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RESUMEN EJECUTIVO

Protanser S.A. es una empresa que fue creada en el afio 2004 bajo
la necesidad de la empresa Proquimsa, actualmente Quimpac de disminuir
sus costos de produccion, puesto que este le representaba un alto

porcentaje de pérdida de rentabilidad.

Actualmente el Ecuador mantiene un crecimiento importante en la
produccion y empresas productoras nacionales, por lo que empresas que se
dedican a la creacion y distribucion de productos quimicos, hidrocarburos y
lubricantes también se han ido desarrollando. Pero son estas empresas las
gue requieren de envases para la distribucién de sus productos, y los mas
requeridos son los tanques metalicos de 55 galones, puesto que por
volumen da mayor facilidad de pactar precios y no se manejan altas
cantidades de productos que si llegase a ocurrir algin dafio del producto no
se afectaria tan considerablemente. Ademas esto representa gran
porcentaje de su costo de produccion por lo que afecta la rentabilidad del
producto, por lo que las empresas se encuentran obligadas a comprar
envases metalicos nuevos los cuales son el doble de caro de los que son

reutilizados.

Actualmente en Quito existen 3 pequefias empresas que se dedican
a la comercializacion de tanques metalicos de 55 galones, los cuales
mantienen una venta promedio mensual de $5.600 es decir venden en
promedio 700 tambores metalicos sucios vendidos es decir sin el respectivo
tratamiento para su reutilizacion y teniendo que las empresas realizarlas,
ademas que Quito posee actualmente 93 empresas que requieren de dichos
envases, entonces basado en esto la empresa Protanser S.A. con la
experiencia adquirida en la ciudad de Guayaquil ve una oportunidad de

negocio.

Para lograr el objetivo de introduccion se plantea la empresa
Protanser S.A. vender mensualmente un promedio de 1.925 bidones, los
cuales van variando en meses altos y bajos respectivamente, ademas se
considera segmentar el mercado en 3 partes de tal manera poder acaparar

el mayor espacio posible y fortalecer la empresa para aumentar las barreras

xi



de Porter para posibles entrantes y debilitar las barreras de las empresas
que ya distribuyen que son las que fabrican dichos envases para poder
ingresar en el mercado. Siendo nuestra mayor fortaleza el precio por

producto y el servicio que ofrecemos.

Mediante unas encuesta y entrevista realizada, se pudo determinar
que son varias las empresas que adquirian os envases metéalicos
reutilizados, pero que actualmente no existe disponible en Quito, ademas
que lo realizarian para disminuir costos, para promover el cuidado del medio
ambiente y que se requiere dar a conocer esta opcidn a los futuros clientes,

pero existe la intencién de adquirirlos.

Para poder lograr nuestros objetivos de ventas se requiere de 2
vendedores, los cuales se manejara uno recorrera las empresas pequenas y
partes de las medianas y el segundo las grandes empresas y en menor
proporcion las medianas, esto con el fin de promover el conocimiento de las

empresas del producto y servicio que ofrece la compafiia Protanser S.A.

El proyecto se va a basar en inicialmente manejar 14 clientes, los
cuales son 4 empresas grandes que son las que realizaran pedidos mayores
de 350 tambores metalicos mensuales, 4 empresas pequefias que son las
gue son las que realizaran pedidos mayores de 150 tambores metalicos
mensuales y empresas pequefias que son las que realizaran pedidos
mayores de 75 tambores metalicos mensuales. Por lo que las empresas

grandes tendran una respuesta inmediata de entrega.

En la ciudad de Guayaquil se realizara el tratamiento de tambores
metalicos y se contrata camiones que poseen capacidad de 300 tambores
metalicos maximos con el fin de llevar a Quito y realizar la distribucién y
entrega en esas zonas, ademas aprovecharemos el viaje para realizar la
compra de tambores metalicos en la ciudad de Quito para poder tratarlos y

volverlos a enviar.

Para poder abrir este mercado se requiere de una inversion inicial de
$193.340,00, los cuales van a ser destinado para la compra de terreno,
maquinarias y 4 meses de Gastos totales, esto con el fin de poder cubrir con
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el crédito que se otorga y las garantias de posibles. Los cuales seran del
55% de préstamo bancario y 45% manejado por inversionistas, esto con el
fin de aumentar el TIR y que el VAN nos determine que la empresa genere
mucho mas valor a las inversiones. Para poder mantener un control regular
de la empresa y el manejo del mismo se evaluara rendimiento

peribdicamente.

Siendo una empresa de reutilizacion tiene una alianza con el
cuidado del medio ambiente, puesto que el enfoque del negocio va en
funcién de que las empresas conozcan mas del beneficio del reciclaje y el

ahorro que les representaria.

xiii



INTRODUCCION

La empresa PROTANSER S.A. nace en el afio 2004, basada en la
misma necesidad que multiples empresas por la reduccion de costos de sus
productos liquidos ( aceites, productos quimicos, entre otros); ya que para su
venta necesitan de envases para su traslado, como fue el caso de
PROQUIMSA S.A.( Actualmente QUIMIPAC) que fue la primera empresa
con quien trabajé PROTANSER, razon por la que la empresa afio a afio iba
creciendo e iba teniendo mas acogida en el mercado por su calidad y su
adecuado costo. Antes empresas como Quimpac que se encargan de
producir y comercializar productos quimicos adquirian bidones metalicos
nuevos para la comercializacion de sus productos y estos incrementaban
considerablemente su costo unitario, ademas su calidad dejaba mucho que
desear, en especial para los productos reactivos que dicha empresa
comercializaba, Yy la mala condicion de los tambores nacionales generaban
pérdidas grandes a la empresa, especialmente por filtracion, por lo que se
necesitaba importar envases extranjeros, los cuales poseen una mejor

calidad que los nacionales.

PROTANSER S.A. nace en el afio 2.004 impulsado por esta
oportunidad visible de esta empresa ecuatoriana, por lo que trabajando al
inicio solo con QUIMPAC, empresa especialista en creacion de productos
quimicos, y poco a poco fue creciendo hasta cubrir necesidades de otras
empresas como es el caso de Valvoline, Sika ecuatoriana, Lubrilaca , entre
otras, que con el fin de abaratar costos sin descuidar la calidad de imagen y
disminuyendo el riesgo de pérdida de producto por filtraciones, depositaron
su confianza en PROTANSER S.A.

En el afio 2010 el actual gobierno con el fin de fomentar la produccién
interna incrementa los aranceles de importaciones por lo que las empresas
que importaban los envases metalicos nuevos complicaron sus ventas Yy
obligados tuvieron que incrementar el costo unitario de sus productos, lo que
afectd a este sector, puesto que existia mayor demanda de producto y estos

aumentaron sus precios, creando un desbalance econémico en el sector de
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la produccion, afadiéndole que se mantenia un incremento considerable en
la demanda de productos que requieren de bidones metalicos para la
comercializacién de su producto, pero aumentando el costo. Es por eso la
idea del reacondionamiento de tanques usados, de tal forma mantengan la

misma calidad y presencia de los bidones nuevos pero a mitad de precio.

El Ecuador se encuentran en pleno desarrollo industrial productivo
puesto que nuevas leyes han impulsado el crecimiento interno de productos
para exportaciones y esto a su vez genera crecimiento en el consumo
interno, puesto que es generado por la economia a escala, por lo que existe
mayor necesidades de envases, en especifico Bidones metalicos de 55
galones, los cuales son muy requeridos por su facil manejo de traslado en
conjunto con su gran capacidad en volumen de contenido que puede
soportar, los cuales faciliten la transportacion y distribucion de los productos

tanto en el medio local como internacional.

Los envases metdalicos o bidones metalicos son construido para el
transporte de productos, existen 2 tipos de bidones: los de tesla movil (que
son para el traslado de productos asperosos y polvorientos) y los de tesla
movil, los cuales son importantes para el traslado y manejo de productos
liquidos. Los de tesla fija son disefiados de tal manera puedan soportar
ciertas caracteristicas que los productos liquidos poseen, tales como:
tension superficial, evaporizacion, la fuerza de cohesion que se genera por el
movimiento, ademas poseen 2 tapas en la parte superior, una grande para
poder envasar o desenvasar y una pequefia el cual evita la presion en estos

procesos.

Las principales ciudades del pais son las mas industrializadas y en
ellas se ha mantenido este notable crecimiento en la produccion, puesto que
al generarse mayor exportaciones, requieren de productos locales, los
cuales van a ser enviados, y para cumplir este cometido se requiere de
productos nacionales y ciertos extranjeros como son la gasolina, aceite y la

materia prima del producto.

En la actualidad pocas empresas se dedican los

reacondicionamientos y creacion de tanques metalicos de 55 galones en el
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pais y todas estas se encuentran concentradas en la ciudad de Guayaquil,
es por esto que empresas como Quimpac- Quito, Lubrilaca, siguen
buscando envases extranjeros los cuales afectan considerablemente la

economia de sus empresas y del pais.

Al tener conocimiento de las falencias en esta area de produccion se
observa una oportunidad de que la empresa PROTANSER abra mercado a
esta zona desatendida, lo cual dada sus ventajas competitivas va ayudar al
crecimiento de la produccion nacional y a su vez de la economia interna, sin
descuidar el medio ambiente, puesto que para producir tanques metalicos se
requieren de industrias grandes las cuales generan destruccién de zonas y
contaminacion masiva. Ademas de esta forma se generan mayores plazas

de empleos lo cual ayuda al desarrollo el pais.

La empresa se encarga de comprar a las compafias, tanques
metalicos usados, los cuales pasan por cuidadosas operaciones, a saber:
seleccién, lavado con los reactivos adecuados, tanto por dentro como por
fuera del bidon, pruebas de filtracion, inspeccion de calidad inicial y por
altimo el pintado del color que el cliente lo requiera y aprobacion final. Asi se
tiene como producto un envase de 55 galones reciclado y en muy buen
estado, el cual mantiene la calidad de un tanque nuevo, pero con la ventaja

de un precio mucho menor.



Descripcidn del proyecto

El proyecto tiene como finalidad expandir mercado de la empresa
PROTANSER S.A. teniendo como principal objetivo la ciudad de Quito, por
ser una zona en la cual no se ha abierto mercado de este producto y puede
ser explotarlo, puesto que de esta manera poder seguir expandiendo la
compafiia con el fin de seguir creciendo y poder lograr ser la empresa #1 en
el Ecuador en reacondicionamiento de tanques metalicos, y a su vez ser

parte del desarrollo econdmico y productivo del pais.

Justificacién del proyecto

El plan de negocios va orientado a abrir un nuevo mercado por sector
para poder mantener el crecimiento de la empresa PROTANSER S.A,, la
cual se dictamina porcentualmente y se ha mantenido afio a afio, también
saciar un mercado desatendido, por la concentracién de proveedores en la
ciudad de Guayaquil , y ademas ayudar al crecimiento econdmico del pais,
puesto que con este plan de negocio se quiere erradicar un significativo
porcentaje de las importaciones de tambores metélicos nuevos y mantener
activo circulante dentro del Ecuador. También se quiere fomentar el
crecimiento al reciclaje y la reutilizacion, puesto que de esta manera se
contribuye a ayudar al medio ambiente y generar mayores plazas de
empleos. Ademas de esta forma garantizar los aportes a la economia del
pais, puesto que los activos circulantes destinados para los envases se

mantendrian intactos.



Objetivos
1. Objetivos generales

o Abrir un nuevo mercado en la ciudad de Quito de tambores
metalicos de 55 galones e incrementar las ventas del afio 2015 para la
empresa PROTANSER S.A.

