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CAPITULO I

1. INTRODUCCION
1.1 RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

En el aifo 1.931 se fundd la FABRICA VENUS con la participacion de los sefiores
José Filometor Cuesta Tapia, Cristoébal Naranjo y el Dr. Humberto Carrillo. En 1936
el sefior Cuesta adquiere las acciones de la Sociedad Venus al Dr. Humberto Carrillo.
Posteriormente. en 1.937 adquicre la participacion de acciones al sefior Cristobal

Naranjo Sanchez, convirtiéndose ¢n ¢l tnico propietario.

Iista sc inicia en la esquina de las calles Mera y Cevallos. frente al Hotel Vivero. para
luego ser trasladada a la casa de propiedad del sefior Luis Naranjo. en la calle
[Lalama. alli funciond por algunos afios. hasta que por su crecimiento s¢ ven en la
necesidad de arrendar también las casas que fueran de la familia Naranjo y del
Doctor Julio Castillo. Alli permanecio la empresa produciendo zapatos de lona y
caucho. telas impcrmeables, ponchos para aguas. bolsas de caucho para agua caliente

y hielo. articulos de caucho para zapateria y mangueras. empaques y otros.

En 1.942 se inauguran las nuevas instalaciones de la Fabrica VENUS cn su propio
local de la Av. Cevallos y Mera, se inicia la produccion CAMEL BACK que s

material para reencauche de llantas.

l.a Fabrica VENUS fuc evolucionando y crecio hasta constituirse en sus veinticinco
afios de existencia en una de las industrias mas tlorecientes del pais. El sciior José
Filomentor Cuesta Tapia administrdé como persona natural esta empresa hasta su
fallecimicnto en el afio 1.957. Su viuda la sefiora Maruja Folguin de Cucsta y sus 4
hijos, por efecto dc la sucesion de bienes, transforman la Fabrica VENUS c¢n la
Compafiia VENUS Industrializadora del Caucho S.A. cuyos accionistas son todos los

miembros dec la Familia Cuesta Holguin.

La marca VENUS quc ¢stuvo registrada ante ¢l Gobierno Fcuatoriano a nombre de

José l'ilomentor Cuesta Tapia pasa a ser propiedad de sus hijos varones: Enrique,
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José y Patricio Cuesta Holguin, por efecto de un convenio familiar, en | ‘ag ua‘ll dad ,f,‘

por fallecimiento del sefior Enrique Cuesta Holguin la parte praj
corresponde a sus herederos.

A partir de 1.972 la empresa decide la reubicacion de su planta fisica y la
incorporacion de maquinaria moderna para la fabricacion de los mismos productos
que originalmente se producian, se traslada al sector de Catiglata con un area de
terreno de 25.000 metros cuadrados, donde se construyen galpones industriales
modernos y se inicia una nueva era para la produccion de calzado en general y
productos de caucho para la pequeia industria de artesania y calzado.

La empresa continu6 con el trabajo de la produccion de articulos de caucho y calzado
hasta el afo 1.968 en el que se produjo la transformacion juridica y traspaso de los
activos productivos a PLASTICAUCHO INDUSTRIAL S.A. cuya participacion
accionaria pertenece a la Familia Cuesta Holguin con sus esposas e hijos. El nimero

de accionistas es de catorce.

El domicilio principal de la compaiiia es la ciudad de Ambato, pudiendo establecer
sucursales, agencias y representaciones, depositos u oficinas en cualquier lugar del

pais o del exterior.

En la actualidad existen oficinas comerciales en: Guayaquil, Quito, Cuenca, Santo
Domingo y Ambato. Asi también existen oficinas comerciales en Cali, Colombia y

Pert donde se mantienen sucursales en Lima y Piura.

La compaiiia tiene por objeto dedicarse a las siguientes actividades: La
industrializacion del caucho, sus derivados y calzado en general, la fabricacion,
distribucion y comercializacion de toda clase de articulos y mercaderias de caucho y
polimeros de variado uso y empleo. Para desenvolver sus actividad puede importar
materia prima. bienes intermedios y bienes de capital necesarios para su industria, asi
como exportar su produccion al amparo de las disposiciones legales aplicables,
ampliar su campo de actividad industrial a otras lineas afines o similares, segin la

aptitud de la capacidad instalada empresarial.

RECURSO HUMANO ACTUAL
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Administracion matriz 70  personas

Administracion Planta 187  personas
Mano de Obra Directa 566  personas
Comercializacion 124 personas
Magquilas 608  personas
TOTAL 1555 personas

1.2 VISION DE LA EMPRESA

Grupo empresarial exitoso y competitivo,
que produce y comercializa principalmente

calzado para el mercado latinoamericano,

1.3 MISION

Hacemos camino al andar...

sustentados en nuestros

conocimientos, experiencias,

1.4 PRINCIPIOS, POLITICAS Y VALORES



Plasticaucho Industrial S.A. basa su desarrollo en los siguientes principios y valores:

B Respetar la tradicion de la  organizacion. mantener ¢l prestigio y
reconocimicento de la marca Venus en el mercado y velar por el cumplimiento
de los ideales de sus fundadores: honestidad. justicia. ética. solidaridad.
lealtad y honorabilidad.

M Valorar a todos los colaboradores de la empresa y fomentar su desarrollo y
crecimiento, crcando las condiciones nccesarias para conseguir su fidelidad,
lealtad. entrega y compromiso. considerando su opinion y vinculando a sus
familias en ¢l cumplimiento de sus deberes.

B Mangjar prudentemente los negocios de la compaiia. utilizando herramientas
de gestion adecuadas y precautelando el patrimonio de la organizacion.

B Cumplir las obligaciones legales. fiscales, sociales y financieras. con el
estado, los proveedores. los clientes, sus colaboradores. la comunidad y sus
accionistas.

B Utilizar el didlogo como medio para ¢l entendimiento y solucion de los
problemas en gencral.

B Hacer de la innovacion una caracteristica {fundamental de todas las tarcas,
fomentando ¢l manejo eficiente de los recursos y la evolucion continua de los
procesos.

B Hacer que ¢l cliente sca la razén de ser de la empresa. enfocando las acciones

hacia la generacion permancente de valor.



CAPITULO II

2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 SITUACION DEL ENTORNO ECONOMICO MUNDIAL

Estados Unidos c¢s ¢l importador y ¢l consumidor mas grande de¢ calzado en ¢l
mundo: en 1992 importé 1254 millones de pares. de los cuales 502 millones de pares
son de piel y el resto son de otros materiales, consume 1500 millones de pares

anuales y fabrica aproximadamente 200 millones de pares.

La mayoria de sus importaciones se originan en paises asiaticos; donde a través de
los afios, se ha desarrollado una importante platatorma basada en intermediarios
Taiwaneses que han establecido centros de fabricacion altamente productivos en

China.

China tiene numerosas ventajas competitivas, siendo la mas importante, una fuerza
de trabajo de muy bajo costo. Por la situacion politica y social de ese pais la gente

trabaja en condiciones que cn otros paises serian insostenibles.

Iistas condiciones sociales, aunadas a un fuerte impulso gubernamental a la industria
del calzado. por su capacidad generadora de empleos. favorecieron el desarrollo de
¢sta industria. Sin embargo. las predatorias practicas comerciales de éste pais, han
provocado serios problemas de comercio internacional, resultando en numerosas

demandas de dumping.

Otros paises en Asia, se han desarrollado como importantes productores de calzado.
como Corea dcl Sur con 430 mtllones de pares. India con 420 millones de pares.
Indonesia con 365. Tailandia con 325 millones de pares. Taiwan con 285 millones de
pares. La industria del calzado origina. comparando con otros sectores industriales,
una actividad sumamente intensiva en mano de obra; por lo que la mayoria de éstos
paises. apoyados por una fuerte politica de desarrollo industrial de sus gobiernos. han
enfatizado el desarrollo y el crecimiento de ésta industria gencrando cientos de miles

de empleos



A pesar de scr China el principal fabricante de calzado en el mundo, seguido por los
otros paiscs asiaticos. ya mencionados. la actual situacion esta Icjos ser optima,
porque a pesar de tener la manufactura china una excelente calidad, y de existir
numerosas facilidades para el desarrollo de e¢sta industria. las condiciones no son
perfectas. Por lo que existen mercados y oportunidades para una proveeduria con un

calzado y materia prima de mejor calidad y mejor entrega

Aspecto fiscal: Restricciones ¢n impuestos que encarecieron la operacion en cse

pais. Incremento en ¢l costo de las manufacturas del 10 %.

Falta de oportunidad en la entrega: Los principales importadores de calzado
operan con una enorme variedad de modelos y numeracion. Al tener que hacer sus
pedidos de 4 a 6 meses de anticipacion, les es imposible predecir de forma exacta la
demanda de cada modelo, y la numeracion de cada uno de éstos. Es inevitable, que
algunos modelos tengan mayor demanda de la esperada y al no tener la capacidad de
abastecimiento rapido, esto se traduce a un alto costo de oportunidad, cn ventas
perdidas. Es también inevitable que en algunos modelos s¢ sobrestimé la demanda.
ocasionando que se queden altos niveles de inventarios sin movimiento: los cuales
tienen que ser rematados a substanciales descuentos, provocando una reduccion
drastica en los margenes operativos. l.a reaccion del mercado a ciertas modas y
tendencias jamas podra predecirse al 100%, por lo que la capacidad de respuesta de

los paises Asiaticos, sicmpre se vera limitada por su situacion geografica.

Inflexibilidad en Manufactura. Otra deficiencia de los sistemas de manufactura
chinos es la limitada capacidad de sus fabricas para mancjar diversos tipos de
calzado y adecuar sus sistemas para atender necesidades urgentes. [La mayoria de las
fabricas Chinas. s¢ concentran en altas producciones. con estilos y modelaje

limitados.

[.a industria ecuatoriana se vio incapaz de hacer frente a una competencia desleal, y
mas fuerte. ante la oferta de calzado asiatico, en un esquema de precios de dumping.
Provocando la quicbra de cientos de fabricas, desestabilizacion cconomica, y

problemas sociales.
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[La demanda del calzado en los paises industrializados ha crecido notablemente en los
ultimos 40 anos, esto no ha sucedido en los paises en vias de desarrollo. En el futuro
se espera un incremento en la demanda, debido al crecimiento de la poblacion y una

eventual mejora en el nivel de vida de estos paises.

