortaleza mas de 10 afios en el mercado lo que hace que ya conozcan el

mismo y compitamos en circunstancias semejantes.

La agresividad de la competencia en fuerte, sin embargo podemos
organizar una barrera y diferenciacion en nuestro servicio de asesoria y
entrega inmediata de producto, gracias a nuestra fuerza de ventas y de
distribucion que supera en numero, alcance y tiempo a nuestros

competidores.

Poblacion, seleccidn del tamafio de la muestra

Se tomara como poblacién todo el universo de nuestros prospectos,

pues la misma es considerada finita (504 franquiciados Disensa).

Los resultados seran expresados en términos de porcentajes una vez

tabulada la informacion.

Para el tema de la muestra se utilizard la ecuacién estadistica
tomando como referencia de tamafio de la poblacion, el total de clientes
activos registrados en la base de datos de la pagina web de Disensa, cuya

férmula es la que se muestra a continuacion.
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De donde

e n =esigual al tamafio de la muestra

e Z =esigual al nivel de confianza

e p =esigual ala variabilidad positiva

e ( =esigual ala variabilidad negativa
¢ N =esigual al tamafio de la poblacion

e e =esigual ala precision o error

Formula de Tamanio de la muestra

72(p)(@)N

e”(N-1)pa(z

N =

Tabla 1 Formula de Tamarfio de la muestra

Nuestra poblacion es 504, de esta poblacién tomaremos una muestra

representativa con un total de 217 franquiciados para realizar la encuesta.
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PROVINCIA Total
Guavyas 106
Pichincha 57
NManabi 55
El Oro 42
Loja 33
Tungurahua 33
Los Rios 28
Azuay 22
Esmeraldas 21
Santo Domingo 16
Cotopaxi 13
Santa Elena 13
Bolivar 12
Napo o
Chimborazo 8
Imbabura 7
Sucumbios 6
Zamora 6
Canar q
Galapagos q
Pastaza a4
Orellana 3
NMorona Santiago 2
Total general 504

Tabla 2- Base Franquiciados de la Construccion Disensa
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Presentacion, analisis e interpretacion de los resultados

Demanda de consumidores

1. ¢éSus clientes habituales le han solicitado botas de caucho para
seguridad industrial con punta de acero, adicional a los
implementos que tradicionalmente venden en su local? (Si - No)

m s
HNO

Tabla 3 - Demanda de consumidores

De los resultados obtenidos se puede interpretar que al 47% de los
puntos franquiciados de la construccidon tienen una demanda potencial de
botas de caucho con punta de acero, lo que avizora un panorama amplio
para poder cubrir esta demanda y asi comercializar el producto que se
pretende introducir con este plan de negocio.
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Atributos mas valorados

2. Califique del uno al cinco los atributos en una bota de seguridad
industrial siendo ( 1 no importante y 7 muy importante)

7
6
5
4
3
2
8 ]
& » o o

>
&

X R & & & &
N SN o G
0?' Qo C Q,DO(\ ng’

Tabla 4 - Atributos méas valorados en una bota de caucho para seguridad
industrial

Se puede observar claramente que los atributos mas importantes al
momento de comprar una bota de caucho para seguridad industrial es su
calidad en resistencia y comodidad, y que de lejos esté la particularidad del
precio, estos resultados nos permiten identificar una forma clara para
diferenciarnos de la competencia y basar nuestros esfuerzos en

diferenciacion y no en una guerra de precios.

46



Presencia de marcas en el mercado

3. ¢Qué marca de botas de caucho para seguridad industrial con
punta de acero conoce?

max4

M Siete vidas
M Rainfer

B Mds Bota
W Bata

H Otras

m Ninguna

Tabla 5 - Marcas de botas conocidas en el mercado objetivo

De la misma forma, al intentar medir una participacién de mercado o
de recordacion de marca, se puede explicar que dos marcas tiene el 54% de
recordacion o mercado en este canal, claramente se identifica también que
un 33% del mercado no tienen ninguna afinidad o recordacion de marca, en
este canal no se ha desarrollado actividades de dirigidas al consumidor de
tal forma que esta recordacion se da por la presencia del producto en el

mercado.
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Conocimiento sobre ley referente ariesgos laborales
(seguridad industrial

4. ¢ Conoce que actualmente hay un decreto emitido por el
Ministerio de Relaciones Laborales en el cual se exige que todo el
personal que trabaja y esta expuesto a su integridad fisica tiene
que utilizar implementos de seguridad industrial? (Si- No)

m S|

H NO

Tabla 6 - Conocimiento del decreto sobre uso de implementos de seguridad
industrial

En marzo de este afio se emitié6 un decreto sobre la seguridad fisica
de los trabajadores, que de forma positiva el 89% de los potenciales puntos
de venta conocen, de tal forma que se puede convertir en una fortaleza o

argumento de venta para entrar al canal.
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Estimacion de unidades promedio a colocar por cliente

5. ¢ Cuantos pares de botas industriales por modelo cree que
podria comercializar al mes?
117
72
24
4 _—
0-12 PARES 13-24 25-36 37-50 > 50 PARES
PARES PARES PARES

Tabla 7 - Proyeccion de compra

El promedio de unidades que los clientes estan dispuestos a comprar
en su primer contacto es de 12 unidades en el 54% de los casos y de 24
unidades en el 33% de los casos, siendo asi, nuestras proyecciones de
ventas se realizardn sobre estas estimaciones para tener una proyeccion

mas real de la intension de compra en el mercado.
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Intencion de compra

6. ¢ Esta usted interesado en adquirir botas de caucho para
seguridad industrial? (Si- No)

mSl

HNO

Tabla 8 - Intensién de compra

Del total de potenciales clientes el 60% tiene la intension de compra
en este tipo de productos, este plan proyecta alcanzar esta meta al final de
los cinco afios proyectados, sin embargo empezaremos el primer afio

intentando conseguir como meta la mitad, es decir el 30% de clientes.
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CAPITULO Il

EL PRODUCTO

BOTA RAINFAIR

/

FUNTA
DEACERD

DOGLE (PR CAPAS
DEPVC REFORZADAS
EN LA PUNTA PARA MAYOR

DURACION

o P - mara vancm peorusccs @ 1800 2233448
w‘ P LANAY AL STNINCT SOMTER  ncslinr i it o b

llustracion 5- El Producto
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Caracteristicas del producto

Las botas de caucho para seguridad industrial son productos
elaborados para diferentes usos en el campo industrial, de la construccion,
agricola, ganadero e incluso en la fabricacién de alimentos, sin embargo
como objeto de este proyecto nos vamos a direccionar a cumplir las
necesidades de los usuarios de la construccién en su mayor parte, el medio
de comercializacion que utilizaremos son los franquiciados de la

construccion que operan bajo el nombre comercial de “Disensa”.

La ventaja competitiva con la cual vamos a penetrar en este mercado
es la diferenciaciébn en costos, claro, cumpliendo con altos estandares de

calidad y comodidad para los usuarios del producto.