2. Objetivos especificos

1. Mantener el crecimiento de ventas en el afilo 2015 que

se da porcentualmente afio a afo.

2. Generar mayor plazas de trabajo.

3. Desarrollar confianza con los nuevos clientes y/o
prospectos.

4. Desarrollar alianzas con las empresas a fin de prestar

servicios de reacondicionamiento.

5. Implementar herramientas que permitan mayor control

dentro del mercado.

6. Ser parte del crecimiento econdmico del pais



CAPITULO |

SEGMENTACION

1 Mercado Meta

El mercado meta son las empresas de la ciudad de Quito-Ecuador
que comercializan productos liquidos, tales como aceites, productos
quimicos e hidrocarburos, los cuales desean reducir su costo de produccion
dada por la compra de envases metalicos de 55 galones nuevos y a su vez
mantener la misma calidad de presentacion de su producto como lo ofrece

un envase nuevo.
1.1 Macro segmentacion

Para poder realizar este proyecto se segmentaran los posibles
clientes, de tal forma de tener una vision mas definida de nuestro alcance e

impacto a generar.

El macro Segmento que se trabajara sera en base a la zona industrial,
es decir, aquellas empresas que manejan en sus ventas productos liquidos
gue son las que requieren de nuestro producto, puesto que de esta forma sin

disminuir la calidad y presentacién se reducirdn sus costos.

Los productos para los cuales se requieren los bidones metélicos son:

o Aceites( combustibles)

. Productos quimicos(cloro, etileno ,metanol, entre otros)

o Derivados de Petroleo (s6lo para traslado y por
seguridad)

Al ser nuestro producto de estilo de reciclamiento se impulsara al
cuidado del medio ambiente, que es lo que actualmente las empresas estan
buscando, ya que las actuales leyes al cuidado del medio ambiente son mas
rigurosas y esto le genera un plus en la imagen de la empresa. Ademas ira
enfocado a reducir los costos por unidad de venta de tal forma que se

mantenga el crecimiento e impulso que se esta generando en el pais.



1.2 Micro Segmentacién

Una vez escogido el mercado meta y segmentar en si hacia donde va
a dirigirse el producto, se lo sub-dividir4 de tal forma tener especifico como
poder atacar a la cartera de clientes, de esta forma analizar los siguientes

puntos a futuro:

. Precio y promocion
. Cantidad de pedidos
o Andlisis FODA

Por lo que se manejara 3 segmentos de mercado:

1. Grandes industrias
2. Medianas industrias
3. Pequefias industrias

A continuacibn se muestra en detalle el analisis para estos

segmentos:
1.2.1 Grandes industrias (A)

Se da referencia a grandes industrias, las cuales generen pedidos
mensuales mayores de 150 tanques metalicos de 55 galones reutilizados

(capacidad maxima permitida para la transportacion de nuestro producto).

En este segmento se manejan mayores promociones en base al
precio es decir, se reduce el precio de los tanques en base a la cantidad de
pedidos, y de tal forma incentivar a abaratar los costos a nuestros clientes, y
asi las industrias puedan seguir creciendo, aumentar su produccion vy
asegurar mayores pedidos, creando una alianza estratégica en base al

precio y sobre todo a la calidad.
1.2.2 Medianas industrias (B)

Se hace referencia a industrias, las cuales generen pedidos entre

150 y 50 tanques metélicos de 55 galones reutilizados.



En este segmento y en el de pequefa industria, se enfocara en el
precio, puesto que el envio de los tanques hasta Quito incrementan el costo,

por lo que se manejara con las siguientes 2 opciones:

1. El cliente cubre parte del envio, este caso sera
excepcional, puesto que solo si es pedidos de urgencia se realizara
una negociacion con el cliente para acordar precios de envio, lo cual
es aproximadamente $300 por camion (capacidad 150 tanques), lo

cual es un incremento de $2,00 por tanque.

2. Recoger pedidos en la semana de tal forma que se
puedan enviar el camion lleno, es decir 150 tanques y asi realizar el

recorrido de entregas en Quito.

Por lo que se mantendra como principal ventaja competitiva la calidad
del producto, de esta forma se mantendra cautivo a este segmento y se

reducira el riesgo de posibles entrantes.
1.2.3 Pequenas industrias (C)

Se refiere a industrias, las cuales generen pedidos menores de 50

tanques metalicos de 55 galones reutilizados.

Se maneja la misma condicién que el de las medianas industria y asi
de esta forma se tratara de cubrir las necesidades del mercado meta y
manteniendo un margen de ganancia recomendable, el cual sera beneficioso
para ambas partes y asi la empresa PROTANSER va creciendo como
comparfiia y sera reconocida en esta nueva regién geografica del Ecuador en

la que se introducira.
1.3 Perfil del consumidor

Protanser en la ciudad de Quito tiene como objetivo acapara a las
empresas que producen: productos quimicos, lubricantes y derivados del
petréleo, ademas de empresas que se dedican a la distribucion de los
productos ya mencionado. Puesto que son dichas empresas las que

requieren de estos envases para poder comercializar sus productos.



CAPITULO I

INVESTIGACION DE MERCADO
2.1 ANALISIS PEST

En este andlisis se refleja el entorno en el cual se propone este plan

de negocios en la ciudad de Quito — Ecuador

2.1.1 Factores econémicos

o Las perspectivas para 2014 apuntan a un crecimiento
moderado de la economia, impulsado por el dinamismo de la demanda
interna. Las autoridades estiman para ese afio un crecimiento que se ubicara
entre el 4,5% y el 5%, una tasa de inflacion del 3,2%, un déficit del gobierno
general del 5% del PIB y un aumento de la deuda publica, que llegaria al
31,2% del PIB.

. El crecimiento industrial sigue siendo un importante enfoque en

el pais, puesto que se desea lograr que Ecuador sea un pais productor
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Grafico 2.1 Muestra el crecimiento industrial en los dltimos afos.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos del Ecuador
Elaboracion: Instituto Nacional de Estadistica y Censos del Ecuador
- Direccion de Estudios Analiticos Estadisticos

. Se evidencia el crecimiento de sectores como el suministro de

servicios, la administracion publica y el comercio. El buen momento se dio



como resultado del aumento del consumo, que en el caso de los hogares se
genero por el incremento en los ingresos de la poblacion.

o Segun la CEPAL la estimacién es optimista para este 2014, ya
que la calcula en 4,5% por la reserva del Yasuni y que se trabaje en la
extraccibn minera, para conseguir recursos que permitan mantener el
crecimiento en la economia.

o Lo decretado en el afio 2013 a las restricciones a importaciones
que incidiran en inflacion por lo que la proyeccién de una inflacion inferior a
3% es mas probable que la proyeccién oficial.

. La tasa de impuesto a la renta para empresas se sigue
manteniendo de un 22%

o La tasa de desempleo en el Ecuador también ha disminuido, lo
gue ayuda a saber como esta el nivel de las empresas y de los ciudadanos
lo que generan mayor confianza en el consumidor y mantiene una

estabilidad salarial
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GRAFICO 2.2 TASA DE DESEMPLEO DEL ECUADOR. FUENTE: INEC

e Las leyes del medio ambiente estan siendo cada
vez mas fuertes para las industrias, la que los obliga a utilizar
productos mas amigables con el medio ambiente y minimizar
recursos que no aporten a su ayuda

e La region sierra donde esta situado la ciudad de

Quito es considera la de mayor factor econémico en el pais.
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Gréfico 2.3 Muestra la actividad econdmico del Ecuador por region.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos del Ecuador, Censo
Nacional Econémico 2010
Elaboracion: Instituto Nacional de Estadistica y Censos del Ecuador
- Direccion de Estudios Analiticos Estadisticos

2.1.2 Factores socioculturales

. La delincuencia es una problematica, pero segun estadisticas
comparadas con varios paises, la region de América latina esta en el 27%
actualmente, mientras que en el Ecuador ha bajado al 12% y por ende los
asaltos a carreteras donde se haré el traslado de los bidones metélicos tiene
menor riesgo a la fecha debido a operativos que se hacen por las zonas de
carreteras.

. La marca pais, que naci6 en el afio 2001 hoy en nuestros dias
esta cogiendo mayor fuerza, ya que se crea y se incentiva el simbolo de
patriotismo en los ciudadanos, y los diversos productos que se unen al
slogan de “primero lo nuestro” cada vez son de mayor calidad, también se
esta siendo consciente que es mejor beneficiar con la compra de un
producto ecuatoriano al productor y por ende a todos los ecuatorianos que
trabajan con él.

o La calidad de vida en el Ecuador también ha mejorado desde al
afio 2010. Ahora optan por la educacion publica y eso reduce los gastos del
presupuesto familiar. La gente gasta menos en atencion médica privada, en
compra de medicinas, en educar a sus hijos en colegios y escuelas publicas,

entonces eso hace que las familias ecuatorianas tengan mayores recursos
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para gastar en bienes de consumo, que tengan un mayor poder adquisitivo

y, por ende, una mejor calidad de vida.

o Los impuestos que se deben pagar al estado después de la
utilidad neta son un inconveniente para las empresas, y es por esto que se
deciden a comprar y reutilizar mejor y eficazmente los recursos, lo que

genera una oportunidad para la empresa.

. Los factores sociales considerados (también llamados factores
socioculturales) se refieren a aquellos factores que resultan de los gustos,
preferencias y demandas cambiantes de la sociedad. Algunos ejemplos son
la renta disponible, la distribucion por edad, la tasa de crecimiento de la

poblacién, educacion, diversidad, niveles de vida y actitudes culturales.
2.1.3 Factores tecnoldgicos

. Se mantiene comunicacion via telefénica, o correo electrénico

en el que el cliente informa donde debe hacerse la entrega de lo solicitado.

. El Gobierno de Ecuador se ha propuesto dar un impulso
decisivo al desarrollo de la ciencia y la tecnologia como piezas
“fundamentales para el desarrollo” es por esto que se tendra una mayor
cobertura en las diferentes zonas del pais con lo relacionado a internet
determinante para la comunicacion del negocio, ya que el correo electrénico

es la forma mas normal y frecuente de la comunicacién con los clientes.

o La sefial y cobertura de los celulares es vital también, ya que
esta permite la comunicacion con el chofer, ademas que tendrd un
dispositivo de GPS para poder monitorear donde se encuentra el envio y
conocer el tiempo de demora en la transportacion indicativos claves para el

plan de logistica.

2.1.4 Factores ambientales
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o Las normas para el medio ambiente es uno de los pilares para
este proyecto, ya que los Tanques metéalicos son reciclados y de esta
manera se evitara ser una empresa que contamina el espacio fisico y el
medio ambiente (smog); ya que son las industrias que fabrican los tambores
metalicos nuevos las que al elaborar las planchas para la creacion de los
tanques generan un mayor impacto ambiental.

o El diferencial climético entre Quito y Guayaquil afecta al
tanque, pues la presion atmosférica genera cambios de reacciones en los
tanques y en los productos que los contiene, por lo que se maneja un mayor

control en el producto final.
2.1.5 Factores legales

. La ley ambiental de la prevencion y control de la contaminacion
del aire, agua y suelo que a juicio del ministerio de salud puedan perjudicar
la salud y vida humana segun los articulos 11, 12 y 13. Los desechos de
solventes con los que se limpian los tanques se los vende a Geoambientes,
empresa especializada en reciclaje y mejor uso de los desechos de

carburos.