El problema de la decadencia de la industria del calzado, no solo radica en factores
culturales. l.os empresarios han hecho notables y sanos esfuerzos de reconversion
industrial y reorganizacion, que han logrado mejoras radicales en productividad,
reduccion de costos. mejoras en calidad. en practicas operativas y comerciales. Por la
estructura dc la industria de calzado, no existen grandes capitales, ni los volimenes
de produccion para hacer frente al mercado de exportacion, para que ésta sea
compctitiva a nivel mundial. El 98% de la industria s¢ concentra en empresas
pequeias y medianas que soportan una infracstructura de gastos fijos altos en dreas
de apoyo como: recursos humanos. disefio, compras. sistemas de informacién. entre
otros. No hay tendencia a la estandarizacion., por lo que cada empresa tiene sus
propias politicas, sus propios sistcmas de cdmputo, sus practicas de produccion, sus
estandares de calidad. sus sistemas de remuncracion hechos a la medida de su
operacion, por lo que se distribuyen en un alto grado de gastos tijos entre un nimero

muy reducido de pares. impactando su costo.
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2.2 PRODUCTO

COMPUESTO DE PVC PARA LA PRODUCCION DE SUELAS PARA
CALZADO

Compuestos para cl moldeo de termoplasticos . Un material plastico listo para ser
moldeado por inyeccion o por otros procedimientos de transformacion. puede ser
definido como un “compuesto™ constituido por la resina base llamada “aglutinante™ y

varios aditivos quimicos asi como cargas o rellenos de diferente naturaleza.

l.a preparacion de los primeros compuestos de moldeo se remonta a los experimentos
de Backeland quien, después de obtener la primera resina termofija sintética decidio

mezclarla con aserrin, pigmentos y otros aditivos.

Hasta 1910 comenzo la produccion de polvos para moldeo que en ese tiecmpo eran
convertidos en productos terminados por compresion dentro de rudimentarios
moldes. los cuales eran calentados y cerrados bajo presion el tiempo necesario para

que ¢l compuesto pudiese endurecer.

Las piczas asi moldeadas, que presentaban regulares caracteristicas mecanicas y
buenas propicdades aislantes, destinadas sobre todo a la industria eclectrotécnica y
automotriz. fuecron las primeras en apreciar las ventajas de calidad y costo de la
“bakelita moldeada™ comparada con los aislantes tradicionales (ceramica, vidrio,

ete).

Actualmente la cantidad de compuestos para moldeo es tan grande. que no es tarea

facil seleccionar un material apropiado para una aplicacion cspecifica.

En el grupo de materiales existe una lista de resinas basicas mas utilizadas para la
produccion de compuestos de moldeo, generalmente s¢ abastecen en polvo o en

granulos (pellets).

k]l moldeo por inyeccidn es el tipico proceso de transformacion de los termoplasticos,
aunque también pueden trabajarse con otros métodos. El moldeo por inycccion se

basa en moldeo a alta presion.
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Moldeo a Alta Presion

Se realiza mediante maquinas hidraulicas que ejercen la presion suficiente para el
moldcado de las piczas. Bdsicamente existen tres tipos: compresion. inyeccion y

extrusion.

Compresion: En este proceso, ¢l plastico en polvo cs calentado y comprimido entre
las dos partes de un molde mediante la accion de una prensa hidraulica. ya que la

presion requerida en este proceso ¢s muy grande.

Este proceso se usa para obtener pequeiias piczas de baquelita. como los mangos

aislantes del calor de los recipientes y utensilios de cocina.

Inyeccion: Consiste en introducir ¢l plastico granulado dentro de un cilindro, donde
sc calienta. En el interior del cilindro hay un tornillo sinfin que actia de igual manera
que ¢l émbolo de una jeringuilla. Cuando el plastico s¢ reblandece lo suficiente. el
tornillo sinfin lo inyecta a alta presion en ¢l interior de un molde de acero para darle
forma. El molde y ¢l plastico inyectado se¢ enfrian mediante unos canales interiores
por los que circula agua. Por su economia y rapidez, ¢l moldeo por inyeccion resulta
muy indicado para la produccion de grandes series de piezas. Por este procedimiento

se fabrican palanganas, cubos, carcasas, componentes del automovil, etc.

Extrusion: Consiste en moldear productos de mancra continua, ya que el material es
empujado por un tornillo sinfin a través de un cilindro que acaba en una boquilla. lo
que produce una tira de longitud indefinida. Cambiando la forma de la boquilla se
pueden obtener barras de distintos perfiles. También se emplea estc procedimiento
para la fabricacién de tuberias, inyectando aire a presion a través de un orificio cn la
punta del cabezal. Regulando la presion del aire s¢ pucden conseguir tubos de

distintos espesores. Este proceso requicre de enfriamiento.
Caracteristicas técnicas y aplicaciones del compuesto

Son materiales plasticos que no son 100% originarios del petrdleo. En este capitulo
hablarcmos del Compuesto de PVC que es el mas utilizado. [Este contienc 57% de
cloro (derivado del cloruro de sodio - sal de cocina) y 43% de etileno, derivado del

petréleo.
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A partir de la sal, por el proceso de electrolisis, sc obticnen el cloro. la soda caustica
y el hidrogeno. La clectrolisis es la reaccion quimica resultante del paso de una
corriente eléctrica por agua salada (salmucra). Asi se obtiene ¢l cloro, que representa

57% del PVC producido.
Principales caracteristicas del PV(C

- Liviano (1.4 g/cm3). lo que facilita su porte v aplicacion:;

- Resistente a la accion de hongos. bacterias. inscctos y
roedores;

- Resistente a la mayoria de los reactivos quimicos;

- Buen aislante térmico, cléctrico y acustico;

- Solido y resistente a impactos y choques:

- Impermeable a gases y liquidos:

- Resistente a la intemperie (sol, Huvia, viento y aire marino);

- Durable; su vida atil en construcciones es de mas de 50 afios;

- No propaga llamas es auto-extinguible;

- Versatil y ambientalmente correcto;

- Fabricado con bajo consumo dc cnergia.

Existen dos tipos de cloruro de polivinilo. el flexible y el rigido. Ambos ticnen alta
resistencia a la abrasion y a los productos quimicos. Estos materiales pueden estirarse

hasta 4.5 veces su longitud original.

El PVC rigido tienc densidades de 1.3 a 1.6. Los articulos hechos con este material
no pueden estirarse mas del 40% de su longitud original. El cloruro de polivinilo se
suele copolimerizar con otros mondmeros para modificar y mejorar la calidad de la

resina.

Las resinas de PVC casi nunca s¢ usan solas. sino que s¢ mezclan con diferentes
aditivos. El PVC flexible constituye el 50% de la produccion, y s¢ destina para hacer
manteles. cortinas para bafio. mucbles. alambres y cables cléctricos. tapiceria de

automoviles, suelas para calzado, ctc.
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El PVC rigido se usa en la fabricacion de tuberias para riego, juntas, techado,
botellas, y también de partes de automoviles.  El consumo de PVC se distribuyo de

la siguicnte manera.

DISTRIBUCION DEL CONSUMO DE PVC

CLORURO DE POLIVINILO | %
(PVQC)

Tuberia 22
Pelicula rigida y flexible 16
Botellas 20
Calzado 15
Recubrimientos para cable 9
Perfiles y fnangucras 6
Losetas 5
Otros 7

Cuadro No. 1: DISTRIBUCION DEL CONSUMO DL PVC
Fuente: Intormacion Internct
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2.3 COMPETENCIA

LA INDUSTRIA PLASTICA EN EL MUNDO

Segln lo reporta la literatura, la industria de transformacién de polimeros sc remonta
al siglo XIX, cuando el inventor cstadounidense Jhon Hyatl, patenta la primera
maéquina de inyeccidn en 1872, para ser usada moldeando celulosa. En 1872, estos
investigadores también patentaron el primer molde multicanal. Luego en 1907, el
quimico estadounidense de origen belga Leo Baeckeland, introduce el moldeo por
inyeccion con maquinas de tornillos para procesar fenol formaldehido.

En la década de 1921 — 1930 aparecio un buen numero de nuevos productos como el
acetato de celulosa, el cloruro de polivinilo (PVC) y resinas acrilicas. A finales de
1930 comienza a tomar importancia cconomica la industria de transformacion de
plasticos, simultaneamente comienza en EEUU, Alemania e ltalia, el auge de la
industria transformadora de plasticos asi como la industria especializada en la

elaboracién de maquinarias requeridas.

La polimerizacion a gran escala ocurre cuando por efecto de presion, temperatura y
un catalizador se inicia una reaccion formando cadenas de mondémeros, originandosc

estructuras carbonadas de alto peso molecular.

Con la masificacion de polimeros termoplasticos. se dio impulso a la industria de la
transformaciéon un material facilmente moldeable por efecto de temperatura y
presiéon, originandose asi piezas con alta resistencia mecanicas, tales como:
resistencia al impacto, elongacion, resistencia al rayado, resistencia quimica tanto al
alcalis como a acidos, estabilidad a los cambios de temperatura, barreras a luz ultra

violeta, barreras a la oxidacion, propiedades Opticas, eléctricas, ctc.

Todas estas y muchas mas propiedades de los polimeros, unidas a su baja densidad
que repercute en bajo costo y facil transformacion, dan inicio al gran auge de la
industria plastica en el mundo, principalmentc en los paises desarrollados,
destacandose entre cllos los siguientes, en el orden consecutivo como consumidores

de resinas y de productos elaborados en plastico:



En el Mundo En Latinoamérica

1. EEUU 1. Brasil

2. Alemania 2. México
3. Japén 3. Argentina
4. China 4. Chile

LLas tendencias mundiales son de un significativo aumento en el consumo de resinas
plasticas a los que responden los paises industrializados. con instalacidon de nuevas
planta de resinas tradicionales y en el desarrollo de nuevos productos. Sin embargo.
por efecto de campaiias ecoldgicas en algunos paises se ha visto afectado ¢l consumo

principalmente de PVC al ser usado en empaque de alimentos.

lLas plantas procesadoras de PVC deben tener estricto control del ambiente por la
emision de HCL gascoso. ¢l cual se forma por la descomposicion del producto al ser

procesado y/o incinerado.

Fntre las resinas de mayor consumo en el mundo. tenemos las siguicentes:

Polietilenos (PEAD. PEBD): materiales de baja densidad. resistencia a acidos y
alcalis. que se destinan principalmente a la elaboracion de materiales de empaque
tlexibles (film), asi como botellas plasticas; de igual forma es utilizado en la

claboracion de tuberias y juguetes.



SEGMENTACION DE LA PRODUCCION PEAD

Inyeccion Soplado
30% 35%
Extrusién de Pelicula Extrusiéon General
30% 5%

Grafico No. 1: SEGMENTACION DE LA PRODUCCION PEAD
Fuente: Informacién Internet

SEGMENTACION DE LA PRODUCCION DE PEBD

Inyeccion  Extrusion general
8% 5%

Otros
7%

Extrusion de Pelicula
80%

Grafico No. 2: SEGMENTACION DE LA PRODUCCION PEBD
Fuente: Informacion Internet

Polipropileno (PP): Polimero de alta resistencia mecanica, excelente barrera a la

oxidacion, por lo que se destina principalmente, como material de empaque flexible,

para la industria de alimentos y envases rigidos para la industria farmacéutica y del

cosmético.