En el mercado actualmente existen productos con margenes mayores,
pero no tienen un buen precio de introduccion al canal, ademéas nuestros
productos cuentan con algunas caracteristicas técnicas y componentes

especiales en su elaboracion.

A continuacién se detallan los tipos de productos, sus caracteristicas,

usos y componentes

Nuestra bota de caucho para seguridad industrial esta dividida

basicamente en tres partes

e Cafia, que es todo el contorno del producto, recubre el pie y la canilla,
incluye la capellada, es decir cubre la parte superior del empeine,

puede ser de diferentes colores, se puede agregar compuestos
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quimicos en su estructura, es aqui donde se inserta la punta de acero,

puede ser de una sola inyeccién de caucho o de doble inyeccion.

Suela, es la parte inferior del producto, la que realiza el contacto con
la diferentes superficies, estd puede ser de una capa o doble
inyeccion, de diferentes colores y adherirse varios compuestos
quimicos, puede tener varias formas de labrado como los de las

llantas y diferente profundidad de los mismos

Forro, material interno adherido a la cafia, cumple la funcién de
proteger al pie del calentamiento recibido por el impacto del sol,

puede ser de poliéster o algoddn.

Los disefios y compuestos de nuestros productos tienen las siguientes

caracteristicas

Polimero plastico de caucho (cloruro de polivinilo), el caucho es un
compuesto estable que se utiliza para armaduras dentro del campo de
la construccibn como en las tuberias pero este mezclado con el
polimero plastico que es una sustancia moldeable formada a partir de
la adicion de &tomos de carbono permite dar a estos compuestos la
forma de la bota. Por sus propiedades termoplasticas que se
ablandan y toman formas con el calor a muy altas temperaturas, este
polimero tienen varias propiedades para el aislamiento térmico y
eléctrico, tiene resistencia a los acidos y disolventes. Estos
compuestos estan presentes en la cafia y suela de las botas de todos

los modelos.

53



Nitrilo, compuestos derivados del nitrégeno que actian como
repelentes de sustancias que puedan generar alergias a la piel y que
ademas con el contacto con los adtomos de carbén como el polimero
genera mas resistencia a ciertos 4cidos y a aceites vegetales o

animales o derivados del petréleo.

Caiia alta de 36 cm.

Suela con disefio acanalado antideslizante y con multirelieve apto
para una buena traccion y abrasion certificado con el método de
prueba Norma NTC 4811: 2000-06-21/ISO 4649, que en si es la

resistencia de la perdida de volumen de la suela (desgaste)

Suela con una dureza certificada por la Norma ASTMD 2240/02 /ISO
868, es decir la resistencia de la suela a la deformacion permanente,
al rayado o la penetracion de objetos.

Suela estable en hidrocarburos alifaticos carburantes, aceites

minerales y vegetales y grasas animales

Suela de facil retiro de la suciedad que permite el libre flujo de los
liquidos, ademas presenta un disefio ergonémico lo cual proporciona
estabilidad

Se comercializaran tres modelos de productos

Bota con doble inyeccion de caucho, bicolor cafia negra y suela cafe,
100% impermeable con punta de acero y compuesto de nitrilo, el uso
mas comun de este producto es en actividades de la construccion,

agricultura, floricola, ganaderia y en el campo en general
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e Bota con doble inyeccion de caucho, bicolor cafia amarilla y suela
azul, 100% impermeable con punta de acero y compuesto de nitrilo, el
uso mas comun de este producto es en actividades de la
construccion, en la industria petrolera, petroquimica, alimenticia,

gasolineras y laboratorios

e Bota con doble inyeccion de caucho, cafia y suela blanca, 100%
impermeable con punta de acero, compuesto de nitrilo y anti
refrigerante, el uso mas comun de este producto es en actividades de
la construccién, en la industria alimenticia, hospitalaria, farmacéuticas,

lacteos, carnicos y laboratorios

Caracteristicas generales

e Proteccion contra contaminantes industriales, derivados de grasas

animales y vegetales, asi como de compuestos del petréleo

e Punta de acero, cumple con Norma EN — 12568; DIN 4843; ANSI Z-
41-ASTM 2412-2413-05 C/751/75, que béasicamente garantiza la
resistencia a la perforacion a los impactos de fuerzas, cumple con las
condiciones de disefio y tamafio

e Soporta hasta 20 kilos de impacto desde un metro de altura.

e La oferta de tallas va desde la 36 hasta la 43

e Resistente al shock eléctrico y a la absorcién de energia, es decir

resiste a impactos y fuerzas compresoras generando proteccion sobre
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contactos

accidentales

eléctricamente.

con

aparatos o

partes

energizadas

e Botas sometidas a pruebas EPN bajo normas; COMPRESION ASTM
F 2415-05 / ASTM F 2413-05;
DIELECTRICA/VISUAL: ASTM 2413-05

Analisis de la Cadena de Valor

IMPACTO; ASTM F 2412-05;

[lustraciéon 6 - Cadena de Valor de Porter

Como empresa debemos analizar

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
EWFRESA SOLIDA, CON CAFITAL FINARCIERD, CON INFRAESTRUCTURA PROPIA, CON PLANTAS DE FRODUCCION, ESTABLECE RELACION CON
w IIVERSIDNSTAS
(a]
GESTION DE RECURSOS HUMANOS
E E PLAN EFECTIVO DE $ELECEION, INDUCEION Y CAPACITACKIN DEL PERSONAL, ENTRONO DE TRABAKD DE CALIDAD, PROGRAMA DE INCENTIVOS z
6 ¥ PREMICS POR PROCUCTIVIDAD >
8a DESARROLLO TECKOLOGICO %
> 2 ACTIVIDADES DE INVESTIGACKN ¥ DESARROLLO, PERSONAL D ALTON NIVEL Y CONOCIMIENTO PROFESIONAL EGUIPOS E INSTALACIONES GO ||
E ULTIMA TECHOLOGTA z
4 COMPRAS
SUMNISTROS DE MATERIAS PRIMAS, ANALISE Y SELECCIOH DE PROVEEDORES, DESARROLLO DE RELACIONES GANAR - GANAR CON PROVEEDORES,
I PROCESO EFICAZ DE COMPRAS
LOGISTICA INTERNA | PRODUCCION | LOGISTICA EXTERNA | MARKETING ¥ SERVICIOS
INSTALACIONES PARS, | PLANTS DE PRODUCCIN | PROCESOS EFICIENTES DE YERTAS REZPUESTAZ RAPIDAS ALAS
RECEPCIONDE MATERIAS|  EFICIENTES PARA ALMACENA.E DE FUERZADEVENTAS |  NECESIDADES DE CLENTES A
PRIMAS WINMIZAR COITES PRODUCTOS COMPETENTEY | TRAVES DENUESTOSISTEMADE
ESCELENTE SSTEMADE | SSTEMASOECONTROL |  TERMINADGS MOTIVADA CONTAC CENTER
CONTROL DE DECAUDADPARA | PROCESOEFICIENTECE |METODOSINNOVADORES |  CAPACIDAD PARA CUBRR 2
INVENTARIOS REDUCRCOSTOSY | CARGADEPEDDOSY | PARAPROMOCIOMARY |  VACANTES YRESOLVER 2
CONTROLDETEMPOSDE |  ELEVARLA GALIDAD TRANSPORTE ASESORAMENTOS DE SALVEDADES >
ENVIO'Y DEVOLUCIONES | DESARROLLO DE MIVELES | EQUIPOS APROPIADOS COMPRAS CAUDADDEL PERSONALDE | ©)
CONPROVEEDORES DE AUTOMATIZACIOMEN | PARAELCONTROLODE | SELCCION APROPIADA DE ZERVICIO AL CLIENTE INTERND g"
LA PROGUCCION FEDIDOS CANALES DE CLENTE EXTERNG
DETRIBUCION FORMACHIN CONTIUA
IDENTIFICACION
ADECUADA DE
SEGMENTOS
ACTIVIDADES PRIMARIAS

nuestra situacion interna para

conocer como nos puede afectar positiva 0 negativamente en la estrategia
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que escojamos para trabajar en la colocacion de nuevos productos en el

mercado a través de un plan de ventas.