. La estabilidad politica y econédmica que se mantiene en el
Ecuador desde Enero del 2007, es un factor que permite que las empresas
puedan seguir laborando y manteniéndose, con lo que se sigue captando
clientes por mayor tiempo

o La restriccion a las importaciones, esta ley beneficia al
proyecto, porgue el producto es nacional y no recibe impuestos por ingresar
al pais, lo que lo mantiene en el mercado y genera una ventaja competitiva

por el precio.
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2.2 Anélisis Porter

MNuevos competidores

Personas naturales que
vean posibilidad en este
mercado y lo realicen a
menor costo.

Empresas gue se dedican a
reacondicionar.

Poderde proveedores
Poder de
Si hay suficiente clientes
proveedoresdebido a
gue hay algunas Demanda
industrias en el CrEdFLlE”tEddE
edidos de
Ecuador las cuales no P
. tangues
necesitan estos -
metalicos.
tanques.

Sustitutos

Tangues nueves
nacicnales y
extranjeros

Grafico 2.4 El modelo de las 5 fuerzas. Elaborado por: Verénica

Idrovo y Braulio Sadaka.

En este grafico se puede observar a Protanser como empresa
especializada en el reacondicionamiento de tanques metdlicos de 55
galones como una compafia que desea incursionar en nuevos mercados

como el de Quito.

Nuevos competidores.- Son todas aquellas personas naturales que
vean el reacondicionamiento como una oportunidad de tener una ganancia

ya sea por dia o que lo realicen en forma mensual, segun lo que necesiten, y
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todas aquellas empresas que también se dedican al reacondicionamiento.
En que la estrategia sera ser conocidos por mantener la misma calidad y
garantia de una empresa con 10 afios especializados en el mercado,

sumados a una excelente atencion al cliente.

Situacion de nuevos proveedores.- Este si puede ser un poder
fuerte para el giro del negocio, ya que de las industrias que venden estos
tanques que no los necesitan depende el negocio, pero debido a la cantidad
de industrias y las 4 empresas en Guayaquil que se dedican a este negocio,
no dependen de solo una industria, pero si se debe tramitar certificados de
medio ambiente ya que con este se tendra mayor seguridad en la
negociacion de los tanques, ya que estos documentos obligan a las los

proveedores vender los tanques a empresas especializadas en reciclaje.

Poder de clientes.- El poder de cliente es minimo ya que los
clientes conocen a la competencia y saben que si hay alguna disminucion
de precios es por calidad y presentacion. El precio es mucho mas madico
que los tanques nuevos ya que los tanques reacondicionados representan

un ahorro del 50%.

Sustituto: _ Son los tanques metalicos nuevos del extranjero o
nacionales. Los tanques extranjeros de Colombia y Peru tienen mejores
caracteristicas que los nacionales, y en competencia con los tanques
extranjeros reutilizables que hace Protanser supera en calidad a los tanques
metélicos nuevos nacionales, pero en precios se compite totalmente con los

extranjeros.

2.3. Poblacion, muestra
2.3.1 Seleccién del tamarfio de la muestra

El mercado objetivo de Protanser S.A. son las empresas que
necesitan transportar sus productos liquidos tales como aceites, metanol,

acidos, lubricantes en la ciudad de Quito, lugar en el que actualmente no
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existe una empresa especializada en el reacondicionamiento de tanques de

55 galones y que transportan y compran tanques metalicos nuevos.

Segun la dltima encuesta realizada por INEC, la cual detalla que
existe una poblacién actual de 93 empresas que se dedican a la produccién
o envases de productos liquidos como productos quimicos, hidrocarburos y

aceites.

La muestra va a ser dada por una distribucion normal Gaussiana, la

cual se detalla a continuacion:

B No?Zz?
(N —1)e2+ o222

Donde N es la poblacion, Z es el valor obtenido de la distribucion

Normal Gaussiana dada por el nivel de confiabilidad que se desea de la

o

muestra, e es la probabilidad de error deseada, y es la desviacion

estandar de la poblacion, la cual fue otorgada por el Inec mediante su portal

web.
El resultado determinado para la muestra es dado por los siguientes
datos:
° N=93
e 9=05
e 7=1.96
° e=0.05

El cual determina que la muestra a tomar es de n=74. Esta muestra

se realizara las encuestas dada la siguiente tabla. :
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% del Cuota de compraen |EMPRESAS A
MERCADO | MERCADO mercado % ENCUESTAR
A 16|17,20% 70,00% 16
B 33|35,48% 25,00% 32
C 44147,31% 5,00% 26
TOTAL 93 |100,00% 100,00% 74

Tabla.2.1 Muestra la segmentacion de mercado, el total de la

poblacidén y sus segmentaciones y el nUmero de empresas a encuestar.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

2.3.2 Presentacion de los resultados

Mediante una encuesta se obtuvo resultados cuantitativos que

permitieron realizar un analisis mas directo a lo que se desea conseguir.

El nUmero de muestra que en este caso es de 74 empresas fueron

las encuestadas con el fin de tener una base solida de los requerimientos del

mercado en Quito, sus respuestas fueron indicativos de las necesidades que

la empresa Protanser desea cubrir.

A continuaciébn se mostrara las encuestas realizadas, los resultados

obtenidos y un breve andlisis en base a la aplicacibn y/o hallazgos

encontrados, para poder determinar la preferencia del consumidor y elaborar

una estrategia del producto definida, tomando en cuenta ciertos indicadores

como referencias.

1.- Que tipo de producto elaboran o envasan? (

Seleccione )

Lubricantes 43,24% 32
Combustibles 17,57% 13
Productos Quimicos 33,78% 25
Productos para la construccion 4,05% 3
Otros 1,35% 1
TOTAL 100,00% 74

Tabla 2.2. Muestra los resultados de la pregunta 1 de la encuesta.

Elaborado por: Verédnica Idrovo y Braulio Sadaka
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Grafico 2.5. Muestra los resultados de la pregunta 1 de la encuesta.

Elaborado por: Veroénica ldrovo y Braulio Sadaka

Esta pregunta fue basada en tener un indicativo de los productos
que elaboran las empresas quitefias, con el fin de conocer que tipos de
productos pueden ser envasados en estos recipientes y saber que clientes
acapara. Lo cual mostré un resultado que el 77% de las empresas trabajan
con lubricantes y productos quimicos, lo que nos permite saber qué tipo de

tanques el cliente necesita.

2.- ¢ Que tamafio de tanques metalicos utiliza mayormente para la
distribucion de su producto?
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55 galones 56,76% |42
15 galones 4,05% |3
1 galon 17,57% |13
30 galones 8,11% |6
60 galones 13,51% (10
Total 100,00% |74

Tabla 2.3. Muestra los resultados de la pregunta 2 de la encuesta.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

30 galones
8%

15 galones
4%

Grafico 2.6. Muestra los resultados de la pregunta 2 de la encuesta.

Elaborado por: Veroénica ldrovo y Braulio Sadaka

Mediante la siguiente pregunta se puede concluir que los tambores
metalicos de 55 galones son los envases mas utilizados, esto se da porque
de esta manera pueden ofrecer sus productos a distribuidores los cuales
toman el rol de realizar los envases a recipientes mas pequefios o cumplen

la funcidén de canal de distribucion.

3.- ¢ Que cantidad de tanques metdlicos utiliza aproximadamente su

empresa mensualmente para el traslado de sus productos?
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Mas de 400 20,27% 15
Entre 400 vy

100 28,38% 21
Menos de 100 |51,35% 38
Ninguno 0,00% 0

Tabla 2.4. Muestra los resultados de la pregunta 3 de la encuesta.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

Ninguno
0%

Grafico 2.7. Muestra los resultados de la pregunta 3 de la encuesta.

Elaborado por: Veroénica ldrovo y Braulio Sadaka

Dado un analisis se concluye que son predominantes las empresas
pequefias a las grandes y a su vez las medianas, lo cual es comprensible
que sean mayoritarias las pequefas, ademas el objetivo era determinar el
mercado a conquistar, el hallazgo es un mercado potencial en estas
empresas pequefias, por lo que se debe realizar una estrategia de

comunicacion para dicho segmento.
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4. Su empresa ha utilizado tanques reacondicionados?

Si 35,14% 6
No 64,36% 8
Total 100,00% 4

Tabla 2.5. Muestra los resultados de la pregunta 4 de la encuesta.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

Grafico 2.8. Muestra los resultados de la pregunta 4 de la encuesta.

Elaborado por: Veroénica ldrovo y Braulio Sadaka

El objetivo de esta pregunta es analizar qué porcentaje sera de
realizar una apertura de mercado, por lo que se observa que el 65% de las
empresas aun no usan estos envases, por lo que se debe realizar una
estrategia de introduccion de mercado y competir con empresas que fabrican

tambores metalicos nuevos.

5. Si su respuesta fue si indique quien la realiza
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La misma Empresa 27,03% 20
Otra Empresa 4,05% 3
Contratamos Personal 68,92% 51

Tabla 2.6. Muestra los resultados de la pregunta 5 de la encuesta.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

B La misma Empresa
B Otra Empresa

m Contratamos Personal

Grafico 2.9. Muestra los resultados de la pregunta 5 de la encuesta.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

En esta Pregunta se analiza las posibles competencias y permite

analizar el mercado

6. ¢ Que piensa usted al escuchar tanques reacondiciona

reutilizables?

Ayuda al medio Ambiente 43,24% 32
Afectaria la presentacién de mi producto 20,27% 15
Economizar 31,08% 23
Ningun efecto 5,41% 4

Tabla 2.7. Muestra los resultados de la pregunta 6 de la encuesta.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka
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Grafico 2.10. Muestra los resultados de la pregunta 6 de la encuesta.

Elaborado por: Veroénica ldrovo y Braulio Sadaka

El objetivo de esta pregunta es analizar cual es el pensamiento de
los consumidores sobre este producto, y se obtiene un 43% de conocimiento
sobre ayuda del medio ambiente, por lo que es un punto alto que ayudara a
introducir estos recipientes en el nuevo mercado, y que lo que se va a atacar

es en el enfoque a la mala presentacion dada por ser un envase reutilizado.

7. ¢ Sabia usted que al usar tanques reacondicionados ayuda a

minimizar la contaminaciéon al medio ambiente?

Si 156,76% 42

No | 43,24% 32

Tabla 2.8. Muestra los resultados de la pregunta 7 de la

encuesta. Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka
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Grafico 2.11. Muestra los resultados de la pregunta 7 de la encuesta.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

El objetivo de esta pregunta es analizar que conocimiento tienen las
empresas en base al concepto de reacondicionados, los cual indica que el
57% empresas tienen conocimiento, pero que un 43% gue es un porcentaje
alto desconoce, lo cual rompe un paradigma de aun siendo Quito una ciudad
con una cultura enfocada al cuidado del medio ambiente muchas de las
empresas aun no mantienen buen nivel de conocimiento de ayuda al
cuidado de la ciudad, por esto se debe realizar una estrategia de ventas que
genera el interés de las empresas para cuidar el medio ambiente y que con

los tambores reutilizados generan un gran aporte.