De igual forma, su resistencia mecanica lo hace idéneo para la

elaboracion de fibra textil para sacos, cordeles, cepillos, juguetes, etc.

SEGMENTACION DE LA PRODUCCION -PP

rafia
17%

otros
3%

Grafico No. 3: SEGMENTACION DE LA PRODUCCION PP
Fuente: Informacion Internet




PET: Uno de los mas modernos y versatil material, utilizado en la industria del
envase de bebidas, por su excelente resistencia a la permeabilidad de gases y sus

excelentes propiedades Opticas.

Poliestirenos (PS) y Acrilonitrilo Butadieno Estireno (ABS): materiales de
excelentes propiedades mecanicas y aislantes eléctricos por lo que principalmente, el

ABS es el rey en la industria del ensamblaje de equipos electronicos.

Cloruro de Polivinilo (PVC): Material de excelentes propiedades mecanicas y de
resistencia quimicas, por lo que se dedica su uso en el area de la construccion
(tuberias), suelas para calzado, envases de alimentos, recubrimiento de cables, por
sus caracteristicas de autoestinguible y el uso como plastisoles. originandose asi el

semicuero.

SEGMENTACION DE LA PRODUCCION - PVC

soplado
12%

Grafico No. 4: SEGMENTACION DE LA PRODUCCION PVC
Fuente: Informacién Internet



CRECIMIENTO INTERANUAL EN EL PERIODO 1991-2000
CONSUMO DE ALGUNAS RESINAS PLASTICAS EN EL MUNDO

EUA JAPON EUROPA BRASIL
Polietileno 7% 10% ND 7%
Polipropileno 9% ND 13% ND
PVC 5% ND 4.5% ND
ABS ND 7% ND ND
PET 17% ND 16% ND

Cuadro No. 2: CRECIMIENTO INTERANUAL EN EL PERIODO 1991-2000

Fuente: Informacién Internet

* En la tabla anterior se observa que las resinas de mayor proyeccion de
crecimiento tanto en los Estados Unidos como en Europa son las resinas de
Polipropileno (PP) y Polietilentereftalato (PET). Esto se debe béasicamente
por ser los materiales preferidos en la industria del empaque por sus
extraordinarias propiedades de conservacion de alimento y de estética. Es
importante destacar que el segmento de empaque est4 en el 35% de mercado

de los plasticos a nivel mundial.

Ante todos los avances vertiginosos que se dan en el mundo del plastico en el ambito
mundial, las empresas que se encuentran en este sector deben estar preparadas para
afrontar estos cambios tecnologicos e integrarse a este mundo, guiado por la
investigacion y desarrollo de nuevos procesos y nuevos productos. Esto seria la

clave para elevar niveles de competitividad.

Las empresas deberian dirigir sus politicas a una eficiencia de planta de alto nivel y a
una reduccion de los costos para continuar en el mercado de sus productos

tradicionales, con las fortalezas de eficiencia, calidad y menores precios.

Las estadisticas europeas indican que en 1996 el consumo plastico en Europa fue de

27 millones de ton, las cuales pueden desglosarse de la siguiente manera: 35%
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envases y embalajes, 25% sector construccion, 10% de componentes electronicos,
7% automotriz y 25% otros. Consumo anual de resinas per capita de algunos paises

del mundo.

CONSUMO ANUAL DE RESINAS POR PAIS

6.3 kg.

Cuadro No. 3: CONSUMO ANUAL DE RESINAS POR PAIS
Fuente: Informacion Internet

LA INDUSTRIA PLASTICA EN LATINOAMERICA

Como se muestra en la tabla No el consumo de plastico per-capita de los paises
latinoamericanos estd muy por debajo del consumo de las grandes naciones
industrializadas, lo que les permite crecer en esta industria, tanto a niveles nacionales

como descubrir nuevos mercados internacionales.

Especificamente el sector plastico, estd dominado por nuevas tecnologias y nuevos
productos que buscan penetrar los mercados tradicionales en Latinoamérica donde se

observa un gran potencial de crecimiento del mercado.
Es por esto la importancia que tiene la modernizacion y el esfuerzo sostenido en la

produccion y calidad, que puedan hacer las empresas del sector en Latinoamérica

para poder afrontar el enorme crecimiento de la competencia internacional.
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El marco de la nueva competencia en un mundo de fronteras mas abierto, requiere
una mayor integracion de los paises latinoamericanos: El Pacto Andino, ALADI,
Grupo de los 3 (México, Colombia y Venezuela), CARICON, han llevado a la

formacion de bloques regionales y a la integracion de las economias nacionales.

El sector plastico en Latinoamérica no escapa de esta realidad y es por ello que en
Abril de 1998 se realiza en Argentina el Primer Congreso de la Industria Plastica de
las Américas. Los objetivos de este congreso fueron basicamente analizar la
situacion Latinoamericana de la Industria Plastica y en conjunto unir esfuerzos a la
solucion de problemas técnicos, de comercializacién y precios de materia prima,

entre otros.

En las estadisticas reportadas en este congreso se informé que la industria plastica de
Latinoamérica cuenta con un total de aproximadamente 12.000 establecimientos.
conformada en su mayoria por empresas PYMES por lo que se hace mucho mas
importante elevar el nivel competitivo de este sector, ya que las diferencias con los
paises en desarrollo es muy grande a nivel de tecnologia y nuevos productos por lo

que la toma del mercado estara marcada por competitividad y excelencia.

TAMANO DE EMPRESAS (No. DE TRABAJADORES)

20.00%

EDe1a9 WMDe 10 a49 ODe 50 a 99 MMas de 100 BMINDUSTRIAS

Grafico No. 5: TAMANO DE EMPRESAS (No. TRABAJADORES)
Fuente: Informacion Internet

En el sector plastico en Latinoamérica se consumieron un total de 6.5 millones de

TM de resinas en 1994 y 6.8 millones de TM en 1996, con un estimado del 5% a 8%
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de crecimiento para los proximos afios. Paises como Brasil, México y Argentina son
los que cuentan con mayor niamero de establecimientos, generando fuente de trabajo

para mas de 300 mil trabajadores.

El caso de Brasil es de gran importancia porque continuamente instala nuevas plantas
de resinas ¢ impulsa ¢l desarrollo del sector transtormador al punto que esperan tener
un crecimiento del 6% interanual ¢en el consumo de resinas. Motivado a ¢sto esperan
construir una planta de polietileno con una capacidad de 130 mil toneladas/afo y una
planta de polipropileno en un escala de 90 mil toneladas/ano: de estas plantas el 20%

de la produccion se destinara a mercados de exportacion.

La industria brasilciia se ha esmerado ¢n incrementar sus niveles de produccion con
la finalidad de abastecer el consumo nacional y general excedentes para la
exportacion, csto ¢s un ¢jemplo de crecimiento en conjunto de toda la cadena

productiva.

Similar caso ocurre con Chile en donde la industria transformadora del plastico ha
mantenido un crecimiento sostenido del 9.7% en volumen y ¢l crecimiento de

plasticos per capita ha registrado un aumento del 52% cntre los afios 1993 y 1997.

Chile en los dltimos dos afios ha realizado un importante esfuerzo en la
modernizacion de su  parque tecnoldgico. requisito basico para sostener cl
crecimiento de la productividad y afrontar la creciente competencia internacional.
En este estudio se presentan las estadisticas brasilefias y Chilenas principalmente por
ser Brasil el primer pais Latinoamericano productor de resinas y consumidor de
materias plasticas. En el caso de Chile es importante resaltar el empuje teenologico
que ha tenido la industria Chilena sin ser este un pais que cuenta con los beneficios
de materia prima disponible, bajos costos de mano de obra y de clectricidad; y aun
asi estas son estadisticas superiores a las de Venezuela, tanto en numero de

establecimientos como en personal empleado.



Estadisticas Chilenas consumo materia prima

Consumo de materia prima Adquisicion de  maquinaria
ANO (ton) (millones de US$)
1992 252.718 41.4
1993 282.326 40.8
1994 304.452 41.5
1995 318.333 442
1996 368.373 61.7
1997 401.029 79.4

Cuadro No. 4: Estadisticas Chilenas consumo materia prima

Fuente: Informacién Internet

Indicadores Generales de la Industria Chilena

Variables 1996 1997
Numero de establecimiento | 570 550
Trabajadores ocupados 25.000 24.000
Consumo de materia prima | 368.373 401.029
ton

Consumo total de productos | 406.923 446.428
Importaciones (M$ CIF) 622 709
Exportaciones (M$ FOB) 68 73

Cuadro No. 5: Indicadores Generales de la Industria Chilena

Fuente: Informacién Internet

De las estadisticas chilenas se puede observar que el promedio de trabajadores en la
industria plastica chilena es de 43 trabajadores por empresas, infiriendo asi de que en
ese pais predominan las PYMES y que son éstas las responsables del empuje
tecnologico y de la modernizacion de la industria plastica, asi como el incremento

del consumo de materias primas en un 60% en los Gltimos seis afios.

La importancia de la PYMES en Latinoamérica es tan relevante en el sector plastico
que en un estudio realizado en 1997 por la revista Tecnologia del Plastico, se

consigue que entre las 50 empresas plasticas de mayor facturacion en América
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Latina, 12 de cstas empresas son consideradas PYMLES por tener nominas inferiores

a 100 trabajadores.

[.a competencia que existe al momento es c¢n su mayoria del exterior. desde
Venezuela. Colombia y otros paises. No existe un distribuidor local de productos
importados y se dcbe cfectuar importaciones directas con cantidades minimas,

considerando que los tramites aduancros son demorados y costosos. creando

inconvenientes al productor.
2.4 PRECIOS DEL MERCADO

[La produccion de calzado es una actividad importante para ¢l pais. pero en los dos
ultimos afos su produccion se ha visto afectada por la importacion de calzado y/o
contrabando. A continuacion se presenta una relacion del tipo de material utilizado

en el calzado producido en Ecuador:

TIPOS DE MATERIALES PARA SUELA

Tipo de material de la suela Y —\
De calzado

PVC - - 33 B
Suela (crupén) 7 |
Caucho 26

TR 20

Otros (poliuretano, EVA, pilén 14 '
etc) o

Cuadro No, 6: TIPOS DE MATERIALES PARA SGELA

FFuente: Informacion Internet

Ll consumo de calzado que contiene sucla de PVC posee un porcentaje alto. por lo
que sc asume que las empresas se encuentran tecniticando sus procesos a tin de

utilizar este material ¢n su produccion.

Los precios del producto varia dependiendo del proveedor y de donde se importe. Se

detalla datos obtenidos de la competencia.



Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistia ¢n construir barrcras de
entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion y que le permitiera.
mediante la proteccion que le daba ésta ventaja competitiva. obtener utilidades que
luego podia utilizar en investigacion y desarrollo, para financiar una guerra de

precios o para invertir en otros negocios.

Porter identifico scis barreras de entrada que podian usarse para crearle a la

corporacion una ventaja competitiva:
ECONOMIAS DE ESCALA

Este es un punto muy fuerte para la empresa, pues su produccion en la
actualidad es de volumenes altisimos. lo que permite reducir costos al

maximo, lo que nos permite competir con proveedores extranjeros.
DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

El laboratorio con que contamos. nos permite diversificar el producto de
acuerdo a requerimiento exclusivo del cliente. Es una ventaja con relaciéon
a los otros proveedores., ¢l cliente tiecne la opcion de  solicitar

modificaciones dentro de los parametros establecidos.
INVERSIONES DE CAPITAL

La empresa cuenta con tecnologia de punta, con equipos de gran capacidad
para abastecer el consumo interno sin inconvenientes y que no complicaria
en nada cl abastecimiento a otras empresas.  El capital con que cuenta es

una fortaleza para la innovacion constante de equipos.

DESVENTAJA EN COSTOS INDEPENDIENTEMENTE DE LA
ESCALA

De esto hablamos en un punto anterior, puesto que existe una gran ventaja
en ¢l volumen de provision de materias primas, excelentes relaciones con
los provecdores, gran experiencia en el conocimiento de mercados de
matcrias primas y procesos de importacion. No sc aplicaria tal desventaja

€n COStos.



ACCESO A LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Esta es una de las grandes fortalezas con que constamos, pues a nivel
nacional contamos con una l.ogistica propia ¢ instalada que funciona
perfectamente, pues se adaptaria  al  proceso ya  establecido.
Adicionalmente, que ¢l producto iria directo al productor. pues no existiria

intermediarios.
POLITICA GUBERNAMENTAL

Al momento no existen politicas gubernamentales que impidan la
importacion de materias primas necesarias para la produccién, éstas s¢

realizan normalmente.

Luego de realizar ¢l analisis respectivo. observamos que la empresa cuenta
con varios puntos que se considerarian fortalezas que dcben ser
aprovechadas al maximo para captar este mercado e incrementarlo cn el

corto plazo.
LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

Afortunadamente para la empresa no existen competidores posicionados localmente.

a nivel del exterior si, pero al parecer este mercado no es atractivo para ellos.
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Este es un punto fuerte para la empresa, pues al consumir esta materia prima desde
hace muchos afios. ticne proveedores reconocidos a nivel mundial. el abastecimiento

es constante con precios magnificos por los volimenes.
PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Il producto en si, tendria sustitutos contados, pero de acuerdo a la maquinaria que
poscen los compradores, sera necesaria la adquisicion de este producto, tomando en

cuenta la inversidon que han realizado.



Considerando que el precio es adecuado al de la competencia, que su calidad es
garantizada y la reposicion es inmediata. ¢l comprador estard muy interesado en

adquirirla.
AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

De lo que conocemos. en la actualidad no existen productos que se puedan sustituir

tacilmente con este producto, es una materia prima muy técnica.

LAS CINCO FUERZAS QUE GUIAN LA COMPETENCIA INDUSTRIAL

S S X Amenaza
Competencia Potencial

Poder negociador
Poder negociador

&

Proveedores Competidores en la Industria Compradores
' Rivalidad entre ellos

Amenaza

Cuadro No. 8 LAS CINCO FUERZAS QUE GUIAN LA COMPETENCIA INDUSTRIAL
Fuente: LAS CINCO FUERZAS DE MICHAEL PORTER
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FODA COMPETITIVO

Puntos clave Mi Com Com Puntos Acciones a segui;'
empre pl p.2 criticos
sa

| Marca posicionada 9 5 5 T

Logistica propia ¢ 9 3 3

implementada

Conocimiento rutas 9 6 6
“Procesos definidos v 9 6 6 i

cstablecidos

Planta productora 9 6 6 T

instalada

l.aboratorio 9 3 3 o
“Tecnologia de punta 9 8 9 T

Técnicos especializados 9 9 9 T
" Calidad 9 8 7

Precio 9 7 8

Abastecimiento 9 3 3

Reposicion 9 3 2 | Reposiciones ]

tardia
competencia

Conocimiento del 3 8 9 [nvestigacion de mercado

mercado Segmentacion de mercado
Cuadro No. 9: FODA COMPETITIVO o

IFuente: ESTUDIO DE MERCADO

Puntuacion:

De 6 a 3Malo

De 3 a 6 Bueno
De 6 a 9 Muy Bueno

Como observamos, luego de realizar ¢l FODA COMPETITIVO. observamos que ¢l

punto débil ¢s el desconocimiento de este mercado, para lo cual se realizara una

investigacion de mercado a nivel nacional para en lo posterior proceder a

segmentarlo.



ASPECTOS EXTERNOS

ECONOMICO

Por ¢l cambio de moneda, la actividad artesanal se ha visto disminuida. a cso s¢ suma
la migracion con lo cual la mano de obra es escasa. las pocas cmpresas que
sobrevivieron a esta crisis debieron incursionar cn tecnologia de punta. Adquirir
maquinaria que reemplace la mano de obra, incluso se dieron cuenta que sus costos

bajan notablemente, con una fuerte inversion.

SOCIAL

En lo social la migracion ha generado gran impacto. esto fue provocado por el cierre

de varias empresas que no pudieron soportar el peso de la dolarizacion.

CULTURAL

En la actualidad la gente busca precio antes que calidad. ademds que existe una
fuerte influencia por utilizar calzado chino por su bajo precio y no precisamente por

la calidad. La gente por cultura cree que lo importado es mejor.

AMBIENTAL

En FEuropa existen restricciones para la produccion y comercializacion de suelas de
PVC, puesto que este compuesto no se degrada, contribuyendo fuertemente a

problemas ambientales. En América Latina no existe estas corrientes ambientalistas.

TECNOLOGICO

Las pequenas empresas debieron invertir en modernizar sus procesos de produceion a
través de tecnologia. Esto les permite diversificar sus productos con rapidez. de
acuerdo a los cambios que exige la moda. Sus productos tienen un costo adecuado y

una excelente calidad.



POLITICO

Es necesario regular las importaciones para evitar el contrabando ¢ impulsar la
producciéon nacional, permitiendo incursionar en exportaciones de productos con

calidad.

ASPECTOS INTERNOS

FINANCIERO

La empresa cuenta con una estructura financicra estable que le permite adquirir
matcrias primas para su procesamiento sin complicaciones y una probada garantia en

los pagos.

MERCADEO — VENTAS

Estos departamcntos trabajan sincronizadamente con procesos completamente
definidos que permiten conocer las necesidades de los clientes y ajustar las
producciones y entregas inmediatamente. Poseemos una lLogistica instalada a nivel

nacional, con personal profesional.

PRODUCCION

Con capacidad instalada para abastecer los requerimientos con un tiempo maximo de
48 horas. Personal entrenado y experimentado para preparar y despachar los pedidos
en ¢l menor ticmpo posible. Contamos con un Laboratorio de¢ primer nivel que
permite realizar pruebas inmediatamente y aplicarlas a la Produccion. de acuerdo a

las exigencias del cliente.



2.6 ENCUESTA REALIZADA

FORMATO UTILIZADO:

PLASTICAUCHO INDUSTRIAL S.A.
ENCUESTA

La presente encuesta estd dirigida para productores de calzado que posean
inyectoras, por lo que solicitamos que la informacion emitida sea exacta y precisa.

Esta informacion sera manejada confidencialmente.

Nombre o Razén social:

Direccion:

Ciudad:

Datos adicionales:

Representante legal:

No. Trabajadores:

Tipo de calzado:

Prod. mensual en unidades:

Zonas:

Tipo de clientes:

1. Identifique su tipo de empresa

TIPO DE EMPRESA

Artesanal

Pequeifia Industria

Mediana Industria

Industria

Otros

2. Cuantos afios tiene su empresa en el mercado?

TIEMPO DE PERMANENCIA EN EL
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MERCADO

De 1 a 5 aios

De 6 a 10 afios

De 11 a 15 afios

De 16 a 20 afios

Mas de 20 afnos

3. En la produccion de sus articulos utiliza usted:

PRODUCTO UTILIZADO

Compuesto de PVC

Compuesto de TR

Otros:

4. En donde adquiere su materia prima?

5. Cuales son las propiedades de Compuesto de PVC ( )/Compuesto TR ()

TIPO DE
PRODUCTO

Dureza | Abrasion

Flexion

Colores

Otros

6. Cual es el consumo mensual aproximado.

38




CONSUMO
MENSUAL

CANTIDAD

COLOR

ESPECIFICACION

Compuesto de PVC

Compuesto de TR

Otros:

7. Adjunta muestra de Compuesto de PVC () / Compuesto TR ( )

TIPO DE PRODUCTO

ESPECIFICACIONES | CANTIDAD




2.7 TABULACION
DATOS INFORMATIVOS
l.a encuesta se la realizo a 12 industrias de calzado que poseen inyectoras v que al

momento adquieren su materia primera ¢n la mayoria de casos en el exterior,

[.La obtencion de informacion se facilitdé debido a quc cl requerimiento de
abastecimiento de materia prima fue rcalizado por cllos, lo que permitio obtener

informacién precisa para ¢l proyecto.

Fsta encuesta se la realizo a nivel nacional. pero adicionalmente se incluyé al Grupo

Nova. empresa colombiana interesada también ¢n el producto.

Esta no se ampli6é a un grupo mas grande, pucsto que éstas son las Gnicas empresas

que al momento han invertido en tecnologia (adquisicion de inyectoras).

la encuesta fue realizada por los Vendedores de la Linea de Caucho. que cubren

todas las rutas a nivel nacional, lo que permitié obtener datos en el menor ticmpo.
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DESARROLLO:

1. Identifique su tipo de empresa

Artesanal
Pequeiia

Industria T
Mediana
Industria
Industria 3
Otros

o

Cuadro No. 10: TIPO DE EMPRESA
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

TIPO DE EMPRESA
25%

B Pequefia Industria B Mediana Industria OIndustria

Gréfico No. 6: TIPO DE EMPRESA
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

2. Cuantos afios tiene su empresa en el mercado?

Nombre o razon social Tiempo de
funcionamiento
HCabaro Mas de 15 afios
Calzacuero Mas de 20 afos
Sr. Hernando Sierra Mas de 15 afios
Eco. Victor H. Peralta Mas de 15 aflos
Buestan Mas de 15 afios
Masuca Mas de 15 afos
Calincen Mas de 15 afos
Sr. Jorge Orejuela Mas de 15 anos
Sr. Xavier Carpio Mas de 15 afios
Grupo NOVA Mas de 15 afios
Sr. Marco Carrefio Mas de 15 afios
Victor H. Navas Mas de 15 aflos
Cuadro No. 11: TIMPO DE FUNCIONAMIENTO

Fuente: ESTUDIO DE MERCADO
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3. En la produccion de sus articulos utiliza:

Compuesto PVC  |Compuesto TR
7

n

COMPUESTOS UTILIZADOS

Compuesto TR
42%

Gréfico No. 7: COMPUESTOS UTILIZADOS
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

COMPUESTO DE PVC COMPUESTO DE TR
Nombre o razon Ciudad Nombre o razon Ciudad
social social
Cabaro Ambato Sr. Jorge Orejuela  |Ambato
Calzacuero Salcedo Sr. Xavier Carpio Ambato

Sr. Hernando Sierra | Ambato

Eco. Victor H.|Cuenca Grupo NOVA Cucuta, Colombia
Peralta

Buestan Quito Sr. Marco Carreiio  |Ambato

Masuca Quito Victor H. Navas Ambato

Calincen Quito

Cuadro No. 12: COMPUESTOS QUE UTILIZAN ACTUALMENTE
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

En esta pregunta, incluimos la ubicacion de las empresas interesadas al mismo

tiempo que se diferencio el producto requerido.