Conocer coémo funciona nuestra cadena de valor desde el interior
hasta llegar al cliente nos permitira tomar decisiones mas acertadas en el dia
a dia en especial porque interactuamos con areas directas como mercadeo,
logistica, cartera, contac center; sin embargo las mismas tienen otras
interacciones hacia dentro de la compafia que también debemos conocer y

considerar.

Actividades de Logistica Interna

Contamos con instalaciones para recepcion de materias prima, un
sistema de control de inventarios, con un centro de abastecimiento que nos
permite almacenar los insumos que se necesitaran a futuro, permitiendo asi
generar compras por volumen basados en una economia de escala, el
despacho de materias primas hacia operaciones es automatizado
dependiendo del producto y el proceso a producir, se administra a través de
SAP.

Actividades de Operaciones

Contamos con un sistema de produccion automatizado, tenemos tres
turnos en cada linea de negocio lo que nos permite contar con un eficiente
programa de planificacién de operaciones basado en la metodologia TOC,
que ademas garantiza los estandares de inventarios de productos
terminados, su entrada como necesidad la obtienen de la demanda del
mercado dado por ventas y/o mercadeo y el suministro de materias primas

nos permite producir sin riesgo de desabastecimiento, el departamento de
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control de calidad nos garantiza productos 6ptimos para la venta, ademas se

administra un sistema de optimizacién de costos

Actividades de Logistica Externa

Contamos con un centro de distribucion de rutas a nivel nacional que
nos permite entregar la mercaderia de los pedidos a las 48 horas de haber
realizado la venta en el 95% de casos, tenemos un control de devoluciones
por despachos o productos inconformes que se agilitan en 15 dias,
contamos con procesos automatizados, las rutas estan establecidas de
acuerdo a la ubicacién geografica, cantidad de pedidos a entregar y
frecuencia de visita, de tal forma que el costo es el més eficiente posible
porque ademas el proceso de transporte es tercerizado con un solo
proveedor para Ecuador, Colombia y Perl, contamos también con un

proceso de armado, empacado y etiquetado de pedidos

Actividades de Marketing y Ventas

Contamos con una fuerza de ventas motivada y competente, el area
comercial esta dividida en canales de atencion por tipo de clientes, ademas
en 15 dias se ha visitado ya el 95% de los clientes, contamos con presencia
semanal en el 70% de clientes y con métodos eficientes en gastos a través
de la frecuencia de visita mixta que consiste en una visita del vendedor de
campo y otra de un agente telefénico, el area de marketing mantiene
constantes estudios de mercado que sirven como entrada de las nuevas
tendencias y modelos de productos que el mercado demanda, a través de un
comité de alineacion entre las areas se establecen prioridades y
compromisos a conseguir en penetracion, cobertura y volumen de ventas,

contamos con un area de enlace que es Trade Marketing quien promociona
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las actividades en el punto de venta permitiendo el sell out de nuestro
portafolio, desarrollando exhibidores y promociones diferentes de acuerdo al
tipo de negocio como en este caso serian los franquiciados de la

construccion “Disensa’.

Activacion de Servicio

A través de esta area podemos brindar respuesta rapida y eficiente a
las necesidades de los clientes generadas por reclamos o devoluciones de
producto, ademas de captar las llamadas de los nuevos prospectos de
clientes, esta area esta denominada como Contac Center y se encarga de
todo el proceso de apoyo a la gestion de ventas, levantar encuestas de
satisfaccion a clientes, atender las necesidades internas de las areas,
cumplen la funcion de back up cuando tenemos vendedores de vacaciones o
emergencia en las rutas, ademas tomas los pedidos de los clientes de los

NuUevos proyectos.

Actividades de apoyo

Dentro de las actividades de apoyo tenemos contar con una
organizacion solida, que cuenta con capital de trabajo, con infraestructura

propia, plantas de produccién local, contacto con los inversionistas

La gestion de recursos humanos vienen dada desde el trato interno,
los procesos de seleccion, entrenamiento y retroalimentacion para todo el
personal, adhesiébn de las personas con discapacidades especiales
cumpliendo y duplicando las leyes laborales en esta disposicion, contamos

con una programa de incentivos y premios de productividad, se realiza la
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medicion de clima laboral, la estructura, aunque tiene sus jerarquias es
plana y transparente, contamos con un proceso de evaluacion de

desemperio para poder potencializar las mejores destrezas del equipo

Contamos con desarrollo tecnoldgico de ultima tecnologia, trabajamos
con SAP como fuente principal de datos, con un sistema denominado BI
como fuente de consulta para seguimiento a indicadores, la toma de
pedidos, recuperacion de cartera, disponibilidad de inventario, tiempo de
actividades y facturacion es en linea.

Todo este proceso se complemente con una adecuada planificacion
de compras en materias primas y suministros para todo el equipo,

permitiendo que la organizacion sea mas eficiente y eficaz.

Analisis FODA

Fortalezas

e Cobertura a nivel nacional a traves de los canales de comercializacion
tradicionales, mayoristas y detallistas y entrega de mercaderias a
través de logistica llegando a todos los cantones del pais.

e Imagen y recordacion positiva del nombre de la empresa y de su
marca lider VENUS, que nos permite tomar como paraguas para

introduccién de nuevas marcas y productos
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Buen servicio al cliente mediante el modelo de gestion combinado

entre campo y contac center

Calidad y disponibilidad inmediata de productos, sin diferenciacion de

precios entre los clientes

Comunicacion ATL constante con actividades de Trade Marketing,
ayuda ventas, afiches, volantes y exhibidores, permitiendo una mejor
exhibicién de los productos hacia el consumidor

Debilidades

No tenemos una atractiva politica de descuento para los clientes, ni
planes de fidelizacién, con push money o bonificaciones por volumen
de compra, que nos diferencie de la competencia en el factor precio y
margen unitario por producto, claro, siempre resaltado los atributos de

resistencia y comodidad.

Falta de reaccion al lanzamiento de nuevos productos que vayan a la

moda y tendencia actual de modelos y disefios

No contamos con precios especiales o beneficios diferenciales para

proyectos y desarrollo de nuevos tipos de canales.