8. ¢ Utilizaria su empresa tanques reacondicionados si la calidad por
dentro y fuera del tanque se mantuviera en un excelente estado y siendo su

costo menor que los nuevos?
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Definitivamente 51,35% 38

Lo pensaria 29,73% 22

Si lo compra mi

competencia 14,86% 11
No 4,05% 3
Total 100,00% 74

Tabla 2.9. Muestra los resultados de la pregunta 8 de la

encuesta. Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

Silo comprami No
competencia__4%
15%

Definitavamente
51%

Grafico 2.12. Muestra los resultados de la pregunta 8 de la encuesta.
Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

El objetivo de esta pregunta va enfocada al interés de las empresas
de cuidar el medio ambiente lo cual determino que un 81% mantienen
voluntad para realizarla, y que tan solo un 4% no le interesa. Es decir que
con este producto y una buena estrategia de comunicacion se podra

alcanzar acaparar gran parte de este nuevo mercado.
9. Sisu respuesta fue No especifique el porqué.

En esta pregunta se trata de buscar los motivos de que hace que las
empresas no tengan como prioridad el cuidado del medio ambiente, se
obtuvo 3 empresas que dijeron que no, las cuales coincidieron de que esto
va en base al producto que manejan ya que es PREMIUM y no desean bajar

calidad en lo absoluto.
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Ademas para poder obtener un andlisis con un muestreo
cualitativo se realizo una entrevista al Ing. Quimico, que actualmente esta
encargado de los laboratorios y jefe de control de calidad de la empresa

Baker Ltda. Actualmente cliente de la empresa Protanser S.A.

Entrevista Ing. Quimico Halin Sadaka Gédmez gerente
de planta QUIMPAC Ecuador

1.- Desde cuando comenzdé con la utilizacion de los tanques

metdalicos de 55 galones reacondicionados?

Desde el primer momento que me informé que sus tanques eran
reutilizados y nos generaban un ahorro del 50% decidi comprar unos pocos
y hacer una especie de prueba primero y ver si me funcionan, ahora llevo ya

6 afnos usandolos.

2.- ¢Cual fue su determinante a la hora de contratar tanques

metalicos reutilizados?

Realmente fue el precio y el excelente servicio, me explicaron cada

detalle que deseaba conocer y me generd confianza.

3.- Como ha sido su experiencia en la utilizacion de los tanques

metalicos de Protanser?

Me encuentro satisfecho me funcionan muy bien y ayudan por su
precio ya que la distribucion de las ganancias no vayan dirigidos al tanque
sino a innovacion, transporte...etc. que a fin de cuentas es la que hace que
la compafia tenga un valor agregado sobre la competencia. La persona que
supervisa las entregas es la que me da la garantia inmediata en el caso que

haya un tanque que no resulte a la perfeccion.

4.- ;Como analiza usted el mercado y la tendencia de tanques

metalicos reutilizados en el Ecuador?
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Considero que actualmente hay muchas leyes que hacen que
vayamos hacia el medio ambiente y conozco que los tanques reutilizados
generan menor impacto ambiental, por fuera parecen nuevos y la calidad
interior del tanque para mi producto supera las expectativas ya que no hay
habido ninguna filtracion en los envios. Creo que ird a la alza el negocio de
tanque reacondicionados ya que cada vez mas gente se enfoca en la calidad
del liquido y no en el envase lo que hace que se genere mayor utilidad para

la empresa, para el mayorista y el distribuidor.

5.- ¢Como considera usted que los tanques reacondicionados

ayudarian al medio ambiente?

Porque el pais no seria el productor ya que son las industrias las que

mayormente afectan al medio ambiente.

6.- ¢Que recomendacién sugeriria a Protanser ya sea en calidad

servicio, entrega, otros?

Lo que les sugeriria es que se mantengan y no dafien la calidad del
tanque ni tampoco el servicio, creo que en 10 afios ya han creado una
cartera solida de clientes que seguimos con Protanser mas que nada por su

calidad, buen precio y servicio.
2.3.3 Andlisis e interpretacion de los resultados

Una vez obtenido los resultados de las encuestas con sus respectivas
interpretaciones y dada la encuesta realizada, se puede interpretar que en la
ciudad de Quito existe un mercado potencial desatendido, la cual carece de
conocimiento sobre este producto el cual Protanser S.A. debe tener mayor
énfasis, ademas que a pesar de que la cultura de la ciudad de Quito sea
ambientalista las prioridades de las empresas es de economizar los costos
de produccidn los cuales son un gran porcentaje en su representacion

global.

La fortaleza de Protanser S.A. debe ser los precios y el concepto

ambientalista que maneja, ademas debe tener mayor énfasis en
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posicionarse en el mercado de tal manera pueda competir directamente con

las empresas que fabrican los bidones metalicos nuevos.

Su principal desventaja es el concepto que maneja sobre la
reutilizacion, puesto que se las empresas interpretan que el reutilizar

disminuye la calidad y puede producirles mayor perdidas que ganancias.
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CAPITULO Il

EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1 Caracteristicas del producto o servicio a ofrecer

La empresa PROTANSER a inicio de este nuevo proyecto va a
ofrecer Unicamente tambores metdlicos de 55 galones reacondicionados,
esto con el fin de poder introducir el producto en este nuevo segmento de
mercado y asi poder crear fidelidad y confianza con el cliente de tal manera

poder ofrecer toda la cartera de productos que maneja Protanser.
El tanque metélico se divide en esencia en 2 sectores que son:

. Tapas

o Cuerpo

Tiene dos tapas la inferior, que es la que soporta todo el peso del
producto que lo contiene, la tapa superior, la cual contiene 2 tipos de tapas:

. la primera es la tapa de 2 pulgadas, la cual es la que nos
permitira realizar el envasado y desenvasado del producto a
transportar.

o La segunda es la de % pulgadas la cual es la que es de
auxilio por la presion que existe por el efecto de Cavitacién y las

presiones osmaostica e hidrostaticas.

En el cuerpo mantiene la proteccion adicional de la presion que ejerce
al momento del traslado del liquido en el envasado, ademas en los productos
gue son hidrocarburos se requiere de esto esencialmente por que el
producto puede estar expuestos a condiciones no recomendables por su
condicion de mantener su ultima capa de electrones de enlaces incompletas,
estas tienden a liberarse y forman gas, la cual produce mayor tipo de presion
en el tanque y estas ranuras auxiliares hace que primero el tanque se

expanda antes de que explote.
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Ademas el tanque viene herméticamente sellado con una goma
especial en sus bordes y adicionalmente hilos de caucho que no permiten la

filtracion del producto a contener.

La calidad de los tanques se mide en base a una caracteristica fisica
denominada calibre, lo cual es una medida del grosor de las paredes de los

tanques en milimetros.

Existen 3 tipos de tanques en el mercado que son:

o Tanques nacionales
. Tanques Colombianos
. Tanques Peruanos

Los tanques nacionales son diferentes a los extranjeros, puesto que
estos usan un grosor mas delgado de metal y tratan de compensarlo con

mas refuerzos estructurales en comparacion con los extranjeros.
Tanques nacionales

Los tanques nacionales de 55 galones son los mas susceptibles a
dafios, puesto que su calibre es 18 (medidas en milimetros), y esto hace que
en su manejo y traslado se abollen y afecte a la imagen del producto, puesto
que el tanque metalico en ese momento representa la imagen de la empresa
que crea el producto que contiene. Ademas sus empagues sSon menos
resistentes expuestos a condiciones mas extremas, es decir calor y

movimiento.

En la grafica a continuacion observaremos que este tanque tiene
mayor refuerzo estructural, lo cual indica que por este medio tratan de

compensar las falencias de su calibre.
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Grafica 3.1. Se muestra un bidén nacional de 55 galones. Foto

tomada por: Verénica Idrovo y Braulio Sadaka

Tanques extranjeros

Los tanque extranjeros son de mejores caracteristicas, tanto en su

calibre como en su calidad de sellado y empaque.

Ambos mantienen la misma estructura como se muestra en la figura a
continuacion, por lo que son considerados los mejores en el mercado, por

encima de los nacionales.

Los tanques Peruanos tienen un calibre #20 que realmente es
considerado como muy bueno para traslado de ciertos tipos de productos ,
pero su calidad de sellado no es bueno lo cual no permite el envasado de
productos de alta reactividad quimica, por lo que empieza a filtrar.

En cambio los tanques colombianos son los mejores su calibre es #22
y su calidad de sellado, puede soportar productos reactivos fuertes, sin

producir ningun tipo de filtracion.

En la figura a continuacion se detalla las partes de un tanque metélico

de 55 galones.
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Refuerzo

Estructural

Grafico 3.2 Se muestra como esté constituido un tanque metalico de

55 galones Fuente: www.plastigama.com

Para poder introducirse en este nuevo segmento de mercado y
mantener la imagen de la empresa en constante crecimiento, se va a basar
en la calidad del producto, por lo que para este proyecto se usara
Gnicamente tambores metalicos extranjeros, para lo que se requiere una
segmentacion dependiendo del tipo de producto que el cliente desea

transportar y asi separar el tipo de tanques que se entrega.

Un servicio adicional que la empresa Protanser ofreceria, es el
servicio de limpieza de tambores metalicos que las empresas poseen y las
cuentan como desechos, y se negociara dichos tanques desechados para
poder reacondicionarlo, esto con el fin de reducir costos de transporte y de

produccién.

PROTANSER, es una empresa que se dedica al reacondicionamiento
y entrega tanques semi nuevos, limpios por dentro y pintados por fuera con

el color que el cliente desee.

3.2 CADENA DE VALOR

Protanser S.A. se inicio como una empresa familiar, el cual tenia una
infraestructura muy reducida, pero al pasar los afios fue organizandose a fin

de poder cumplir con sus objetivos y metas que se plantea afio a afio.
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Por eso sus actividades se las sectoriz6 de tal manera de poder

mantener un orden interno y asi alcanzar un trabajo eficaz y eficiente.

La primera actividad del negocio es la compra de tanques metalicos
usados. En este punto se realiza el trabajo de reciclamiento en la compra de
desechos de las diferentes empresas, puesto que los tanques metéalicos son
desperdicios por lo que ellos usan el producto que transporta en estos
envases y lo desechan una vez usado el producto que contenia y el
almacenarlos ocupa mucho espacio por su volumen; es por eso que
Protanser, empresa autorizada y especializada en reacondicionar envases
metélicos de 55 galones, con sus propios recursos recolecta los tanques
por tener los permisos respectivos para este trabajo. Pero existen también
varias empresas que venden a personas ajenas al negocio por lo que se los
adopta obligatoriamente como proveedores, pero esto es en pequefas

cantidades de la bodega que se maneja.

La segunda actividad a realizar es el proceso de habilitaciéon de los
envases para su comercializaciéon, por lo que requerimos de ciertos

materiales para poder realizar esta actividad como:

. Productos Desengrasantes (lavado interno)

o Amoladora y espatula (extraccion de etiquetas y sellos
de las empresas de donde provenian)

o Agentes detergentes y Agua (lavado externo)

. Pintura y solventes (el color depende de el cliente)

Para estas operaciones existe personal encargado de la compra de
la materia prima, del almacenamiento en bodega, el mismo que consta de
un gran espacio fisico. Es de recalcar que se cuenta con un personal
capacitado para un trabajo eficiente y eficaz, por lo cual se tiene una rapida

respuesta hacia las solicitudes de los clientes.