4. En dénde adquiere su materia prima?

PROCEDENCIA DE LA MATERIA PRIMA



TR grano negro | Tienkang Taiwan Importado

T = Vifier Uruguay Importado
PVC Holviplast  Ecuador Local

Cuadro No. 13; PROCEDENCIA DE LA MATERIA PRIMA
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

De acuerdo a esta informacion el Compuesto de TR es importado totalmente
y el Ginico compuesto que se produce localmente es el PVC, pero en cantidad
limitada, puesto que existen unicamente dos proveedores.

5. Cuiles son las propiedades de Compuesto de PVC /Compuesto TR

PROPIEDADES

TR grano negro  Tienkang Taiwan 260 mm3 US$ 1.20

Viner Uruguay 200 mm3 USS 1.69

Holviplast Ecuador 180 mm3 USS 1,28

Cuadro No. 14: PROPIEDADES
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

En esta pregunta, se incluy6 el precio del producto puesto que nos facilitaron
facturas para la revision de la procedencia y marca del producto. Con
relacion a las propiedades, se unificé inicamente la abrasion, puesto que en

las fichas técnicas entregadas no registraban las propiedades solicitadas.

6. Cuail es el consumo mensual aproximado.
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CONSUMO MENSUAL

Nombre o razén Ciudad Consumo Dureza
social mes (tn)

Calzacuero Salcedo 30 55-75 Negro

Eco. Victor H. Peralta Cuenca 1 Negro
Masuca Quito 3 60-62 Negro

TOTAL 52

Cuadro No. 15: CONSUMO MENSUAL
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

La dureza en este caso es la que el cliente requiere para producir sus articulos.

Se incluy6 los colores mas utilizados en su fabricacion.

CONSUMO APROXIMADO MENSUAL

Nombre o razén Ciudad Consumo Colores
social mes (tn

Sr. Xavier Carpio Ambato 3.5 Ne

2ro
Sr. Marco Carreiio Ambato 5 Negro

TOTAL 77.5

Cuadro No. 16: CONSUMO APROXIMADO MENSUAL
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

7. Adjunta muestra de Compuesto de PVC ( )/ Compuesto TR ( )

SI 8
NO 4




Las muestras proporcionadas fueron entregadas al Laboratorio para su

analisis.
2.8 PRODUCTO A OFRECERSE POR PISA

La progresiva implantacion de nuevas tecnologias de produccion trae consigo
una doble implicacion, en primer lugar, una mayor presion para que las
compaiiias incorporen sistemas de produccion tecnificadas con el fin de
mejorar su competitividad y por ende esto conllevara a que mejorara la

eficiencia en el trabajo, con la correspondiente disminucion de costos.

Conocedores de las innovaciones a nivel mundial, Plasticaucho Industrial
S.A. una empresa especializada en la produccion de calzado de lona, plastico
y cuero, con 70 afios en el mercado, desarrollard compuesto de PVC para la
produccion de suelas por requerimiento de productores locales de suelas para

distribucion y suelas para su propia produccion de calzado.

El producto que se ofrecerd al mercado es Compuesto de PVC y TR para la
produccion de suelas para calzado.  Las especificaciones técnicas del

producto se detallan a continuacion.

ESPECIFICACIONES PRODUCTO PISA

Calzado 55 shore A 150 mm3 Negro, café,
blanco, beige y
otros

“Calzado 55 shore Negro, café,
para nifio blanco, beige y
otros

Cuadro No. 17: ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO PISA
Fuente: LABORATORIO PISA
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2.9 CLIENTES Y TAMANO DE MERCADO

Los clientes potenciales del producto son empresas pequefias y medianas
dedicadas a la produccion de suelas para fabricacion de calzado o para su
distribucién, ubicadas a nivel nacional, llegando incluso a tener el interés por

parte de una empresa ubicada en Colombia.

Para determinar las caracteristicas del mercado se realizé una investigacion
de campo que cubri6 todo el territorio nacional, con el propésito de tener un
nivel de confiabilidad del 95% y un error de muestreo del 5%.

Los resultados de esta investigacion son:

Nombre o razén Ciudad Utilizacion Consumo Dureza Colores

social mes (tn)

Calzacuero Salcedo Suelas para calzado 30

Eco. Victor H. Peralta Cuenca Suelas para calzado

Quito Suelas para calzado

TOTAL 52

Cuadro No. 18: ESPECIFICACIONES REQUERIDAS POR EL CLIENTE
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

Nombre o razén Ciudad Utilizacién Consumo
social mes (tn

Sr. Xavier Carpio Ambato Suelas para calzado 3.5

Sr. Marco Carrefio Ambato Suelas para calzado

TOTAL 71.85

Cuadro No. 19: ESPECIFICACIONES REQUERIDAS POR EL CLIENTE
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO
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Los factores mas importantes en ¢l momento de decidir la adquisicion de la materia

prima son:

e Precio

e (Qarantia y confiabilidad
e Secrvicio

e Prestigio de marca

e Rapidez en la entrega

e (alidad

¢ Sustitucién de importacionces

Con los resultados de la encuesta. se determind que 12 empresas constituyen
en la actualidad el mercado objetivo, con un consumo aproximado de 120
toncladas mensuales, cuyas especificaciones téenicas en cuanto a color y

dureza no difieren una de otra.

No sc ha previsto, para las proyecciones, un crecimiento del nimero total de
empresas, por las condiciones generales de la cconomia del pais, puesto que
en la actualidad son contadas las empresas que han incorporado a su
produccién la tecnologia requerida para la produccion de suelas de PVC o

TR.

2.10 ESTRATEGIA DE PRECIO

Para la fijacion del precio se tomod como referencia los precios de productos que se
encucntran actualmente en el mercado, ademas de la politica interna dc la empresa en

cuanto a la utilidad.

A continuacion se detalla los precios estimados para la venta por compuesto:
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ESPECIFICACIONES DE LOS COMPUESTOS Y PRECIOS

Calzado 55 shore A 150mm3  Negro, café, USS 1.70
para nifo blanco, beige y
otros

el
55 shore A 150 mm3 Negro, café, USS$ 2.00
para nifio blanco, beige y
otros

Cuadro No. 20: ESPECIFICACIONES DE LOS COMPUESTOS Y PRECIOS
Fuente: ESTUDIO DE MERCADO

La venta se sujetara a volimenes, es decir, que la cantidad minima de venta sera de 4

ton. por pedido para que justifique la utilizacion de la maquinaria disponible.

Adicionalmente el cuadro incluye las especificaciones técnicas del compuesto a
ofertarse y los colores disponibles para su produccion. La dureza y la abrasion se

refieren al desgaste y flexibilidad del compuesto.

2.11 COMERCIALIZACION

En cuanto a la comercializacién y distribucién Plasticaucho Industrial posee en la
actualidad un sistema Optimo de informacion sistematizada donde constan datos
detallados de clientes, productos, rutas y zonas, definidas en las lineas de calzado y
productos de caucho, asi como una logistica instalada a nivel nacional e internacional
(Colombia y Pert) que podrian aplicarse a esta nueva linea si se tomase la decision

de comercializarla directamente.

2.12 CONDICIONES DE VENTA

Las condiciones de venta seran estipuladas de acuerdo a la cantidad del

requerimiento, tomando en cuenta que el pedido minimo es de 4.000 Kg.
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CONTADO CREDITO

30, 60 DIAS
3% DESCUFNTO SIN DESCUENTO

2.13 DEFINICION DEL PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

Los productos definidos para iniciar la primera etapa de comercializaciéon son:

PVC Expanso Negro 08( Venta)
PVC Expanso Beige 08( Venta)
PV(C Expanso Blanco 08( Venta)

Anexo 1 (fichas técnicas)

2.14 ESTRATEGIA DE COMUNICACION

[Las estrategias basicas de promocion que se usaran son:

e Elaboracion de un catdlogo que describa la empresa y los productos que se
ofertan con sus respectivas caracteristicas, fichas téenicas.

e Presencia en ferias empresariales dirigidas al mercado objetivo. es decir. a la
industria del calzado.

e Contacto directo con empresas que s¢ encuentran vinculadas a la produccion de
suclas y calzado en general.

e También se entregardn mucstras a los clientes para que realicen prucbas en sus
instalaciones.

[.os beneficios en los que enfatizaran son:

= Reposicion en ¢l corto plazo. Al encontrarnos ubicados en el centro del pais.
facilita enormemente la reposicion en cualquier parte del Ecuador, ademas que
constamos con Logistica propia y toda la infraestructura necesaria para su entrega
inmediata.

= Producto de calidad. E! producto ¢s materia prima de primera calidad, puesto
que los proveedores son marcas reconocidas a nivel mundial.

= Qarantia. El producto es totalmente garantizado, pues antes de scr ¢nviado al

clicnte pasa por un estricto control de calidad establecidas para cste producto.
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=> Variedad de colores. l.a empresa ha fijado tres colores basicos, pero existe la
posibilidad de ampliar la gama de colores. de acuerdo a los requerimicntos del
cliente.

= Especificaciones técnicas diferenciadas. Se puede producir con las variaciones
técnicas que el cliente solicite. como densidad. color. flexion. ete.

= Servicio técnico.

2.15 POLITICAS DE SERVICIO

En adicion a un servicio de calidad prestado en el plazo estipulado. ofrecer a los

clientes las siguientes ventajas:

e Respuesta inmediata a dudas o inconvenientes que se presenten con ¢l producto
en el proceso de produccion.

e (arantia de calidad.

e Rapidez en la entrega.

e Asesoramiento en planta de produccion.
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CAPITULO III

3. ANALISIS TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO
Ll tamario del proyecto esta diseflado inicialmente para atender una cobertura a nivel
nacional. puesto que contamos con personal especializado en ventas a nivel nacional

y lo mas importante Logistica propia que permite llegar a todo el pais.