Falta de una campafia de medios masivos de manera constante para

generar recordacion de marca en el consumidor
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Amenazas

Competidores con experiencia por mas de 10 afios en el desarrollo y
comercializacidén de botas caucho de seguridad industrial, nos deja en

desventaja por el factor precio.

El apoyo del gobierno a los estratos mas vulnerables y necesitados
genera que las compras de esos pares de botas aunque se
direccionen por la misma empresa no sean de seguridad industrial

sino mas bien botas para agricultura normalmente.

Decisiones aisladas y unilaterales mediante convenios de
comercializaciéon que pueda generar Disensa, porque al no ser un
producto de la canasta de Disensa podria ordenarse sacarlo de las
perchas de los franquiciados.

Oportunidades

Incremento de la demanda de productos para seguridad industrial por
la decisién del gobierno sobre el control de riesgo aborales.

Aprovechar el desarrollo de un nuevo canal de ventas para seguir
potencializando nuestras ventas y poder colocar un nuevo producto
de un mismo cliente.

Aprovechar la decision del pais por el control de los aranceles y

salvaguardas de calzado.
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CAPITULO IV

PLANES ESTRATEGICOS

De los resultados de las encuestas realizadas observamos que mas
del 50% de los puntos de ventas estarian dispuestos a comprar entre 12 y
24 pares de botas de caucho para seguridad industrial de cada modelo,
nuestro objetivo como proyecto es alcanzar a colocar producto en al menos

el 30% de la base total de los 504 puntos franquiciados Disensa en el pais.

De acuerdo a estos datos la proyeccion de ventas para 2015 es de

7296 pares en 152 puntos de venta creados como clientes.

Se repartira la base de potenciales clientes para visitar un promedio
de entre 6 y 8 clientes por dia segmentando al pais en cuatro zonas.
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llustracién 7 - Zonas Geograficas

Zona Norte comprende las provincias de Carchi, Imbabura, Pichincha,
Cotopaxi, Sucumbios y Orellana

Zona Centro, comprende las provincias de Tungurahua, Chimborazo,
Bolivar, Cafiar, Azuay, Napo, Pastaza y Morona Santiago

Zona Sur comprende las provincias de Loja, Zamora Chinchipe, El
Oro, Guayas y Santa Elena
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e Zona Costa, comprende las provincias de Los Rios, Manabi, Santo

Domingo y Esmeraldas

Al finalizar la semana tendremos en promedio 50 prospectos
visitados, se estima un grado de efectividad del 25%, es decir poder crear
entre 11 y 13 de estas visitas como clientes efectivos en el mes.

Para alcanzar la colocacion de pares se define un pedido minimo de

48 pares en la primera compra entre todos los modelos.

El proceso para la venta tendra los siguientes pasos a seguir

Planificacion de las visitas semanales

e Con la informacion levantada, agrupamos los puntos de ventas
geograficamente por la cercania, luego investigamos las condiciones
sociales, econdmicas y poblacionales del cantdn donde se encuentren

ubicados esos puntos de venta.

e Se prepara las muestras de los materiales a ofrecer en este nuevo

canal de ventas

e Se revisan todos los requisitos que necesitamos para poder solicitar a
los puntos de ventas y conseguir la autorizacién para ser creados
como clientes

e Se organiza la visita en promedio de entre 6 a 8 prospectos diarios

e Al finalizar la semana el vendedor debera elaborar un informe de

resultados sobre la gestion realizada, donde se detalle la efectividad
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en las visitas, los documentos recibidos, forma de pago del cliente,
dia de entrega y la cantidad de pares colocados

La frecuencia de visita ser4 quincenal, es decir se visita los
prospectos las dos primeras semanas 50 en total, al visitar
nuevamente con esta frecuencia esperamos aperturar entre 11 y 13

clientes minimo como efectivos al mes.

El presupuesto se ha distribuido primero en tres clases de
productos que son los que vamos a comercializar

Botas de caucho Rainfer charquera safety negra (con punta de acero),
el costo de produccion promedio unitario es de $9.08 y el precio de
venta al canal es de $12.72, el margen de contribucion de este

producto es del 40%

Botas de caucho Rainfer industrial safety amarilla (con punta de acero
y compuesto de nitrilo), el costo de produccion promedio es de $10.09
y el precio de venta al canal es de $14.13, el margen de contribucion

de este producto es del 40%

Botas de caucho Rainfer industrial amarilla (con compuesto de nitrilo),
el costo de produccion promedio es de $8.92 y el precio de venta al
canal es de $12.49, el margen de contribucion de este producto es del
40%

Se estima colocar 7296 pares con un ingreso total de $94.957,44, con
un margen bruto del 40% promedio colocando 48 pares de producto

por cliente en la primera compra.
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Fuerza de ventas

Para el desarrollo de este proyecto tendremos en un principio costos
hundidos de comercializacion con el apoyo de un vendedor telefénico, en
cuanto a las visitas que realiza el vendedor de campo, tenemos un vendedor
de avance (cubre vacaciones), lo utilizaremos durante el primer afio para
iniciar este proyecto, a pesar de que se contempla dentro del plan el
presupuesto para contratar a un vendedor durante cinco afios para terminar
con todo el proyecto, el mismo ser& el responsable de creacion de clientes,

colocar producto y generar cobertura.

De esta forma la fuerza de venta que se utilizara es mixta, es decir el
primer contacto, creacion del cliente y muestra de productos se hara a través
de la visita de un vendedor de campo y luego el trabajo de la post venta,
seguimiento de la reposicién del pedido, novedades y oferta de promociones

se realizara a través del vendedor telefénico.

La decision de aplicar esta metodologia de venta es primero para
optimizar costos y luego porque este tipo de clientes compra de acuerdo a la
necesidad y no por presion ademas durante estos doce primeros meses
mediremos la rotacion y frecuencia de compra del canal, para en una
segunda etapa ya proyectando entre el 2016 y 2019 contratar a un vendedor

de campo fijo para atender a estos clientes.

Para el vendedor que vamos a contratar tenemos un descriptivo de
funciones elaborado, donde basicamente el objetivo principal del cargo es
comercializar el portafolio de productos asignados, bajo las politicas de
venta y cobranza establecidas, manteniendo niveles Optimos de
cumplimiento en ventas, efectividad de visitas, vy efectividad en la

recuperacion de cartera
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Funciones del cargo

Atencion de clientes en base al rutero establecido y realizar la venta

de los productos asignados

Realizar la asesoria y gestion de cobranza

Realizar la oferta de nuevos modelos que aplique al canal que atiende

Comunicar las promociones al cliente

Es responsable de mantener una buena relacién y un buen servicio al

cliente

Obtiene informacién sobre las actividades de la competencia

Obtiene informacién sobre las necesidades y requerimientos del

cliente

Buscar, proponer e implementar iniciativas de mejora continua que

eleven los resultados globales de su gestion

Promocién en Ventas

Para la comercializacién se ha definido una forma uniforme de venta

acompafnado de una promocion al punto franquiciado y al consumidor final,

es decir, cubriendo la etapa completa de la venta con el sell in y sell out del

proceso de colocacion de productos nuevos en los puntos de venta
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Para los franquiciados de la construccion tendremos las siguientes

promociones.

e Docena de trece siempre y cuando la primera compra supere las 48
unidades

e Aguellos clientes con proyecciones superiores a 60 pares mensuales
tendran un descuento en factura del 2% fijo adicional a las docenas

de trece

e Para las actividades sell out tendremos llaveros y sorteos de 6rdenes

de comida rapida

Politica de pedidos

Los pedidos seran estandar en la primera visita, con un total de 48
unidades como minimo, a partir de la recompra la venta sera abierta en

cantidad y modelos

La toma de pedidos inicial se realizara con la visita del vendedor de
campo en el momento de recepciéon de documentos, luego todas las

reposiciones se realizaran via telefénica.