Los tanques metélicos, al momento que llegan a bodega pasan por un
proceso el cual se divide en 7 etapas, las cuales generan eficiencia en las
operaciones, de tal manera con menor personal obtenemos gran produccion,

y son:
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1 2 3 4 5

Grafico 3.3 Cadena de valor de la empresa Protanser. Elaborado por: Verdnica Idrovo y
Braulio Sadaka

=

Almacenamiento

N

Limpieza interior
3. Retiro de etiguetas o marcas del tanque de donde
provenia
4. Prueba de fuga y rectificacion.
Limpieza exterior
Pintado

N o g

Distribucion

La etapa de almacenamiento.- la constituye desde el momento en que
los tambores metalicos recién llegan a bodega y las personas encargadas de
la limpieza interior tiene su propia zona de almacenamiento por lo que pasan
a almacenarlo, si llegase a estar lleno, pasa a zona de almacenamiento
comun, donde al momento que esté vacio la bodega interna puedan

abastecerse con ésta.

La etapa de Limpieza interior.- aqui se procede a sacarle los residuos
de lo que contenia anteriormente el tanque, por lo que se requiere de
materiales como solventes y desengrasantes, los cuales hacen que el
producto interior se desprenda de las paredes del tanque, ademas cadenas
metalicas, las cuales mediante el movimiento de éstas van a ayudar al
desengrasante para que cumpla su funcion y asi quede completamente
limpio por dentro. A fin de extraer el residuo y liquido, el tanque de

cabeza es colocado de cabeza.

La etapa de retiro de etiguetas o marcas del tanque de donde
provenia.- se basa en extraer cualquier identificacion o sello del tanque que
tenia con el fin que el cliente pueda colocar su sello en los espacios fisico
visibles del tanque, por lo que se lo realiza usando espatula o amoladora si

en el caso lo requiera.
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La etapa de prueba de fuga y rectificacion.- Se basa en someter al
tanque metalico a presion del aire, de tal manera de poder detectar cualquier
tipo de fuga que existiese y evitar complicaciones posteriores al cliente.
Ademas muchos de los tanque suelen venir golpeados y con abolladuras por
lo que se aprovecha este proceso para mediante la presién del aire y
golpeando la superficie con un mazo de hule rectificar las imperfecciones del

tanque metalico.

La etapa de la limpieza exterior.- Después que queda limpio por
dentro y se hayan retirado las etiquetas externas del tanque metalico, se
procede a remover la grasa y/o productos exteriores que suelen pegarse a
las paredes externas del tanque, esto con el fin de poder pasar al proceso de
pintura, y que la pintura dure mucho mas tiempo y quede bien adherida al
tanque metalico, y para esto se usa desengrasante, detergente y agua. Esto
dejara el metal completamente limpio y la nueva pintura no tendra ningun

tipo de inconveniente al adherirse.

La etapa de pintura.- Una vez seco el tanque se ingresa a una
camara de pintura, la cual consta con campana y extractor purificador de aire
y se coloca el tanque en una maquina que hace lo hace girar y de esta
forma con la pistola de pintura se le realiza una pasada y queda
completamente pintado el tanque, de esta manera se ahorra tiempo y
pintura, por lo que solo se requiere una persona que controle la pistola,

ademas que se ahorra contratacién de personal y por lo tanto dinero.

Distribucién.- Una vez pintado el tanque con el color que el cliente
escogid, pasamos al proceso de embarque para su distribucion, y asi

realizar las entregas de pedidos de acuerdo a lo requerido por el cliente.

Esta serie de procesos se realiza como trabajo en equipo, puesto que
de esta manera economizamos tiempo en el traslado por las diferentes
areas del tanque y se lo ve como una cola que el tanque debe recorrer para

su proceso final que es la distribucion.

En cuanto a la logistica externa, la empresa contratard camiones que

se comprometan a que la carga llegue a su destino en excelentes

35



condiciones. A pesar que la empresa cuenta con vehiculo pesado, este no
puede transportar mas de 100 tanques metalicos, por lo que se contratara
personal externo especializado en transportacion. Esto es sélo para las
compafias que no envien sus propios vehiculos a retirar el encargo.
Ademas de esta forma obviamos el invertir en transporte y dicho valor se
emplearia en expandir el &rea de bodega con el fin de poder seguir abriendo

nuevos mercados.

En cuanto al marketing y calidad la empresa la realizard mediante un
sello el cual indicara la fecha de revision y de reacondicionamiento con el
logo de Protanser, de esta manera se llegaré a la vista del nicho de mercado
que deseamos cubrir, puesto que en la zona industrial, el método comun es
realizar promociones de tal manera sea conveniente para la empresa
adquiriente, pero con este método y basandose en los antecedentes de este
nicho de mercado (elevados costos de tanques nuevos y escases de
tanques reacondicionados) , llegaremos a vistas de las empresas que

necesiten de nuestro servicio o producto.

Como servicio al cliente adicional que brinda la empresa, se realiza el
seguimiento de los tanques y enviamos personal, el cual si llegase a existir
algun inconveniente con el tanque puedan solucionarlo inmediatamente,
caso contrario aceptamos la devolucién y lo enviamos como adicional en la

siguiente entrega.

Ademas se ofrecera el servicio de lavado de tanques propios de los
clientes. Algunas empresas desechan los tanques que ya no usan pero a si
mismo compran tanques para poder envasar su producto, la propuesta de
negocio es ofrecerle el servicio de lavado de sus propios tanques, los cuales

reducen algunos costos y genera mayor ganancia.

La actividad de apoyo para generar toda esta produccion esta basada
en la infraestructura de la empresa, las maquinas que aportan a la fluidez de
trabajo y al personal capacitado, el cual genera una pronta respuesta a las

circunstancias.
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3.3 ANALISIS FODA

Fortalezas Debilidades
- Profesionalismo en - Distancia
el negocio - Mayor
- Calidad interna y resistencia

externa del tanque.
Precios bajos.
Experiencia
Garantia
tanque
Documentos
legales entregados
por el municipio

por

Minimizar el
impacto ambiental
Capacidad de
respuesta

para entrega
de
documentos
de medio
ambiente
Desconocimie
nto de la
marca

Las entregas
no son
inmediatas

Oportunidades

FO (Maxi- Maxi)

DO (Mini — Maxi)

- Expansién del - Brindar un servicio - Practicar una
negocio profesional en logistica  de

- Incremento en las Quito. pedidos
ventas - Inversibn en una (efectivo y a

- Inversion planta de tiempo)
(compra de una reacondicionamien - Crear
planta en Quito) to en Quito estrategias de

- Mercado nuevo - Adquirir comunicacion
desatendido documentos 0 de la marca y

certificaciones sus productos
ambientales - Priorizar la
obtencion de
documentos
de certificados
del medio
ambiente
Amenazas FA (Maxi — Mini) DA (Mini — Mini)

- La llegada de - Crear barreras de - Realizar
nuevos entrantes entrada ventas de
(empresas 0 - Tener una planta explicacion a
personas propia  operando empresas.
naturales) en Quito para el - Reunion  de

- Regulaciones en afio 5. directo a
las leyes del directivo  de
medio ambiente compra de la

- Regulaciones en empresa del
las leyes de cliente.
importaciones - Campafa

dirigida a la
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excelencia del
producto.

Grafico 3.4 Muestra el FODA de la empresa PROTANSER S.A. para
el nuevo proyecto. Elaborado por: Verénica Idrovo y Braulio Sadaka

Estrategia atomar segun lo detectado en el FODA

Los resultados del Foda permiten detectar como se encuentra la
empresa a nivel interno, externo y su situacion actual en el mercado, de

acuerdo a los resultados se realizaran estrategias acorde a lo encontrado.
FO (Fortalezas — oportunidades)

e Brindar un servicio profesional en Quito y de primera.- Es tomar las
fortalezas que tiene Protanser y que no la tiene nadie en Quito a la
fecha en tanques reacondicionados, esto quiere decir, mayor calidad

en servicio, garantia, supervisién, entrega puntual entre otros.

e Inversibn en una planta de reacondicionamiento en Quito.- Esto
permitira tener mayor rapidez en las entregas, entregas de
emergencia que desee el cliente, o venta de inventario adicional, en el
servicio, y se creara mayor confianza ya que se tiene un lugar donde
aceptar reclamos y demas. Creando una capacidad de respuesta

efectiva y rapida en la ciudad.

e Adquirir documentos o certificaciones  ambientales.- Una vez
obtenidos estos documentos se podra trabajar con un principio
ambientalista, que se encuentra totalmente avalado por el gobierno y
las leyes Ecuatorianas actuales, en la que obliga al proveedor a
entregar los tanques que no se usan a una empresa ambiental, y
seria una ventaja competitiva sustancial ya que el cliente ademas de
economizar por la compra tiene el sello que también trabaja para el

ambiente, creando una cadena del buen vivir entre cliente y vendedor.
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DO (Debilidades — oportunidades)

Practicar una logistica de pedidos (efectivo y a tiempo).- Ya que
Protanser no dispone de una planta en la ciudad de Quito
actualmente, la logistica es vital para el negocio, se debe hacer la
venta y toma de pedidos en el mes y poder entregarlos efectivamente,
para esto se crea un diagrama de Gantt para controlar y se envian
tanques extras en caso de algun tanque que no cumpla la norma de

calidad del cliente.

Crear estrategias de comunicacion de la marca y sus productos.-
Como Protanser y su producto no es conocida en la ciudad de Quito
(comprobado con las encuestas realizadas) se disefiard una
estrategia de comunicacion de la empresa y su producto,
enfocandonos en la necesidad e intereses segun en las encuestas

realizadas a los clientes.

Priorizar la obtenciébn de documentos de certificados del medio
ambiente.- Se necesita seguir los requerimientos que disponga el
dpto. de medio ambiente par a la obtencibn de los mismos y

Protanser pueda tener ese valor agregado fundamental para la venta.

FA (Fortalezas — Amenazas)

Crear barreras de entrada.- Estas se haran enfocandose en el
conocimiento total del negocio y mercado, la especialidad vy

experiencia de Protanser, su mayor ventaja competitiva.
Tener una planta propia operando en Quito para el afio 5.- Para

mayor reconocimiento, credibilidad del cliente asi como mejor servicio

y entrega de tanques.
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DA (Debilidades — Amenazas)

Realizar informacién y ventas a empresas.- estas pueden ser por
medio de charlas explicativas, con el fin de que se conozca con
profundidad la empresa, su credibilidad y experiencia o venta directa
del ejecutivo de ventas a el ejecutivo de compras con una carpeta que
mencione lo realizados, el material, la calidad, los productos con los
cuales manejamos y su permiso de funcionamiento, ya que la
debilidad es no ser conocidos en la ciudad de Quito ademas de la

distancia.

Reunién de directo a directivo de compra de la empresa del cliente.-
El gerente realizara viajes a periddicamente hasta el afio 5 a la ciudad
de Quito, de esta manera se creara un valor agregado de servicio ya
que el gerente de Protanser sera el encargado de presentarse al
gerente de compras o directivo de la compafiia a vender creando una
relacion de confianza. Y estrechar lazos con los clientes mostrando

asi responsabilidad y preocupacion por el servicio.

Campafia dirigida a la excelencia del producto.- El éxito de Protanser
y trayectoria se debe a su calidad, precio y experiencia, y a esto se
enfocara en su mensaje de comunicacion con el cliente, haciendo de
este un mayor peso frente a la distancia que se tiene de transportar

de Guayaquil a Quito.

40



CAPITULIO IV.

PLANES ESTRATEGICOS

4.1Plan de Ventas

El objetivo de ventas es alcanzar la misma cantidad de salidas,
comparado con la ciudad de Guayaquil, por lo que en un periodo de 5 afios
se mantendra este proyecto con el fin de que en este periodo se cumpla
dicho obijetivo.