En lo posterior se ampliara a los paises de Colombia y Pert. en donde mantenemos
oficinas comerciales propias que facilitarian la venta y distribucion del producto.
Adicionalmente dentro del estudio de mercado. se incluyd una empresa Colombiana,

cuyos montos son considerables.

3.2 LOCALIZACION DEL NEGOCIO

Plasticaucho Industrial S.A. estd ubicado en la ciudad de Ambato. en la
Panamericana Nortc Km. 2 1/2 | en una érea de aproximadamentce 25.000 metros

cuadrados.

En la actualidad se encuentra en construcciéon un moderno complejo de produccion
ubicado en el Parque Industria donde se encuentra ya en funcionamiento el centro de
produccion de PVC con tecnologia de punta, donde se producira y se entregara el

producto.

Para la entrega del producto en las diferentes ciudades del pais sc cuenta con
Oficinas Comerciales ubicadas estratégicamente cn: Guayaquil. Quito. Cuenca.
Ambato y Santo Domingo de los Colorados, lo que facilitard la entrega de la materia

prima cn cualquier lugar del pais.

51



3.3 ESTUDIO DE INSUMOS

Para la produccién de esta materia prima. se utilizaran los mismos insumos que se
utilizan para ¢! consumo interno. Los proveedores son reconocidos a nivel mundial y

han provisto de este material durante muchos afios.

INSUMOS CONSUMO MENSUAL PRODUCCION EMPRESA

MATERIA PRIMA |TM Mes| PROCEDENCIA | COSTO | COSTO
UNIT/TM| TOTAL

RESINA DE PVC 600 Venezuela, Korea, 1,100] 660.000

México

ESTABILIZANTE 30]Peri 1,550| 46.500
COESTABILIZANTE 32]Argentina 1,250| 40,000
EXPANCEL AZ 2lSuecia 2.05()' 4.100
DOP 500} Veneczuela 1,280' 640.000

Cuadro No. 21 INSUMOS CONSUMO MENSUAL PRODUCCION EMPRESA
lr'uente: DPTO. COMPRAS PISA

Los datos adicionales de: consumo de energia eléctrica, agua y demas servicios

necesarios se encuentran calculados en el GIF.

COSTO POR KG. US$ 1.77
UTILIDAD 13%
PRECIO DE VENTA USS$ 2.00

MANO DE OBRA DIRECTA

Para la produccion de 4.000 Kg. establecidos como produccion minima se requicre
de dos operadores que pesan y mezclan el producto y un operador que ensaca. El
tiempo que les toma para la produccion de este pedido es de 4 horas

aproximadamente.

MANO DE OBRA INDIRECTA

Se ha designado un Asistente de Produccién para que realice la programacion y

supervision del proceso de Produccion.



3.4 DESARROLLO DEL PRODUCTO

[.a materia prima contara con los cstandarecs de produccion requeridos que

garantizara la calidad del producto.

Seleccion de materias
primas

!

Pesaje y mezclado de
materias primas

Extrusor o granulador

Revision Control de Calidad

Ensacado del producto

Traslado a Centro de
Almacenamiento

Traslado a Oficinas
Comerciales

Entrega al cliente

Cuadro No. 22: PROCESO PRODUCTEVO
Fuente: DPTO. PRODUCCION PISA



3.5 EQUIPOS Y MAQUINARIA

LLa maquinaria que se describe a continuacion posce tecnologia de punta. la que

cuenta con revisiones y chequcos permanentes a cargo del Departamento de

Mantenimiento.

Cabina de pesaje

(balanzas digitales)

Mezcladoras:

Papenmayer 650

Papenmayer 250
Valtorta 250
Papenmayer 110

Ensacadora

Logistica interna y externa
para el traslado
(transporte propio)

Cuadro No. 23: EQUIPOS REQUIEERIDOS
Fuente: DPTO. PRODUCCION PISA

3.6 CAPACIDAD INSTALADA DE LA PLANTA

Laboratorio

La constante renovacion ¢ implementacion de maquinaria permite que Plasticaucho

Industrial S.A. cuente en la actualidad con equipo de primera calidad. con gran

capacidad de produccién.
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El calculo de capacidad se lo efectud en kilos, considerando que ¢l turno de

produccion es de 8 horas diarias y se efectuan tres por dia. Para el célculo anual se

consideraron 50 semanas laborables.

MEZCLADO DE PVC

Produccion PVC
Maquina Parada Kg Kg/turno Kg/sem Kg/anual
PA-650 64 243.985 15,615.04 234,225.60 11,711,280.00
PA-250 33 121.996 4,025.87 60,388.02 3,019,401.00
Valtorta 52 97.594 5,074.89 76,123.32 3,806,166.00
PA-110 52 40.664 2,114.53 31,717.92 1,585,896.00
26,830.32 402,454.86 | 20,122,743.00
Consumo PVC
Kg/Turno Kg/Sem Kg/Aio

Plastico 11,646.67] 174,700.05 8,735,002.50

Lona 5,241.27 78,619.05 3,930,952.50

[TOTAL |  16,887.94| 253,319.10]12,665,955.00]

RELACION DE CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA

Kg. /Anual Kg./Mes %%
INSTALADA | 20,122,743.00( 1,676,895.25 100
UTILIZADA 12,665,955.00]| 1,055,496.25 62.94

DIFERENCI/ 7,456,788.00 621,399.00 37.06

Cuadro No. 24 CALCULO CAPACIDAD INSTALADA
Fuente: DPTO. PRODUCCION PISA

Con ¢l analisis se concluye que de la capacidad instalada en la planta. se utiliza un

62.94% y ¢l 37.06% se encuentra disponible sin perjudicar la produccion para

consumo interno.

En un mes se podria producir un total de 621.400 Kg. para venta de compuesto.

utilizando asi el 100% de la capacidad instalada, de csta cantidad se propone vender

aproximadamente 12.000 Kg. mensuales iniciales.

el 0.019 % del 37.06% disponible de produccion.

3.7 DISTRIBUCION DE PLANTA

Esta cantidad representa apenas

k2l equipo requerido para la produccion se encuentra distribuido en una nave contigua

a las Bodegas de Materias Primas, lo que facilita su traslado, pesaje, preparacion,

embalaje y transporte.




Anexo (2) Layout ubicacién maquinaria

Grafico No. 8: FOTOGRAFIA EQUIPOS
Fuente: PLANTA INDUSTRIAL PISA

3.8 PROCESO DEL SERVICIO
Para implementacion de esta linea, es necesario hacer un analisis de la maquinaria
(inyectoras) con que cuenta el cliente interesado, para determinar las necesidades

existentes y de esta forma adaptar las condiciones de la maquinaria.

La figura 1 presenta la secuencia de actividades que debe desarrollarse para poder

brindar el servicio. El proceso de servicio tiene las siguientes etapas:

1. El cliente solicita la materia prima y se realiza una visita técnica.

S

Se visitara las instalaciones de la empresa para conocer la situacion actual, su

funcionamiento, sus necesidades, desempeiio y productos a fabricarse.

wn
()]



De acuerdo con la situacién actual de la maquinaria s¢ analizara las

(U]

propicdades de la materia prima en la cual sc¢ tendra en cuenta los
requerimientos actuales y futuros del usuario, las restricciones fisicas, etc.

4. Se determinan el tipo de material y las cantidades que necesitaran.  Se

determina los recursos de mano de obra. equipos y otras facilidades.

Interés por parte del cliente

.

Visita a la empresa del cliente para
conocer el equipo con que cuenta para
produccion

v
Analisis de las condiciones requeridas
para la maquinaria

L 2
Presentacién de la propuesta al cliente

Definicion del
producto y
cantidades

Recepcidn
pedido

Produccion y entrega

Visitas permanentes

Cuadro No. 25: PROCESO DE SERVICIH)
Fuente: DPTO. VENTAS PISA
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CAPITULO IV

4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4.1 ANTECEDENTES

Denominacion: La compaifiia se denomina “"PLASTICAUCHO INDUSTRIAL
S.A. PISA™.

Domicilio: El domicilio principal de la compaiiia ¢s la ciudad de Ambato,
pudicndo establecer sucursales, agencias y representaciones, depdsitos u oficinas

en cualquier lugar del pais o del exterior.

Objeto:

[.a Compafiia ticne por objeto dedicarse a las siguientes actividades:
[.a industrializacion de caucho, sus derivados y calzado en general: la
fabricacion. distribucion y comercializacion de toda clasc de articulos y

mercaderias de caucho y polimeros, de variado uso y empleo.

Para descnvolver su actividad podra importar materia prima. biencs
intermedios y bienes de capital necesarios para su industria, asi como
exportar su produccion al amparo de las disposiciones legales aplicables;
ampliar su campo de actividad industrial a otras lineas afines o similares.
segin la aptitud de la capacidad instalada empresarial. La Compaiiia
podra actuar como agente, representante, mandataria o comisionista de
otras empresas, nacionales o  extranjeras, adquirir  acciones,
participaciones sociales. partes beneficiarias u otros titulos sociales de
compafiia que operen en lineas de actividades similares o
complementarias a las que ella desarrolla. Podra realizar y ejecutar todos
los actos y contratos de caracter civil o comercial permitidos por las
Leyes Ecuatorianas, que sean necesarios para ¢l cumplimiento de su

objeto social.
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4.2 ORGANIGRAMA GENERAL

Se adjunta ¢l organigrama actual de la empresa. donde se observa los distintos

departamentos con que cuenta.

Esta linea entraria a formar parte de la Gerencia de Ventas, Subgerencia de Ventas,

Subgerencia Regional de Ventas que corresponde a las Oficinas Comerciales a nivel

nacional.
Ancxo (3) Organigrama general de la empresa
4.3 ANALISIS ADMINISTRATIVO

Esta quinta linea de produccidn se ajusta al organigrama estructural de la Oficina

Comercial existente y utilizada para las cuatro lineas existentes.

La quinta linea de produccion de PVC entraria a formar parte del portafolio de
productos que se maneja actualmente, por lo que se realizaria un ajustc cn zonas y
rutas visitadas por los vendedores de la Linca de Caucho, para que scan clios
quienes se encarguen de realizar la gestion respectiva, pues por los montos de venta y
cantidad de clientes no representaria que la empresa contrate  vendedores

especializados.
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SUBGERENTE DE VENTAS

Servicio al Cliente

Asistente Departamental

Y

Asistente Departamental
Facturacion

Vendedores

I

Jete de Bodega

Cuadro No. 26: ORGANIGRAMA OFICINA COMERCIAL

Fuente: DPTO. VENTAS PISA

Ayudantes de Bodega

4.4 FUNCIONES PERSONAL OFICINA COMERCIAL

A continuacion se detallan las funciones que realiza actualmente ¢l personal de las

Oficinas Comerciales para la toma del pedido, facturacion, despacho y cobranza.