La primera semana de cada mes se llamara a los clientes que
compraron el mes anterior para presionar la venta, sin embargo los

franquiciados pueden llamar a solicitar producto en cualquier momento.

La entrega de mercaderia sera fija segun el dia de ruta de logistica
previamente comunicado al cliente, es decir cobmo se trabaja actualmente,
se ingresa el pedido y de acuerdo a la ruta se entrega en un plazo de hasta
ocho dias .
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Politica de crédito y cobranza

Dentro del proceso de crédito y cobranza tenemos dos formas de

pago contado y crédito 60 dias.

Se conoce que en este tipo de negocios los crédito que se otorga llega
hasta 90 dias o mas, sin embargo no se considera este plazo para las botas
de caucho para seguridad industrial porque el monto de inversion es bajo y
es un producto que completa la canasta de productos de los franquiciados

de las construccion.

e Pago de contado. Toda factura ingresada como pago de contado tiene
un plazo de hasta 8 dias para ser cancelada, como beneficio se
premia el pronto pago con una nota de crédito del 2% sobre el valor
de la factura.

e Pago crédito a 60 dias. Esta forma de pago no mantiene N/C por
pronto pago sin embargo permite al cliente franquiciado disponer de

un periodo de crédito atractivo en funcion del volumen de la compra.

e Se analiza la propuesta de un crédito con dos pagos a 30 y 60 dias

para los clientes con negociaciones especiales en volumen.

e Aguellos clientes con cartera vencida no podran realizar pedidos

hasta estar al dia en sus cuentas
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Garantias

Las garantias que ofrecemos con este producto va enfocada a los

siguientes puntos.

e Garantia de entrega completa de la mercaderia con un nivel de

servicio del 98% del pedido vs la entrega.

e Atencion con un agente telefénico una vez al mes para recibir las

necesidades de los clientes

e Productos de calidad que cumplen con las normativas de ley en

normas, tiempo de duracion, caracteristicas y usos.

Relacionamiento con la mercadotecnia

Producto

A continuacion se detalla las caracteristicas de las botas de caucho

para seguridad industrial de Plasticaucho Industrial S.A.

La bota para seguridad industrial con punta de acero esta elaborada
con un material de caucho, la misma que brinda proteccion contra
contaminantes industriales es impermeable evitado la filtracion de agua a su
interior, punta de acero lo que protege el pie del usuario, doble capa de

caucho en la punta lo que hace que no se sienta la punta de acero ,
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antideslizante posee labrado profundo evitando asi el riesgo de caidas,
resistente al shock eléctrico por la doble cada de caucho que posee, posee
alta calidad y durabilidad pues esta disefiada con un material de primera

calidad, posee cuatro capas reforzadas para mayor duracion.

Nuestro producto es ideal para todas las personas que laboren y
estén expuestas a cierto grado riesgo laboral, ya que por las caracteristicas

expuestas ofrece seguridad para quienes las usen.
Ventajas del producto: comodidad, durabilidad, estabilidad y seguridad.

Ademas por su composicion de nitrilo brinda excelente resistencia al
aceite, resistencia a los solventes, muy buena adhesion a los metales,

buenas propiedades mecanicas y buena resistencia a la flexion.

Estrategia Comercial

Para posicionar nuestro producto en el mercado y poder percibir una

utilidad deseada se establecio la siguiente estrategia de precios.

Precio

Precios orientados a la competencia

Se establecerd un precio menor al de la competencia, pero
consideraremos siempre nuestros costos reales de elaboracién y un margen

aceptable de utilidad.
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Con esta estrategia la finalidad es ingresar al mercado con un
mensaje comunicacional de buen precio y calidad, para asi poder captar a

los potenciales clientes de este producto.
Estrategias de pagos:

Descuentos por volumen: Se considera un descuento de un 2% por

compras superiores a la docena de botas.

Descuento por temporadas: Se considerara un descuento de un 3% a
los compradores que adquieran nuestras botas fuera de temporada
(invierno) de esta manera se generara demanda y se evitara mantener un

posible inventario elevado.

Estrategia de comunicacién

Publicidad, por medio de esta herramienta se desea posicionar en la
mente del consumidor nuestra marca, para asi captar una potencial
demanda. Obviamente el objetivo es informar al consumidor sobre nuestro

producto, las botas de caucho para seguridad industrial con punta de acero.

Mediante la publicidad se busca dar en la mente del consumidor un

recordatorio preferencial frente a los productos de la competencia.

Se consideraran los canales tradicionales tales como prensa, tripticos,
etc. pero también se considerara el internet como una herramienta de venta
moderna a través de los correos electronicos dirigidos a personas o

empresas vinculadas a este producto, y creacion de pagina web.

Para esta actividad se destina un presupuesto de $1.000 para el

primer afo, y a partir del siguiente aflo se estima un crecimiento en este
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presupuesto del 3%, estos valores estdn detallados en el anexo gasto de
marketing

Distributivo de la publicidad
Prensa escrita e impresa 70%

Internet 30%

Promocion

Para que las ventas se incentiven sera necesario crear una estrategia
de promocion para estimular al potencial consumidor de las botas de caucho

para seguridad industrial.
Los objetivos a alcanzar son los siguientes:

e Lograr que el consumidor pruebe nuestro producto.
e Que nuestras ventas se incrementen en corto tiempo
e Que nuestra participacion de mercado se incremente a mediano y

largo plazo.
Las promociones al canal serian las siguientes:

Volumen de compra: Por la compra de cinco docenas de bota se
facilitara una impulsadora al local por una semana para que ayude a la

rotaciéon del producto.

Premios: Para los vendedores del punto de venta que logren vender
una docena de botas de cada modelo al mes se les entregara una orden de

compra para pizza.
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Incentivo a la fuerza de ventas: Se otorgara un push money de cien
dolares si el vendedor supera al semestre el presupuesto en pares y

clientes que tienen asignado.

Plaza

La distribucion de las botas de caucho para seguridad industrial se las
realizara de manera indirecta a través de los 504 puntos de ventas
conocidos como los franquiciados de la construccion DISENSAS a nivel
nacional, tomando como piloto toda la provincia de guayas en primer lugar,
de esta manera se colocara nuestros productos en las vitrinas de estos

puntos de ventas.