Por lo que el primer paso en el plan de venta que mantendra la
empresa Protanser S.A., serd realizar el prondstico con el fin de que se
igualara €l un crecimiento de venta pronosticado en el afio 2013, de tal
manera poder a futuro realizar un plan de negocio para poder implementar
una planta de reacondicionamiento de la ciudad de Quito similar a la de la

matriz.

En la tabla. 4.1 se mostrara detallado las ventas reales que tuvo la
empresa Protanser S.A. en el 2013, teniendo como objetivo alcanzar dichos

rubros en el afio 2019 en la ciudad de Quito.

En la tabla 1 se detalla la division de mercado en base a segmento y
podemos observar que tenemos el 70% de nuestras ventas otorgado al
segmento A (grandes industrias) esto se da por el volumen de venta que
estos solicitan en comparacion en la segmentacion B y C, dado por su

inferior produccién.

El plan de venta va enfocado a incrementar un 10% anual nuestras
ventas en este segmento geogréafico, asociando los prondsticos de venta
actuales y analizando las posibles variables externas que podrian afectar,

para determinar el prondstico de ventas.

Las empresas solicitan mas los envases metalicos en época de
invierno, puesto que dado que en esta temporada existe mayor riesgo de
perdidas y mayor conflictos a nivel nacional por los fendmenos climaticos

que ocurren, hace que exista un incremento en la produccion de productos
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quimicos e hidrocarburos, por lo que el pais necesita mayor recursos para
poder salir de los problemas provocados por los temporales. Asi mismo a
mediado de afio es la temporada media por lo que se trabaja en base a
solicitudes Unicamente, y no se busca incrementar bodega, caso contrario se
da en los meses de Agosto hasta Noviembre, que es la mas baja, pero es la
época donde Protanser trabaja en el incremento de bodega por existir mayo
circulante de la materia prima en la ciudad y de esta forma tener materia
prima para cubrir los meses altos. Es por eso que la empresa planifica en

esta temporada su incremento de bodega para afrontar los meses altos.

En la tabla 4.2 se detalla el pronéstico de venta en el afio 2015, el
cual se mantiene los mismos enfoques dado un porcentaje destinado para

cada segmento de mercado.

El proyecto estda destinado para 5 afios, para poder alcanzar los
objetivos de ventas se considera las variables externas como la inflacion, la
cual afectara tanto al precio como al costo, con el fin de mantener el mismo
margen para reducir la afectacion al VAN y TIR. En Bruto por venta del afio
2015

Para estabilizar el incremento se considera una inflacion en rango
promedio de incremento, con el fin de acaparar de forma efectiva los
posibles riesgos, y estabilizar el porcentaje de margen bruto el cual ayuda a
analizar el VAN y TIR.

En las tablas 4.3, 4.4, 4.5 y 4.6 se observa de forma detalla cual sera
el pronodstico de ventas desde el afio 2016 hasta el 2019, tomando en cuenta
posibles factores externos que puedan afectar la parte econdmica del
proyecto, tales como precios, costos totales y margen bruto, los cuales son
factores fundamentales para el analisis de factibilidad del proyecto y se
detallan en las graficos 4.1, 4.2, 4.3, 4.4y 4.5.

La utilidad bruta de este proyecto va incrementando cada afio como
detalla en el grafico 4.6, lo cual nos indica que es dado por el incremento de

venta, ya que tanto el precio como los costos totales incrementan al mismo
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ritmo porcentual como se ve en los graficos 4.7 y 4.8 y de esta forma lograr
el objetivo que se desea alcanzar.

En el grafico 4.9 se puede observar que el margen va mantenerse
constante con un valor del 23.75%, esto indica cual es el porcentaje de

ganancias bruta que rinde la inversion, lo cual es considerado alto.

En el grafico 4.10, se observa el Mark up anual a lo largo de todo el
proyecto, el cual indica que es de un 31.15% lo cual nos indica el porcentaje
de ganancia requerida de este producto, y es el que se va a enfocar este
proyecto, por lo que se desea realizar la expansiéon de nuevo mercado

basados en la reutilizacion de bidones metalicos de 55 galones.

Otro de los puntos a analizar es la segmentacion de mercado para
poder determinar la cantidad de vendedores necesarios, en las tablas 4.7,
4.8, 4.9, 4.10 y 4.11, se puede observar detalladamente como se va a
cumplir el objetivo de ventas planteado, es decir en base al segmento de
mercado, definimos la cantidad de empresas necesarias para el desarrollo
del proyecto, y cuantos vendedores son necesarios para lograrlo y ademas

vayan trabajando en base de expandir nuestro mercado.

En los graficos 4.11, 4.12 y 4.13 se puede observar como va ir el
crecimiento de cartera de clientes en funciéon al segmento de mercado, los
cuales nos permiten analizar los cupos de ventas minimo para cada
vendedor, enfocandose también en buscar mas clientes para la expansion

de mercado que se requiere.

Por lo que se manejara actualmente con el personal de ventas que
la empresa posee, los cuales mediante en base a su experiencia y con

capacitacion previa se realizara la apertura de mercado en Quito.
4.1.1La fuerza de ventas

La fuerza de venta que realizara el trabajo en la ciudad de Quito, se

maneja en base de 3 puntos como son:

e Analisis del Trabajo

e Descripcion del trabajo
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e Perfil requerido

En el andlisis de trabajo, se enfoca en el ambiente, desempefio y
tiempo de realizar la gestion de ventas. Por ser este un segmento nuevo y
desconocido para la fuerza de ventas, es importante que conozcan acerca
de esta nueva region, para poder desarrollarse de una forma mas efectiva en

Sus puestos de trabajo.

La fuerza de venta debe mantener el esquema de una descripcién
de trabajo, el cual debe estar enfocado en los objetivos de ventas, las tareas

y organizaciéon que asigna el gerente de ventas.

Para este segmento se requiere un perfil distinto al que se usa en la
ciudad de Guayaquil, puesto que en Quito la cultura va enfocada hacia el
cuidado del medio ambiente y el municipio de dicha ciudad, exige a las
empresas mantener una organizacion que busque reducir el impacto medio
ambiental. Por lo tanto el vendedor debe tener habilidades y conocimientos
gue impulse a los tanques metalicos de 55 galones reacondicionados como

producto ambientalista, puesto que se maneja el enfoque de reciclaje.

Una vez ya enfocado el producto y su fuerza de ventas, se analiza el
proceso del contacto del vendedor con las nuevas empresas, para este se

crea un plan de introduccion gue se analiza en tres puntos, los cuales son:

e Promociones de ventas
e Politicas de pedidos
e Politicas de créditos y cobranzas

e Garantias.

4.1.2 Promociones de ventas

Las promociones de ventas van a ir en funcion a la cantidad de
tambores metalicos que genere una empresa en un pedido o en base a
pedidos mensuales, y esto se genera un descuento del 5.88% apartir de
pedidos por cantidad mayor a 500 tanques metalicos reacondicionados de

55 galones. Este porcentaje se basa en funcién de precio y demanda, puesto
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que al pasar el limite de 500 pedidos abarata los costos en pintura y

materiales para el reacondicionamiento interno y externo del bidon metélico.

4.1.3 Politicas de ventas

Para las entregas se debe realizar los pedidos como minimo 1 dia
de anticipacion, puesto que por el tiempo de traslado y de
reacondicionamiento solo permite trabajar con esa limite, ademas los
pedidos debe realizarse via correo electronico o mediante una llamada
telefébnica para empezar el trabajo de reacondicionamiento y enviar un
correo electronico con la orden de compra con un minimo de 8 horas antes
del tiempo destinado para la entrega, de esta manera existe mayor
factibilidad en el pedido y reducir perdidas por devolucion de clientes por

exceso de tambores metalicos enviados.

4.1.4 Politicas de Crédito y Cobranza

Las politicas de créditos se maneja dependiendo el cliente, los
clientes que se trabajan desde la ciudad de Guayaquil como Baker,
Quimpac, entre otros se dara el crédito de 30 dias en un monto méaximo de
1.500 tambores metalicos mensuales. Pero para empresas nuevas se les
otorgara un crédito de maximo 15 dias y un monto de entrega maximo de
500 tambores metalicos, esto se realiza en funcion de reducir el riesgo de
posibles pérdidas por incumplimiento de pagos de clientes, ademas para
otorgar crédito Protanser se asegura de que la empresa a la cual provee
debe ser real y debe existir en la superintendencia de compaifiias. El crédito
de 15 dias es basado en la economia de las empresas, es decir en la
rentabilidad que poseen y la situacion financiera que esta atraviese. A los
clientes nuevos se les podra aumentar el crédito Unicamente si maneja un

buen historial crediticio con Protanser considerando los ultimos 6 meses.
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4.1.5 Garantias

Las garantias que otorga la empresa es la reposicion del envase

metélico de 55 galones si y solo si cumpla las siguientes condiciones:

e EIl tanque se encuentre completamente sellado en el tiempo
gue se encuentre sellado.

e La devolucion es aceptada solo hasta 15 dias la entrega.

e El producto a envasar maneje rangos aceptables basados en
el rombo de seguridad 704 aceptada por NFPA, es decir
Salud 3, Inflamabilidad 2, Reactividad 3 y en Riesgos

especiales no debe ser Corrosivo ni Oxidante.

Ademas se le ofrece al cliente en el momento de recibir el envase,
gue tenga una persona encargada de revisarlos y la empresa Protanser

envia personas que faciliten dicho trabajo.
4.1.6 Politicas de ventas internas

El crédito maximo que se otorga a clientes es de 30 dias, las
facturas pueden ser canceladas en efectivo o deposito a la cuenta de la
empresa o cheques certificados.

4.2 Relaciones con la Mercadotecnia
4.2.1 Producto

Protanser en Quito manejara un producto unico el cual es el tambor
metalico de 55 galones reutilizado, esto con el fin de que la empresa pueda
ingresar a este nuevo mercado y empezar a tener una aceptacion y para
poder incrementar la cartera de productos de la empresa como son: bidones
plasticos de 55 galones reutilizados, cisternas plasticas de 100 galones vy el
servicio de reacondicionamiento de cualquier tipo de envases mayores a 55

galones.
4.2.2 Precio

El precio establecié del producto es de $16,00 los cuales en

comparacién con la competencia que son los tanques metalicos de 55
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galones nuevos es del 50% menor, por lo que se establece esta como una
de las principales ventajas competitivas que tiene la empresa y destruye

posibles barreras de entrada que la competencia genere.
4.2.3 Plaza

La empresa contara con 2 vendedores, los cuales se dividiran en 2

regiones tal y como se muestra en la siguiente figura.
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Grafico 4.14. Mugétra—el mapa de la ciudad de duitb’&iViaé en 2 region
Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

€s.

El cual el vendedor de la region j tendra mayor concentracion de empresas
grandes y medianas, en cambio el vendedor 2 tendra que realizar mayor
recorrido por existir mayor concentracion de empresas pequefas, pero por el
tiempo que demanda cada cliente se equiparan las cargas por vendedor, con

el fin de cubrir toda la zona y cubrir nuestro mercado meta.
4.2.4 Promocion

Al ser la empresa Protanser S.A. pioneros en la introduccién de
tambores metalicos reutilizados de 55 galones, tiene una sola barrera de
entrada que es la imagen y percepcion del cliente dada por la calidad,
puesto que al considerar envases nuevos tienen mayor confianza, pero se
incentivara a la compra de tambores reutilizados en base al precio, por lo
gue se genera un descuento del 5.88% del valor total de la factura por

compras mayores de 500 unidades.
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CAPITULO V
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1Determinaciéon de la inversion Inicial.