SUBGERENTE OFICINA COMERCIAL

FFunciones esenciales:

- Analiza actividades y estrategias de la competencia

- Desarrolla proyectos para efectivizar procesos de la QC

- Dirige, supervisa y desarrolla el personal a su cargo

- Elabora presupuestos de ventas y gastos

- Gestiona la introduccion de nuevos productos

- Planifica y coordina temporada escolar.

60



ASISTENTE DEPARTAMENTAL (SERVICIO AL CLIENTE)

IFunciones esenciales:

- Asiste a la Subgerencia de OC en actividades varias

- Coordina el envio de pedidos y recepcion de transferencias con la
bodega de caucho

- Maneja quejas del cliente

- Realiza los cierres de mes

- Recepta o realiza la digitacién de pedidos

- Recepta o realiza transferencias a OC y CD

ASISTENTE DEPARTAMENTAL (FACTURACION)

Funciones esenciales:

- Administra caja chica de gastos generales de la OC

- Llabora notas de crédito y débito

- Emite ¢l reporte general de cobros y efectue el deposito
- Recauda ventas de la OC

- Recepta cobros de los vendedores

VENDEDOR

Funciones esenciales:

- Realiza la introduccién de nuevos modelos

- Realiza cobranza de facturas

- Recepta, registra y canaliza las quejas. reclamos y devoluciones

- Visita a clientes en base a ruteros, asesora y realiza la venta de

calzado y mercaderia.

JEFE DE BODEGA

Funciones esenciales:

- Administra los pedidos de los clientes internos y externos
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- Controla la realizacion de inventarios
- Coordina la preparacion y revision de despachos
- Solicita Abastecimiento de producto

- Supervisa y dirige al personal a su cargo

AYUDANTES DE BODEGA

Funciones esenciales:

- Almacena la mercaderia en las respectivas posiciones

Distribuye en cartones por cliente la mercaderia
- Entrega la mercaderia y facturas a los clientes

- Realiza ¢l despacho consolidado de pedidos

- Realiza la toma fisica de inventarios

- Recibe y verifica la mercaderia



CAPITULO V

5. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

5.1 VENTAS

En términos generales s¢ prevee que la Seccion de PVC destinada a la produccion y
venta de PVC EXPANSO, alcanzara ventas del 1. 41% del total de ventas que realiza
la empresa anualmente. Es un porcentaje pequeiio pero que de acuerdo al estudio

financiero este proyecto arrojara resultados favorables para la empresa con un

minimo de esfuerzo.
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MERCANCIAS 63,944 0.63

SANDALIAS 182,742 1.79
CALZADO DE LONA 6,855,579 67.09
CALZADO DE CUERO 810,308 7.93
CALZADO DE PLASTICO 1,467,962 14.37
PRODUCTOS DE CAUCHO 172,193 1.69
SECCION P.V.C 144,000 1.41
PRODUCTOS EVA 523,042 5.12

Total general 10,217,822 100.00

Cuadro No. 27: RELACION VENTAS
Fuente: DPTO. VENTAS PISA

VENTAS UNIDADES ANO 2005

CALZADO DE
CUERO

8%
CALZADO DE
PLASTICO
14%

PRODUCTOS DE
CAUCHO

2%  SECCION P.V.C

Grafico No. 9: RELACION DE VENTAS
Fuente: DPTO. VENTAS PISA
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5.2 ESTUDIO FINANCIERO, INFORMACION DE MERCADO

2.1 Hemos creido conveniente valorizar el mercado total de PVC a nivel nacional,

valor del cual estimamos tener una participacion inicial en el mercado del 5% en el
primer afio y un incremento porcentual en los siguientes afios hasta cumplir la meta
del 25% de participacion.

2.2. En el mismo cuadro se incluy6 el Estado de Resultados unitarios previsto para
cinco afos, con una utilidad bruta del 15% para la empresa.

2.3 En la dltima parte consta una relacidn de Ingresos y Costos del Proyecto.

Cuadro No. 28: ESTUDIO FINANCIERQ, Informacion basica
Cuadro No. 29: ESTUDIO FINANCIERQO, Informacion de mercado

5.3 INVERSIONES

La unica inversion quc la empresa incurrira es una mezcladora de un costo
aproximado de US$ 40.000,00, pues cuentan con todo el equipo requerido para

cumplir con el proceso.

Cuadro No. 30: ESTUDIO FINANCIERO, Inversiones

5.4 COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA

La informacion concentra las categorias y horarios definidos, asi como el costo de

mano dc obra actual. Se considera un solo hombre para el proceso.

Cuadro No. 31: ESTUDIO FINANCIERO, Costos de mano de obra directa

5.5 GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION GENERALES

En este cuadro se resumen todos los gastos indirectos de fabricacion en los que se

incurrira (incluye la depreciacion de la inversion) anual, determinados para 5 anos.

Cuadro No. 32: ESTUDIO FINANCIERO, GIF
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5.6 GASTOS

Como gastos se considerara una politica interna de los accionistas del 3% del Uso de
Marca que serd desglosado de las ventas.

Cuadro No. 33: ESTUDIO FINANCIERO, GASTOS

5.7. CAPITAL DE TRABAJO

Se ha considerado un 5% para el capital de trabajo basado sobre ¢l valor de las

ventas anuales.

Cuadro No. 34: ESTUDIO FINANCIERO, Capital de trabajo

5.8 FLUJO DE CAJA, CALCULO VAN, TIR

El presente cuadro presenta inicialmente la inversion, informacién de mercado,
costos variables de produccién, margen bruto del proyecto. aumento de capital de
trabajo, aumento de gastos variables, arrojandonos resultados finales alentadores que
se van incrementando gradualmente hasta el quinto afio.

En el mismo documento consta el calculo del van

El VAN se calcul6 considerando un 10% de Costo de Capital Promedio Ponderado.

El TIR es del 90.46% debido principalmente a que el periodo de recuperacion de la

inversion es de 1.11.

Cuadro No. 35: ESTUDIO FINANCIERO, Flujo de caja, VAN, TIR
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NOMBRE DEL PROYECTO | PVC
Informacion de Mercado
Mercado Total Inicial $ 6,420,000
Variacion Anual del Mercado Total 15%
Participacién de Mercado Primer Ao 5%
Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
Aumento Partcipacién de Mercado 10% 15% 20% 25%
Costo Unitario Inicial $ 1.70
Reajuste anual de costo de fabricacion 4%
Precio de Venta Inicial $ 2.00
Variacion de Precio de Venta 4%
Precio de Venta Publico $ 2.50
Variacién PVP 4%
Costos de Personal
Costo MOD por Categoria y Turno 2004 en Délares
HORARIO
CATEGORIA 06h00 - 14h00 | 14h00 - 22h00 | 22h00 - 06h00
AA 398 426 472
A 370 397 443
B 344 370 412
C 319 342 382
Costo de Décimo Cuarto Sueldo
Anual Mensual
Costo Anual -
Costos de Beneficios Laborales
Jubilacion .
Desahucio Total
Patronal
Porcentaje 5% s%  |niosk |
Beneficios Patronales -
Impuestos
Tasa de IVA
Valor | 12.00%
Tasa de Arancel
Valor
Maquinaria 15.00%
Moldes 0.00%
Equipo de apoyo 0.00%
Vehiculos 0.00%
Instalaciones 0.00%
Intangibles 0.00%
Costos de Seguro
Valor
Ramo Incendio Otros Total
Maquinaria y Equipo 0.50% 0.10% 0.60%
Vehiculos 0.00% 0.00% 0.00%
Inventarios 0.00% 0.00% 0.00%
Otros Valores Importantes
Valor
Valor Uso de Marca 3.00%
% de Caja en Relacion a Ventas 5.00%
Inventarios
Valor
Inventario Inicial de Materia Prima -
Inventario Inicial de Producto en Proceso -
Inventario Inicial de Producto Terminado
# Veces de Inventario en Crédito Proveedores
Meses de Crédito Clientes 7

INFORMACION BASICA




ESTUDIO FINANCIERO
INFORMACION DE MERCADO

NOMBRE DEL PROYECTO

PVC

Informacion General de Mercado

Ao 1 Ano 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mercado Total $ 6,420,000 $ 7,383,000 $ 8,490,450 $ 9,764,018 $ 11,228,620
Variacion del Mercado Total 15.00% 15.00% 15.00% 15.00%
Participacion de Mercado 5.00% 5.50% 6.33% 7.59% 9.49%
Variacion de participacion de
mercado 10% 15% 20% 25%

Valores Unitarios

Costo Unitario $1.70 $ 177 $1.84 $1.91 $1.99
Variacion de costo unitario 4.00% 4.00% 4.00% 4.00%
Rentabilidad Bruta Pisa 15.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00%
Variacion de rentabilidad 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Precio de Venta Pisa $ 2.00 $2.08 $2.16 $2.25 $2.34
Variacion Precio de Venta 4.00% 4.00% 4,00% 4.00%
Tasa IVA 12.00% 12.00% 12.00% 12.00% 12.00%
Valor IVA $0.24 $ 0.25 $0.26 $0.27 $0.28
Precio Incluido IVA $2.24 $2.33 $2.42 $ 2.52 $2.62
Rentabilidad Canal 10.40% 10.40% 10.40% 10.40% 10.40%
Valor de Rentabilidad Canal $0.26 $0.27 $0.28 $0.29 $0.30
Precio de Venta al Publico $ 2.50 $ 2.60 $2.70 $2.81 $2.92
Variacion PVP 4.00% 4.00% 4.00% 4.00%

Ingresos y Costos del Proyecto

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Facturacion Anual Proyecto $321,000] $ 406,065 $ 537,021 $ 741,089 ¢ 1,065,315
Costos de Venta del proyecto | ¢ ) ooyl ¢ 345,155| ¢ 456,468 $629,026|  $ 905,518
Rentabilidad Bruta $ 48,150 $ 60,910 $ 80,553 $ 111,163 $ 159,797
Facturacion Anual en
Unidades 160,500 195,224 248,253 329,413 455,318

Cuadro No. 29: INFORMACION DE

MERCADO




ESTUDIO FINANCIERO

INVERSIONES
[ NOMBRE DEL PROYECTO | PVC

INVERSIONES

ANO
0 [ 1 | 2 [ 3 [ 4 [ 5
MAQUINARIA

Valor FOB de la Maquinaria nueva o usada -
Transporte
Tasa de seguro 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% 0.60%
| Seguros - - - - - -
Costo CIF - - - - - -
Tasa de arancel 15.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00%
Aranceles - - - - - -
Gastos Varios
Transporte interno
Tasa de IVA 12.00% 12.00% 12.00% 12.00% 12.00% 12.00%
Impuestos IVA - - - - - -