Segun las encuestas realizadas nuestros potenciales clientes visitan
estos puntos de ventas, generando asi una gran opcién para la venta de

nuestras botas de caucho para seguridad industrial.
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CAPITULO V

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

Determinacion de la inversioén inicial

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE BOTAS DE CAUCHO PARA SEGURIDAD INDUSTRIAL

DE PLASTICAUCHO INDUSTRIAL

BLADIMIR REYES - ARMANDO SANCHEZ

INVERSIONES DEL PROYECTO

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Terrenos
Equipos de Cémputo S 500.00 S 500.00
Edificios e instalaciones
Equipos y maquinarias
Vehiculos S 21,600.00
Pre-operacionales

Total Ingresos |[$ 22,100.00] $ -l -1s 500.00| $ -
Recursos Propios 100%
Recursos de Terceros 0%
Financiamiento 100%

Tabla 9 - Inversion Inicial

Para desarrollar el plan de negocio para la comercializacién de botas
de caucho para seguridad industrial de Plasticaucho Industrial S. A. se ha
considerado una inversion inicial de $22.100 que comprende la compra de
un equipo electronico sea este una laptop o una portatil valorada en $500 y
la compra de un vehiculo, camioneta cabina simple 4 x 2 sin considerar IVA
por $21.600.
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Estos fondos seran empleados del dinero propio que genera la
operacion normal de la compafia por tal razébn no es necesario un

financiamiento externo.

Esta inversion se registrard como activo fijo y se podra valorar en los
anexos tanto del flujo de efectivo como en el estado de situacion inicial

proyectados.

Fuentes de financiamiento

Como se describié en el parrafo anterior no vamos a recurrir utilizar
financiamiento externo por el momento ya que la empresa esta en
funcionamiento normal y de los mismos fondos del capital de trabajo actual
se destinardn $22.100, es decir el financiamiento sera al 100% por parte

interna llamese empresa o0 accionistas.

Ademas sera la primera y Unica inversion requerida en el proyecto
puesto que a partir de afio dos los ingresos registrados en caja dentro del
estado de situacién inicial proyectado provienen de las proyecciones del

flujo de efectivo.
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Presupuesto de ingresos y costos

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE BOTAS DE CAUCHO PARA SEGURIDAD INDUSTRIAL DE PLASTICAUCHO

INDUSTRIAL

BLADIMIR REYES - ARMANDO SANCHEZ

INGRESOS POR ANO

Botas d ho Rainfer ch fet
otes de caucho Raintercharquerasatety | ¢ 4o 40256 || ¢ 63,339.49 || $ 86,458.41 || $147,519.66 || $ 154,895.64
negra (con punta de acero)
Botas de caucho Rainfer industrial safety
R . $22,781.76 || $ 31,097.10 || S 42,447.54 || S 72,426.12 || $ 76,047.43
amarilla (con compuesto de nitrilo)
Botas de caucho Rainfer industrial amarilla
. $25773.12 || $ 35,180.31 ([ S 48,021.12 || $ 81,936.04 || S 86,032.84
(con punta de acero y compuesto de nitrilo)

| Total ingreso por ventas

|| $94,957.44 || $ 129,616.91 || $ 176,927.08 || $ 301,881.82 || $ 316,975.91

Tabla 10 - Ingresos por afio proyectados

Dentro de la planificacién realizada sobre las proyecciones del

proyecto en ingresos se estima una tasa de crecimiento del 20% dese el afio
2015 hasta el afio 2019 del plan.

Se proyecta iniciar con un ingreso de $94.957,44 en el primer afio y al

terminar el plan con un ingreso de$316.975,91.
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE BOTAS DE CAUCHO PARA SEGURIDAD INDUSTRIAL DE
PLASTICAUCHO INDUSTRIAL

BLADIMIR REYES - ARMANDO SANCHEZ

COSTO UNITARIO POR PRODUCTO

Incremento anual %

5%

5%

5%

5%

PRODUCTOS ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Botasd ho Rainfer ch fet
otas de caucho Rainfer charquera safety $ 9.09 | $ 954 | $ 1002 | § 1052 | $ 11.04
negra (con punta de acero)
Botas d(? caucho Rainferindustri'fxl éafety S 892 | ¢ 937 ¢ 9.84 | s 1033 | $ 10.84
amarilla (con compuesto de nitrilo)
Botas de caucho Rainfer industrial amarilla
. S 10.09 | $ 10.60 | S 1113 | S 1168 | S 12.27
(con punta de acero y compuesto de nitrilo)
| TOTAL COSTOS [[$ 2810[$ 2951[$ 3098[$ 3253]s 3416

Tabla 11 - Costo unitario por producto

Los costos de nuestros productos estdn ya establecidos en

produccion, el plan de negocio al estar dirigido a la comercializacion de

botas de caucho para seguridad industrial S.A. no revisa los costos hacia

atras, se trabaja con los valores obtenidos como costo de venta en producto.



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE BOTAS DE CAUCHO PARA SEGURIDAD INDUSTRIAL DE
PLASTICAUCHO INDUSTRIAL

BLADIMIR REYES - ARMANDO SANCHEZ

PRECIO DE VENTA UNITARIO POR PRODUCTO

Margen % 40% 40% 40% 40% 40%
PRODUCTOS ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Botas d ho Rainfer ch fet
otas g€ cauicno RAINTErcnarquerasately 1\ ¢ 15721 ¢ 1336($ 14.02|$ 1472|$ 1546
negra (con punta de acero)
Botas de caucho Rainfer industrial safety
. . S 1249|S$ 1311 |S$S 13.77|S 1446(S 1518
amarilla (con compuesto de nitrilo)
Botas de caucho Rainfer industrial am.ari.IIa $ 1413 148a|$ 1558 1636|$ 17.18
(con punta de acero y compuesto de nitrilo)

TOTAL PRECIO

$ 3934|$ 4131[$ 4337|$ 4554|$ 47.82

Tabla 12 - Precio unitario por producto

En cuanto a los ingresos generados por cada producto, revisamos

primero el margen que tiene cada uno en general, para la empresa

Plasticaucho Industrial S.A. el margen de contribucién sobre las ventas debe

ser del 40%.

Punto de equilibrio

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE BOTAS DE CAUCHO PARA SEGURIDAD INDUSTRIAL DE
PLASTICAUCHO INDUSTRIAL

BLADIMIR REYES - ARMANDO SANCHEZ

PUNTO DE EQUILIBRIO

Botas de caucho Rainfer charquera safety negra
(con punta de acero)

ANO 1

ANO2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Total Unidades Punto de Equilibrio

6,274

6,168

6,065

5,954

5,831

Total Délares Punto de Equilibrio

|| s 81,660.55 | $ 84,285.01 | $ 87,032.75 | $ 89,699.15 | $ 92,249.53 |

Comprobacion

|Ls

[s

[s

[$

[s

Tabla 13 — Punto de equilibrio
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Una vez realizado el andlisis de costos e ingresos proyectamos el
punto de equilibrio, mismo que permite determinar la cantidad de producto

que se debe colocar para alcanzar a recuperar la inversion como minimo.