Para poder hacer efectivo el proyecto se requiere de una inversion,
la cual va ser destinada para la compra de terreno, maquinarias y solventar 4
meses de trabajos, de tal manera que el capital de trabajo que se requiere
es de $193.340,00. Ademés ayudaran a cubrir las inversiones y el tiempo de

crédito y cobranza que se otorgan a los clientes por los clientes.
5.2Fuentes de Financiamiento

El financiamiento del capital de trabajo se realizara 45% basado en
inversionista y el 55% es préstamo bancario, esto se lo realiza con el fin de
establecer un escudo fiscal, el cual permita aumentar el TIR y el VAN del

proyecto en el periodo establecido.
5.3Presupuesto de Ingresos y Costos

En la siguiente tabla se detalla los costos fijos, el cual se puede
observar que el valor mas representativo es dado por los sueldos

administrativos.

Costos Fijos
Energia Eléctrica (Produccion) $ 250,00
Guardiania $ 340,00
Telefonia $ 60,00
Agua Potable $ 50,00
Combustibles $ 100,00
Sueldos Administrativos (Produccion) $2.000,00
Varios $ 200,00
Gastos de Garantia $100

Tabla 5.1 Muestra los valores de costo Fijo dados por la empresa. Elaborado
por: Veronica ldrovo y Braulio Sadaka.
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En la siguiente tabla se detalla los costos variables, el cual se puede
observar que el valor mas representativo es dado por la materia prima y por

el transporte de los mismos.

Costo Variable
Sueldos $1,40
Combustible $ 0,40
Transporte $ 2,50
Agua $0,10
Luz $0,20
Pintura S 0,60
Materia Prima S 7,00

Tabla.5.2 Muestra los valores de costo Variable dados por la empresa.

Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka.

Los activos fijos que se invertird en este proyecto es de terreno y
maquinaria, ya que el transporte esta incluido en el precio variable por lo que

los transportistas cobran por envio.

La depreciacion de los activos fijos y recuperacion de los mismos es

de 5 afios, los mismos que dura el proyecto.

El margen bruto que se obtiene dada la figura 6, indica que el
analisis ventas y costo siempre va a generar un balance positivo, dando de
referencia que los ingresos totales van a ser mayor a los costos brutos que
genera la empresa en el reacondicionamiento de cada bidén metalico de 55

galones.

Las ventas establecidas para el primer afio son de 23.100 tambores
metalicos de 55 galones, lo cual permitird mediante un crecimiento del 10%
anual igualar las ventas de Protanser S.A. en el 2013 que fue el objetivo de

ventas planteado.

El costo variable va enfocado en el costo de produccion y transporte
el cual es de $12.20 el cual se estima que mediante una inflacion anual

3.20% lo cual es un promedio de los ultimos 3 afios.
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El precio de venta es de $16.00 el cual genera una utilidad bruta de

$3.60 por unidades vendidas y esta utilidad se mantendrd a lo largo del

proyecto, es decir que incrementara anualmente 3.20%

Los costos fijos se estimo $36.000,00, los cuales cubren Gastos

administrativos y parte de los Gastos Operativos. Lo que permite establecer

el punto de equilibrio, el cual es de 9.474 unidades vendidas como se detalla

en el siguiente grafico
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Grafico 5.1 Muestra el punto de equilibrio de la empresa. Elaborado por:
Verodnica Idrovo y Braulio Sadaka

Al iniciar este proyecto se tomara una participacion de mercado del

11.10%, y dicho mercado mantiene un crecimiento anual del 4.60% de

crecimiento anual, siendo mayor el crecimiento de la empresa con el fin de

concluir en el afio 2019 con una patrticipacion del 13.62%, como se muestra

en el Grafico y Tabla el cual permita para los siguientes afos realizar un

proyecto de abrir una sucursal en Quito para abastecer ese mercado y

mantener un crecimiento de lider de mercado.

2015 2016 2017 2018 2019
CRECIMIENTO DEL MERCADO 208200 217569 | 227359,605 | 237590,787 | 248282,373
CRECIMIENTO PROTANSER 23100 25410 27951 30746,1 33820,71
Participacion de Mercado 11,10% 11,68% 12,29% 12,94% 13,62%

Tabla 5.3 Muestra el crecimiento del mercado, de Protansery la

participacion del mercado. Elaborado por: Verdnica Idrovo y Braulio Sadaka.
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Grafico 5.2 Muestra el crecimiento del mercado, de Protanser. Elaborado

por: Verénica Idrovo y Braulio Sadaka.
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Grafico 5.3 Muestra la participacion del mercado. Elaborado por: Verénica

Idrovo y Braulio Sadaka.

5.4 Factibilidad Financiera.
5.4.1 Periodo de recuperacién

El tiempo de recuperacion de la inversion del proyecto es de 5 afios,

esto se debe por lo que la empresa requiere activos fijos, los cuales exigen
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una inversion inicial alta, pero por el rendimiento de la empresa, al culminar
el proyecto se obtiene una ganancia mucho mayor de lo que el inversionista

desea obtener para iniciar el proyecto como podemos observar en la tabla.

5.4.2 Valor Actual Neto (VAN)

Con la participacion solo del accionista el flujo de caja libre (FCL)
arroja valores positivos lo cual es bueno para el proyecto, pero para
aumentar las ganancias se establecio el flujo de caja de accionista, el cual
representa una menor inversion para los accionistas pero una ganancia
porcentual mayor tal como se ve en el siguiente grafico.

FCL vs FCA
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100.000

50.000 B Flujo caja del accionista

(50.000)
(100.000)
(150.000)

)
)
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(200.000
(250.000

Grafico 5.4 Muestra comparando el FCL y FCA afio a afio. Elaborado

por: Veronica Idrovo y Braulio Sadaka

El VAN dado el FCL es de $11.071,15 y dado el FCA es de
$38.678,38 .Es decir que ambos caso la empresa crea valor, pero al
buscar inversion en préstamos bancarios la empresa genera mayor

ganancias a los inversionista, lo cual también se ve reflejado en el
TIR.

5.4.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)
La tasa interna de retorno (TIR) es mucho mas alta que la tasa de

costo de Capital o la tasa de interés que pueda generar cualquier entidad
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Financiera en el pais como se ve en la figura x. la cual nos indica que el
proyecto produce 2.6 veces maslo invertido a diferencia de una entidad

financiera que da el 5% produce 1.28 veces mas de la inversion.

El TIR es de 20.7% dado el flujo de caja libre (FCL), pero analizando
después de realizar el préstamo bancario del 55% del capital de trabajo
indica que es de 29.1% , esto se aumenta dado el escudo fiscal (EFI) que
genera dicho préstamo, lo mismo ocurre con el Van ya que medido con el
FCL nos determina que el proyecto genera valor de $13.586,79, pero
después del EFI da un valor de $41.136,90, es decir que se ve una ganancia

mayor para los inversionistas.
5.5 Andlisis de Sensibilidad

El anadlisis de sensibilidad nos determina que los factores mas
sensibles son el precio y el costo variable, tal como se muestra en la figura .x
, por lo que son factores que se pueden controlar dado un margen bruto
establecido, el costo fijo afecta pero siempre va a determinar que el proyecto
genera valor y las ventas si y solo si disminuyen un 70% el proyecto
destruye valor, pero se puede controlar dado el precio, es decir que con
estos parametros se puede controlar el curso del proyecto y del mercado.
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Grafico 5.5 Muestra la sensibilidad del VAN dad la variacion de precios,
ventas, costo fijo y costo variable. Elaborado por: Veronica ldrovo y Braulio
Sadaka.

5.6  Seguimiento y Evaluaciéon

Una vez hecho el andlisis de sensibilidad se determino ciertos
factores a realizar seguimiento y evaluacioén constante, puesta que de estos
dependen la estabilidad del negocio, los cuales se describen en el siguiente

grafico:
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Grafico 5.6 Muestra el mapa Estrategico de la empresa Protanser S.A.
Elaborado Por: Verdnica Idrovo y Braulio Sadaka

Se observa en el grafico que mediante 4 puntos importantes
muestran como llegar al objetivo principal Financiero que es Mejorar el
rendimiento Anual. Por lo que para esto hay que determinar indicadores que

determinen el cumplimiento de estos procesos para cumplir con el objetivo.
5.6.1 Indicador de aprendizaje y crecimiento.

Para poder analizar este indicador se lo realiza mediante la
Productividad por empleado, para poder cumplir con el objetivo de venta que
es de 23.100 tomando en cuenta que la empresa posee 5 empleado cada
colaborador debe registrar una produccion de 385 tambores metalicos

reacondicionados mensualmente.
» Indicadores por proceso
Este indicador se analizara en 4 puntos importantes:

. Produccion neta
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La produccion neta de la empresa debe ser de 1.925 tambores
metalicos de 55 galones promedio mensual, lo cual estima los meses de

mayor y menor produccion anual, este va ser revisado anualmente
o Evaluacion de desperdicios

Actualmente la empresa produce por cada 1.500 tambores metalicos
de 55 galones reacondicionados, 55 Kilogramos de desperdicios, que
constan de etiquetas viejas que contenian los tanques, el residuo del
producto anterior que contenia y el residuo de los materiales para la limpieza
del envase, lo cual mediante practicas ambientalistas se envia a empresas

encargadas de reutilizacién de estos residuos.

o Coste de Transporte

El valor por transporte de los tambores metalicos es de $2,00 los
cuales al realizar mas envios va ir reduciendo, pero no puede exceder de
dicho valor el costo por transporte.

. Coste por producto

El costo de produccion es de $2,70 por tambor metélico, pero al
mecanizar procesos podemos reducir estos costos lo cual sera nuestro
objetivo en produccion, ademas se considera un promedio porcentual de

inflacion anual del 3.20%
» Indicadores de clientes
Este indicador se analizara en 8 puntos, los cuales son:
o Clientes por pedido

Tomando como referencia la clasificacion de clientes segun el monto
de pedido, se analizara este indicador, es decir cliente establecidos como A
realizaran pedidos promedios de 350 tambores metalicos reacondicionados
de 55 galones mensuales, cliente tipo B realizara pedidos promedio de 100
tambores metalicos reacondicionados de 55 galones y el cliente tipo C de 50

tambores metalicos reacondicionados de 55 galones.
J Cuota de mercado.
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Actualmente la empresa posee una participacion del 11.10% del total
del mercado y debe incrementar un 10% anual su participacién tal y como se

muestro en la gréfica 5.3.

. Satisfaccion del cliente

Este indicador se evaluara realizando visitas a las empresas
trimestralmente, esto con el fin de mantener al cliente satisfecho.