Costo Unitario Total Maquinaria
Cantidad 1
Costo Total de Maquinaria

Cuadro No. 30: INVERSIONES



ESTUDIO FINANCIERO
COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA

NOMBRE DEL PROYECTO | PVC |
Costo de MOD por Categoria y Turno 2004 en Délares
HORARIO
CATEGORIA 06h00 - 14h00 |14h00 - 22h00 |22h00 - 06h00
AA 398 426 472
A 370 397 443
B 344 370 412
C 319 342 382
AUMENTO DE GASTOS MOD
ANO
1 I 2 | 3
EN EL PERSONAL
CATEGORIA
A Primer Turno
Cantidad 12 12 12 12 12
Costo 370 370 370 370 370
Costo Total Anual 4,436 4,436 4,436 4,436 4,436

Cuadro No. 31: COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA




ESTUDIO FINANCIERO

GIF
NOMBRE DEL PROYECTO | PVC
AUMENTO DE GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
ANO
1 | 2 | 3 [ 4 5
EN EL PERSONAL MANO DE OBRA INDIRECTA
los - - 2 s =
Sueldo - - - = =
de 14to. - - - 5 =
Sueldo - = = = =
ciones - - - - -
e Patronal - - - - -
3 Jub. Pat. y Des. 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00%
2atronal y Desahucio - - - - -
0 de Reserva - - - - -
ficios Patronales - - - - -
Costo Mensual
Meses 12 12 12 12 12
Costo Total Anual
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION GENERALES
0 contra Incendio
| de Seguro de Maquinaria y Equipo 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% 0.60%
) de Maquinaria y Equipo 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
 de Seguro de Maquinaria y Equipo 240 240 240 240 240
jia Eléctrica Variable 3,000 3,120 3,245 3375 3,510
ustible
s de Trabajo
racion y Mantenimiento 250 260 270 281 292
estos
ciacion 4,400 4,400 4,400 4,400 4,400
ios Generales 30 31 32 34 35
Costo Total Anual
TOTAL AUMENTO DE GIF
VARIACION NETA DE GIF 7,920 8,051 8,188 8,330 8,477
oNo 32 GIF
GASTOS
NOMBRE DEL PROYECTO | PVC
GENERALES
lor de Uso de marca 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
ntas 321,000.00 | 406,065.00 | 537,020.96 | 741,088.93 | 1,065,315.33
0 de Marcas 9,630 12,182 16,111 22,233 31,959
terial Publicitario
stos de Viaje
iendos
tes
mbustible
ntenimiento Vehiculos
sa de seguro Vehiculos 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
guro Vehiculos
efonia Movil
sa de seguro Inventarios 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
or del Inventario - - - - -
juro Inventarios - - = a .

Costo Total Anval 90| T2787] 7oA 72753 3iem]

iadro No. 33: GASTOS
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ESTUDIO FINANCIERO

CAPITAL DE TRABAJO
= NOMBRE DEL PROYECTO j PVC ]
AUMENTO DE CAPITAL DE TRABAJO
ANO
1 | 2 3 4
L Necesidades de Efectivo de Operacion
‘'entas anuales 321,000.00 | 406,065.00 | 537,020.96 741,088.93
e sobre ventas requeridos de efectivo 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
| de efectivo
Aumento en Cuentas por Cobrar
‘enta Incremental 321,000.00 | 85,065.00 | 130,955.96 204,067.97
crédito = - - -
yartera Incremental Anual )
= Necesidades de Inventarios de Materia Prima
2 de Inventario Incremental 26.50% 26.50% 26.50%
nventario Inicial del Periodo
2 Necesidades de Inventarios de Producto Proceso
2 de Inventario Incremental 26.50% 26.50% 26.50%
nventario Inicial del Periodo
Necesidades de Inventarios de Producto Terminado
> de Inventario Incremental 26.50% 26.50% 26.50%
nventario Inicial del Periodo
Liquidacién de Cuentas x Pagar al final del periodo

n de cuentas por cobrar

Total Aumento de Capital de Trabajo 1,337.50 1,691.94| 223759 3,087.87

34: CAPITAL DE TRABAJO



RESUMEN DE LA INFORMACION

OMBRE DEL PROYECTO [

PVC

Compra de terreno y/o construccion de edificios y/o instalaciones

Periodo

Concepto

0 |

1 [

2 I

Invers

iones

1

1
\ueva o usada

40,000

08 0 usados

pOyo nuevo o usado

2v0 0 usado

TOTAL INVERSIONES

Informacion

de mercado

/enderse
edio ponderado

Valor facturado

160,500

248,253

329,413

455,318

/enderse
)ducto comprado
dio ponderado totalmente variable

Costo facturado

Margen Bruto del

Aumento de Ca

i Total Aumento de Capital de Traba|'o|

iital de Traban l

Reduccion de C

Total Reduccion de Capital de Tra§a|'o|

ailtal de Tuba'o |

Aumento de Gastos Totalmente Variables

studios relacionados con el proyecto

 Consumo de Materia Prima
lano de Obra Directa

ectos de Fabricacion
ersonal
erales por el proyecto
icieros por el proyecto
s por el proyecto
Total Aumento de Gastos

4,436

4,436

4,436

4,436

4,436

7,920

8,051

8,188

8,330

8,477

9,630

12,182

16,111

22,233

31,959

Reduccion de Gastos

Totalmente Variables

lano de Obra Directa
ectos de Fabricacion
ersonal

erales por el proyecto
\cieros por el proyecto

os relacionados con el proyecto
Total Reducciéon de Gastos

FLUJO GENERADO|

-40,000 |

24,826 |

34,549 |

49,581 |

118,013

(Costo de Capital Promedio Ponderado

VAN

40,000

0.9091

0.8264

0.7513

0.6830

0.6209

22,570

28,553

37,251

49,913

73,277

RESULTADO VALOR ACTUAL NETO

$ 171,562

—

TASA INTERNA DE RETORNO

90.46%

PERIODO DE RECUPERACION

.4

5. FLUJO DE CAJA, VAN, TIR
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6. CONCLUSIONES

Luego de analizar la informacion previa y considerando que el mercado de esta linea
es totalmente desconocida para la empresa, los ejecutivos decidieron firmar un
convenio de exclusividad de venta del producto con BRENNTAG DEL ECUADOR
para que sea ésta empresa quien comercialice el producto a nivel nacional e

internacional con su marca.

Esta decision se la adoptd, puesto que BRENNTAG DEL ECUADOR tiene una
basta experiencia y conocimiento del mercado, ademas que cuenta con la
infraestructura necesaria y profesionales a nivel nacional que atenderan los

requerimientos de los clientes.

6.1 TERMINOS DE COMERCIALIZACION

A continuacion se detalla los puntos acordados para la comercializacién exclusiva

del producto:

Cantidad estimada de venta:

Se considera que las ventas en el mediano plazo podrian ser de 50 Ton mensuales de
producto en el mercado ecuatoriano. Se tiene previsto realizar gestiones en Colombia
y Venezuela para la introduccion del mismo.

Lote minimo de pedido:

Se establecio un lote minimo de pedido de 4 toneladas por cada color requerido.

Sitio de entrega:

La produccion sera entregada en la planta industrial de Plasticaucho Industrial S.A.

ubicada en la ciudad de Ambato.
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Empaque:
El material serd entregado e¢n sacos de polietileno con un peso de 50 kilogramos.

Estos sacos seran entregados por el proveedor con informacion impresa en los

mismos de la densidad y dureza del producto.

Marca:

La marca gue llevara el producto sera definida por el clicnte. lista estard impresa en

el empaque establecido.

Condiciones de¢ pago:

La condicién de pago establecida es un solo pago a los 60 dias de entregada la

mercaderia en la planta industrial de Plasticaucho Industrial S.A.

Precio:

El precio por de venta. sin incluir el IVA, es de 1.76 délares por kilogramo. El
mismo podria variar dependiendo de las condiciones del mercado, para lo cual se

informara con oportunidad.

Exclusividad:
Brenntag tiene la exclusividad en la comercializacion del producto para todo el

territorio ecuatoriano. En caso de ser posible la exportacion. a Colombia y

Venezuela. esta exclusividad también aplicaré a los dos mercados.

6.2 TERMINOS DEL PRODUCTO

Como se menciond en el Analisis Técnico, el portafolio de productos se mantendra

como csta establecido, 3 colores inicialmente.

Anexo (3) Especificaciones comerciales
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6.3 TERMINOS DE SERVICIO

La estructura de servicio se mantendra con la diferencia que no sera el Vendedor de
la Oficina Comercial quien tome el pedido, sera BRENNTAG quien informe via mail
sus requerimientos directamente a matriz, desde donde se gestionara la produccion y
entrega al cliente. La facturacion se la realizard a través de la Oficina Comercial

Ambato.

6.4 TERMINOS DE COBRANZA

Al inicio de cada mes, se comunicara a BRENNTAG los pagos pendientes a

vencerse, para ¢l retiro del mismo.

Al término de cada afo se realizara una evaluacion de las condiciones de venta del

producto.

7. RECOMENDACIONES

Luego de concluir el presente estudio, se recomienda ampliar el portafolio de

productos a fin de abarcar un mercado mas amplio.

Aprovechar la alianza estratégica efectuada con BRENNTAG DEL ECUADOR para

impulsar la venta del producto a nivel internacional.

Ampliar el mercado, a fin de utilizar el 100% de la capacidad instalada con la que

cuenta actualmente la empresa.

Analizar la posibilidad de cubrir otros mercados que utilicen PVC para la

produccion de otros articulos que no sea calzado.
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ESPECIFICACIONES COMERCIALES

VENTAS-DOG-005

PVC EXPANSO

Articulo: PVC Expanso 06
Unidad: Kilo
Empaque: Sacos de 50 Kilos
Colores: Negro
» 0O ed o
Densidad: 0.6|(g/cm”)
Dureza: 55(Shore A
Abrasioén: 350|mm®
Flexion: >250|Kilociclos
Articulo: PVC Expanso 08
Unidad: Kilo
Empaque: Sacos de 50 Kilos
Colores: Negro
Beige
Blanco
Propiedade
Densidad: 0.8|(g/cm)
Dureza: 60(Shore A
Abrasioén: 300{mm?
Flexién: >250/|Kilociclos
Articulo: PVC SOLADO
Unidad: Kilo
Empaque: Sacos de 50 Kilos
Colores: Negro
Propiedad
Densidad: 0.6{(g/cm™)
Dureza: 61|Shore A
Abrasion: 404|mm?
Flexion: >250|Kilociclos
(5 S
(3
i‘ (=
;,\ _\\ VSRS
80 X 7
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