Se considera como costos variable a todos aquellos asociados al
producto que en este caso ya estdn definidos desde la produccion asi

también como los de venta.

Para el célculo de los costos fijos se considera todo lo relacionado a
sueldos y salarios, gastos administrativos, de ventas, de marketing y las
depreciaciones.

En cuanto al precio de venta, de la misma forma se toma el precio
obtenido del resultado de los costos de ventas mas el margen de
contribucion de la organizacién para la linea de botas de caucho para

seguridad industrial.

Se recomienda programar los ingresos en ventas en unidades y

dolares con cantidades y valores superiores a los detallados en la tabla.

Factibilidad financiera

S 1,025.40 $ 10,330.46 S 28,092.28 S 61,892.10 $119,657.23

r o r 1

l Afio 1 ARO 2 Afio 3 Afio 4 ARO 5

$ (22,100.00)

Tabla 14 - Flujo de efectivo proyectado
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Se ha analizado la proyeccion del estado de flujos efectivos, al
final de cada afio nos queda como saldo valores positivos

Lo que nos indica solo el andlisis de flujos que el plan de negocio va

a contar con liquidez cada afio.

Dentro del flujo de operaciones los resultados son positivos cada afio,
esto es una muestra de que las actividades de la empresa son rentables, los
ingresos por venta tienen un margen positivo sobre los egresos propios de

las operaciones.

Los flujos que demandan salida de dinero son las inversiones y el
financiamiento respectivos para cada afo, sin embargo a pesar de ello el
resultado final es positivo, lo que demuestra una salud financiera estable.

BLADIMIR REYES - ARMANDO SANCHEZ

INDICADORES FINANCIEROS

Tasa de Descuento 20%
VAN S 79,345.40
TIR Te%
R I

Tabla 15 - Indicadores financieros

Ahora, dentro de este analisis se ha calculado el valor de la tasa de
descuento, la misma que corresponde al 20%, es decir que el costo de

capital promedio es 2.5 veces mayor que la tasa de financiamiento externa.
El valor actual neto bajo la tasa de descuento programada sobre una
inversion de $22.100 en este proyecto a una estimacion de cinco afios es de

$79.968,41, lo que permite pronosticar sobre el presente plan de negocios,

82



que tendremos un retorno de la inversibn mas una ganancia, es decir

estamos generando riqueza.

Ahora, la tasa interna de retorno muestra el porcentaje de interés que
la compafiia produce sobre la tasa de descuento, una vez indicando que el
proyecto es viable.

En este plan de negocio, el periodo de recuperacion del dinero es de

2.3 afios, es decir 27 meses de un total de 60 dentro de la planificacion.

Analisis de sensibilidad

Escenario con variabilidad en el costo del producto

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE BOTAS DE CAUCHO PARA SEGURIDAD INDUSTRIAL DE
PLASTICAUCHO INDUSTRIAL

BLADIMIR REYES - ARMANDO SANCHEZ

INDICADORES FINANCIEROS - VARIACION EN COSTOS

[ ANoo | ANo1 [ AN02 | ANO3 | ARo4 | ANos5 |
Margen Bruto 27% 27% 27% 27% 27%
Margen Operativo -4% 4% 9% 16% 16%
Margen Neto -5% 3% 8% 15% 15%
WAAC %
Flujos de caja $ (22,100.00) S (1,591.69) S (1,696.92) S  4,011.90 $ 20,156.53 S 52,996.72
Flujo de caja acumulado S (1,591.69) S (3,288.62) $ 72328 S 20,879.81 $ 73,876.52
Tasa de Descuento 7%
VAN S 3034178
TIR T
TR T 202

Tabla 16 - Andlisis de sensibilidad - costo de producto



En este escenario se puede observar una alta sensibilidad del
proyecto en la variacion al costo del producto, todo costo adicional al 10%
genera indicadores negativos, como en este ejemplo donde la tasa de
descuento es inferior al 12.5% que se mantiene en la organizacibn como
promedio, el tiempo de recuperacion es mayor a 3 afios, y ademas genera
flujos de caja negativos los 2 primeros afios del proyecto, es decir se deberia
sacar de otras operaciones para cubrir los gastos, de tal forma que el
proyecto deja de ser rentable y menos viable al final de los afios

proyectados.

Escenario con variabilidad en clientes y unidades vendidas el
primer afo.

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE BOTAS DE CAUCHO PARA SEGURIDAD INDUSTRIAL DE

PLASTICAUCHO INDUSTRIAL

BLADIMIR REYES - ARMANDO SANCHEZ

INDICADORES FINANCIEROS - VARIACION EN CLIENTES Y UNIDADES VENDIDAS

[ ANoo | ANo1 | ANo2 | AN03 | ARoa | ANos |
Margen Bruto 40% 40% 40% 40% 40%
Margen Operativo -8% 3% 12% 23% 23%
Margen Neto -9% 2% 11% 22% 22%
WAAC %
Flujos de caja $ (22,100.00) S (1,581.20) S (2,526.93) S 2,034.60 S 16,619.85 S 46,777.45
Flujo de caja acumulado S (1,581.20) $ (4,108.13) S (2,073.53) S 14,546.31 $ 61,323.76
Tasa de Descuento 10%
VAN S 17,097.37
TIR 3%
R T a6

Tabla 17 - Andlisis de sensibilidad - clientes y unidades vendidas
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En este segundo escenario se ha considerado una variacion en
cantidad de clientes y unidades vendidas desde el primer afio mayor al 20%
de forma descendente, es decir menos clientes y menos unidades, se
observa una tasa de descuento del 10%, siendo inferior al promedio
estimado en la organizacion, de la misma manera el tiempo de recuperacion
de la inversién es mayor a 3 afios, generando flujos negativos los 2 primeros
afios del negocio, es decir, se necesita mayor financiamiento o trabajar a
perdida opcidn no viable para un proyecto, estos indicadores reflejan un alto
grado de sensibilidad a la variacion de clientes y unidades vendidas solo en
el primer afio del plan de negocios.

Seguimiento y evaluacion

Como formato de evaluacion y seguimiento se utilizara el Balanced
Socorecard BSC, herramienta metodolégica que permite evaluar el

cumplimiento de los indicadores.
Se mediran los siguientes indicadores:

e Cumplimiento en unidades
e Cumplimiento en ingresos délares
e Cumplimiento a clientes creados

e Recuperacion de cartera
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CAPITULO VI

RESPONSABILIDAD SOCIAL

Base Legal

Ley de concentracion de Mercado

Reglamento a la ley organica de regulacién y control del
poder del mercado:

En Decreto Ejecutivo 1152 con Registro Oficial 697 del 07/Mayo/2012
y cuya ultima notificacién: 05 Noviembre del 2012 y con Estado de Vigencia,

sefala:

Esta ley esta dictada para evitar el dominio de mercado sean estos
por monopolio u oligopolio, en otras palabras se trata de darle transparencia,
igualdad de condiciones y oportunidades a todos los competidores del

mercado.

Siendo los mas beneficiados con esta ley los consumidores o usuarios
pues al existir una competencia mas leal los precios de los bienes o servicios
estaran mas regulados y es asi que la competencia basicamente no se

daria por precios sino mas bien por servicios prestados.

Con nuestro proyecto cumplimos con las normativas dada en esta ley
ya que al ser una empresa independiente buscamos el beneficio del

consumidor final a través de los franquiciados Disensa.
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Obligaciones tributarias:

Dentro de las normativas y obligaciones tributarias hemos
considerados que existen setenta y un franquiciados dentro de los quinientos

cuatros clientes Disensa que son contribuyentes especiales.

Por tal motivo las obligaciones tributarias que nos toca declara

especificamente son.

e RF Retenciones en la Fuente

e IVA impuesto al Valor Agregado

Municipio

La matriz de la compafiia Plasticaucho Industriales S.A esta ubicada
en la ciudad de Ambato por tal motivo los reglamentos y obligaciones que la

rigen para que funcione nuestra empresa lo rige el Municipio de Ambato.

Plasticaucho Industrial S.A. por ser una empresa formal y legalmente
constituida cumple con todos los parametros que exige las leyes municipales

de la ciudad de Ambato, tales como:

Permisos de funcionamientos, tasas y patentes municipales, permisos

que otorgan el cuerpo de bomberos, entre otros.

Seguridad Social y Salud en el Trabajo
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Plasticaucho Industrial S.A. cumple con las normativas vigentes de
seguridad social para todos sus colaboradores por lo cual les brinda todos
los beneficios y amparos que brinda la ley ecuatoriana vigente. Tales como

fondo de reserva, prestamos, permisos de maternidad, entre otros.

Por enumerar parte de los beneficios vigentes detallamos a

continuacion algunos.

¢ Buen ambiente de trabajo

e Carga laboral adecuada de ocho horas diarias

e Funciones especifica de acuerdo a su cargo

e Espacios adecuados

e Equipos ergondmicos para realizar sus labores de manera comoda.

e Empleadores y colaboradores, entre otros.

Equipos de Proteccion Personal (EPP is)

Sistema Nacional de Gestion y Prevencion de Riesgos Laborales
mediante un convenio publicado en el Segundo Suplemento del Registro
Oficial N° 196 del jueves 06 de marzo del 2014 se genera la obligatoriedad

de cumplir con las disposiciones aqui dadas.

En este registro oficial del Sistema Nacional de Seguridad y Salud en
el Trabajo pone de manifiesto que el empleador debe de proporcionar
mejoras y condiciones de seguridad y salud en el trabajo, con la finalidad de
proveer posibles dafios a la integridad fisica y/o mental de los colaboradores
gue pudieran ser consecuencia, guarden relacion o pudieran sobrevenir

durante el trabajo.

Como se deja entrever en todos estos reglamentos claramente hoy en

dia se deben utilizar prendas de proteccion personal esto avala nuestra
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propuesta de las botas de caucho con punta de acero para seguridad
industrial, sobre todo para el sector de la construccion.

Medio Ambiente

Plasticaucho propone, dentro de sus metas actuar con
responsabilidad ambiental en las zonas en cuales ejerce influencia, para lo

cual desarrollara un plan ambiental.

Cabe recalcar que Plasticaucho Industrial S.A ya cuenta con la
colaboracién de una empresa que se dedica al reciclaje, la misma que se
encarga de proveernos de todo los desechos que tienen que ver con los
derivados del caucho, los mismos que nosotros reprocesamos Yy

aprovechamos para la produccién de nuestros productos.

Plasticaucho ejecutara una serie de acciones a seguir para dentro de

lo posible tener el menor impacto ambiental.

Evaluacion interna y externa del entorno

e Direccionamiento ambiental

e Se presentaran planes para prevenir o corregir impactos negativos

e Se disefaran indicadores especificos para monitorear la gestion

ambiental.
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e Se disefiara una campafa comunicacional con la finalidad de difundir

y concientizar a los colaboradores acerca del impacto ambiental.

e Se realizara mediciones ambientales para el correcto uso de los
recursos; tales como el consumo de agua, luz y generacion y correcta

disposicion de residuos industriales.

Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan
Nacional del Buen Vivir.

Objetivo 9

Garantizar el trabajo digno en todas sus formas:

De acuerdo al Plan del Buen Vivir, en el objetivo nueve del mismo se
establecen de manera explicita que el empleador debe brindar empleo
observando ciertas normas para sus colaboradores, tales como carga laboral
adecuada, ambiente sano de trabajo, iluminacibn adecuada de los
ambientes en los que se laboran, equipos de proteccion personal a
empleados y obreros, entre otros.

Como se puede ver a lo largo del objetivo nueve del plan del Buen
Vivir se expresa claramente que hoy en dia las empresas estan
comprometidas en no solo dar empleo sino también a proveer herramientas,
y equipos necesarios a sus colaboradores con el fin de realicen bien sus
labores, preservar su salud y por ende sean mas productivos no solo para
las empresas en las que laboran sino para la sociedad en general. Una vez

mas cabe recalcar que nuestra propuesta de las botas de caucho con punta
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de acero para seguridad industrial se acoplan muy bien para ser
comercializada al sector al cual deseamos alcanzar que es el de la

construccion por medio de los franquiciados Disensas.

Beneficiarios Directos:

Es por esta razon que serian muchas las personas beneficiadas de
forma directa e indirecta con nuestros productos pues no solamente le
estamos brindando proteccion al usuario de nuestro producto sino que
también de alguna manera seguridad a sus familias pues al usar estas botas

se sentirAn mas protegidos al realizar sus labores cotidianas.

Nuestra empresa Plasticaucho Industrial S.A. se vera beneficiada

directamente por los ingresos de la venta de las botas de caucho.

Asi mismo nuestro personal también se beneficiara pues podran

percibir sus remuneraciones por la venta de nuestro producto.

Beneficiarios Indirectos:

La produccién nacional, pues tendremos que hacer convenios con

empresas para que nos provean de la puntas de acero para las botas.

Empresas que nos provean compuestos quimicos, entre otros.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En general, se estima un negocio viable y rentable sobre la inversion
inicial, el plan de negocio contempla el desafio de incrementar un nuevo
canal de ventas con la comercializacion de un nuevo producto, ha
demandado investigacion y entendimiento del canal, de tal forma que los
analisis presentados garantizan un proyecto bien elaborado con

estimaciones muy cercanas a la realidad y de facil cumplimiento.

Un factor importante dentro de este proyecto es el cumplimiento a los
indicadores y la no variacion del costo de ventas, factores que podrian
generar resultados negativos de la operacion, es por ello que la primera
recomendacion es cumplir con una adecuada planificacion de apertura de

clientes y respetar el plan, asi como estar pendientes del costo.

Siempre buscar diferenciar el producto por atributos, caracteristicas y
beneficios de tal manera que el canal y el consumidor pueden soportar un

posible incremento en el precio de venta.
Por ultimo la mejor forma de cumplir los resultados proyectados es

seguir la planificacién sin modificaciones pero que al mismo tiempo sea lo

suficientemente elastica para cambiar de direccioén.
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