. Coste de Garantia

El costo mensual de Garantia es de $100, el cual es un promedio de
8 tambores metalicos devuelto mensualmente, y tendra como objetivo su

reduccion.
. Pedidos / ofertas

La estimacion mensual de pedidos es de 1.925 tambores metélicos
reutilizados de 55 galones de 17.3412,34 que es nuestro posible mercado es

decir acoge el 11.10% del total del mercado mensual.
o Precios con la competencia

La competencia en la ciudad de Quito son los tambores metélicos
nuevos, los cuales tienen un precio de $32,00 sin incluir el IVA, el precio del
producto de la empresa Protanser S.A. es de $16,00 es decir 50% mas
econdémico, por lo que su rango de precio es del 50% mas econdmico y

puede fluctuar entre 40% y 60%, para no afectar demasiado el TIR y VAN.

o NUmero de quejas y reclamos

El porcentaje de reclamos con respecto al numero de clientes
aceptable es del 28.57% que representa de 9 clientes iniciales, 4 reclamos o
guejas, y este indicador debe reducir 4% mensual con el objetivo de alcanzar
el objetivo de 10% de reclamos y quejas.

o Nuevos Clientes

Anualmente debemos incrementar 3 clientes, esto con el fin de
expandir mercado en Quito sin descuidar la regiéon Guayaquil, ademas al

culminar el periodo del proyecto implantar una planta en la ciudad de Quito.
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> Indicadores Financieros

Para tener como referencia que la empresa estd encaminada a sus
objetivos se plantea estos indicadores, los cuales van a ser evaluados

anualmente, y estos son:
o Beneficio por empleado

Cada empleado debe producir el 20% total de los ingresos netos, es
decir va en funcién de la produccién que realice, ya que se cuenta con 5

personas.
. Rotacion de inventario

El inventario debe rotar 24 veces al afio, esto es con el fin de que
reducir las pérdidas por dafios de la materia prima y ademas por el espacio
fisico que demanda embodegar los tambores metéalicos nuevos solo

podemos abarcar aproximadamente 1.200 envases.
. Margen Bruto

El margen bruto debe ser del 23.75% de los ingresos.
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CAPITULO VI

RESPONSABILIDAD SOCIAL

En el origen de la teoria sobre la responsabilidad social de la
empresa se sitla la discusion sobre cual es la funcién de la empresa en la
sociedad y si dicha funcion es meramente econdémica o tiene un alcance
mayor. Tradicionalmente, se ha considerado a la empresa como una unidad
de producciéon que cumple la funcion econdémica de produccion de bienes y
servicios para la satisfaccién de las necesidades humanas. La consideracion
tradicional de esta funcion entiende que la empresa, en el desarrollo de su
actividad econémico -productiva, cumple implicitamente una funcién social
centrada en su contribucidbn a los objetivos generales de la politica
econdémica, como metas expresivas del grado de bienestar econémico y
social deseable por la comunidad.

Se trata del mismo planteamiento en que se basa el propio Estado,
que utiliza a la empresa como vehiculo para intervenir en el medio social, a
través de la politica econdmica y social. El intervencionismo del Estado en la
economia puede ser entendido como una toma de conciencia por parte del
sistema politico acerca de la dimensién social del hecho econdmico, lo que
por otra parte conlleva una fuerte carga politica, pues la intervencion del
Estado se orienta hacia la proteccidn de unos intereses y valores abstractos,

justicia, salud y seguridad.

6.1 Base legal

Segun el articulo 143 de la ley de la superintendencia de compafias
hace referencia a que: “La compariia anGnima es una sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, esta formado por la aportacion de los
accionistas gue responden unicamente por el monto de sus acciones. Las
sociedades o compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas
de las sociedades o companias mercantiles anénimas.”

Protanser S.A. es una empresa de Sociedad Andnima, definiéndose
a este tipo de empresas como aquellas sociedades mercantiles cuyos
titulares han contribuido en la conformacion del capital social a través de
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titulos o acciones, las cuales pueden diferenciarse entre si por su valor

nominal o por los privilegios vinculados que estas presentan.

Las Compafias de Sociedad Andnima presentan las siguientes
caracteristicas generales:

La limitacion de la responsabilidad de los socios es fundamental, la
estabilidad es mucho mayor en este tipo de sociedades, el caracter
generalmente transferible de sus acciones, la forma de administracion, la
gestion esta centralizada y es ejercida por érganos elegidos por los
accionistas y facilidad de financiacion tanto propia como ajena.

Se estableci6 este tipo de compafiia para Protanser debido a las
grandes ventajas derivadas de esta forma de asociatividad y su facilidad de

constitucion.

e Nombre de la Empresa: Protanser S.A.

e Razon Social: Sociedad Anonima

e Direccion: Cdla. Los esteros Mz. 172 solar 44

e Objetivo Social: Proporcionar a la comunidad industrial
tanques reacondicionados generando un menor impacto
ambiental y de menor costo que uno nuevo.

e Permisos de Funcionamiento de la Empresa

e Registro Unico de Contribuyentes

e Registro de Contratos

e Patente Municipal

e Cédula Patronal

e Permiso del Cuerpo de Bomberos

6.2 Medio ambiente

Originalmente era el Ministerio de Salud la autoridad competente, en
el &mbito nacional, para hacer cumplir sus disposiciones ya que se trataba
de una época en que los problemas de contaminacién eran atendidos desde
una optica de salud publica, es decir en la medida en que afectaban a la

salud de la poblacion mas no como un problema que también afecte a la
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calidad del aire y perjudique en general al medio ambiente. Actualmente, los
gobiernos seccionales vienen a convertirse en las autoridades competentes
y el Ministerio del Ambiente en los casos que no hay delegacion o proceso

de descentralizacion en materia ambiental.

Protanser es una empresa que desde la elaboracion del tanque
hasta el desecho de este debido a su tiempo de vida util, tiene los conceptos
de medio ambiente como principio. La reacondiciébn del tanque es un
proceso de reciclaje ya que se subutiliza el tanque con procesos que le dan
mayor durabilidad, manteniendo su fachada como si fuera nuevo debido a la
mano de obra de los pintores con la finalidad que se le vuelva a dar uso,
cuando el tanque cumple su ciclo de vida este se vende a recicladores que

se encargan de chatarrizar el tanque.

En el principio 4 del Marco legal y aspectos Institucionales dice: “A
fin de alcanzar el desarrollo sostenible, la proteccion del medio ambiente
debera constituir parte integrante del proceso de desarrollo y no podra

considerarse en forma aislada”

6.3 Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al plan del Buen

Vivir.

Esta nueva ley de la constitucién Ecuatoriana formula una relacién
entre estado, mercado, sociedad y naturaleza. Es la primera vez en la
historia de la humanidad que exista una ley que reconoce los derechos de la
naturaleza. Por lo que los diferentes organismos ya mencionados se juntan
para crear en la sociedad, el mercado y el estado una reforma que ampare
los derechos de la naturaleza. Al ser Ecuador un pais donde nuestros
recursos naturales han aportado primero a lo mas vital nuestra buena
calidad de vida ambiental, tierra fértil, etc. Esta vez toma el papel que se

merece Yy juntos aportamos hacia el buen vivir de hoy para el futuro.

Protanser comenzd sus operaciones en el afilo 2004 y desde ese

entonces se ha aplicado esta ley que en ese entonces era desconocida en el
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afio 2007 se establecid esta nueva ley y Protanser ha compartido todas de
ellas y la aplica en la actualidad.

Segun la ley del buen vivir hace referencia a que: “La satisfaccion de las
necesidades, la consecucion de una calidad de vida y muerte dignas, el
amar y ser amado, y el florecimiento saludable de todos y todas, en paz y
armonia con la naturaleza y la prolongacion indefinida de las culturas
humanas. El Buen Vivir supone tener tiempo libre para la contemplaciéon y la
emancipacion, y que las libertades, oportunidades, capacidades vy
potencialidades reales de los individuos se amplien y florezcan de modo que
permitan lograr simultdneamente aquello que la sociedad, los territorios, las
diversas identidades colectivas y cada uno —visto como un ser humano
universal y particular a la vez— valora como objetivo de vida deseable (tanto
material como subjetivamente, y sin producir ningun tipo de dominacién a un
otro). Nuestro concepto de Buen Vivirnos obliga a reconstruir lo puablico para
reconocer-nos, comprendernos y valorarnos unos a otros—entre diversos
pero iguales— a fin de que prospere la posibilidad de reciprocidad y mutuo
reconocimiento, y con ello posibilitar la autorrealizacién y la construccion de

un porvenir social compartido®

Esta ruptura conceptual que proponemos tiene orientaciones éticas y
principios que marcan el camino hacia un cambio radical para la
construccion de una sociedad justa, libre y democratica. Las orientaciones
éticas se expresan en cinco dimensiones: la justicia social y econdémica, la
justicia democratica y participativa, la justicia intergeneracional e
interpersonal, la justicia transnacional y la justicia como imparcialidad. A su

vez, propone desafios que se pueden sintetizar en:

» Construir una sociedad que reconozca la unidad en la diversidad.
* Reconocer al ser humano como ser gregario que desea vivir en sociedad.
* Promover la igualdad, la integracion y la cohesién social como pauta de

convivencia.
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» Garantizar progresivamente los derechos universales y la potenciacion de
las capacidades humanas.

» Construir relaciones sociales y econdémicas en armonia con la naturaleza.
» Edificar una convivencia solidaria, fraterna y cooperativa.

* Consolidar relaciones de trabajo y de ocio liberadores.

* Reconstruir lo publico.

» Profundizar la construccion de una democracia representativa,
participativa y deliberativa.

» Consolidar un Estado democratico, pluralista y Laico.

Estos principios han sido son y seran totalmente aprobados y
aplicados en Protanser, ya que desde sus inicios se enfatizd6 en determinar
un ambiente agradable para los trabajadores y que se trabaje por medio de
incentivos, por unidad de tanque entregada ellos reciben un valor por su
venta, lo que hace que realmente dediquen el dia al trabajo para
posteriormente tener un mejor ingreso. Se dictan talleres de escuchar la
palabra de Dios para trabajadores y sus familiares y esposos actividad que
comulgan totalmente los propietarios, haciendo de esta una accidn
participativa, integrativa y opcional. En el momento que algun trabajador
necesite en ese momento un valor extra, haciendo cadenas de dinero entre
todos incluidos los propietarios, edificando asi un ambiente participativo
fraterno y solidario.

Este trato ha traido como consecuencia que todos los trabajadores

se sientan a gusto y sean leales a su empresa lo que da como resultado la

poca o nula rotacion de personal.
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Conclusion y Recomendaciones

Al iniciar este nuevo proyecto de Protanser S.A. en Quito, va a generar
ganancias, pero solo se recupera la totalidad de la inversion al final del
proyecto, esto es dado ya que la inversion inicial en su gran mayoria esta
destinada para la compra de activos fijos y la diferencia para solventar el

negocio.

El proyecto se determina viable y rentable, se requiere de una inversion
considerablemente baja dado los valores de ganancia que se generan.
Ademas la empresa genera valor es decir que las expectativas son mayores

de las que el inversionista desea.

Este proyecto es una inversion de riesgo medio, y las ganancias es de 177%
mayor en comparacion con lo que los bancos puedan generarle a los

inversionistas

Para ingresar a este nuevo mercado se determina como principal
ventaja competitiva el precio y el criterio ambiental que el producto produce,
los cuales ninguna empresa en la ciudad de Quito posee.

El objetivo de este proyecto es dejar posicionada la empresa
Protanser S.A. en Quito con el fin de poder crear una empresa en dicha
ciudad para poder incrementar el ritmo de crecimiento de participacién de
mercado con el fin de establecer la empresa como lider de mercado e
incrementar la barreras para el ingreso de posibles competidores.

Implementar rapidamente el proyecto, puesto que al ser pioneros, y con la
experiencia adquirida en la ciudad de Guayaquil se podra captar

rapidamente y de mejor forma el mercado de Quito.

Con los indicadores mencionados se podra mantener un mejor
control con la implementacion y ejecucion en el plan de proyecto, puesto que

de esta forma se reducira errores los cuales generan perdidas.

Dado que el precio y costos son los principales pilares que

determinan la estabilidad del VAN, se recomienda mantener un 23.75%.
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Al iniciar el proyecto se mantiene una captacion del 11.10% de
particion del mercado total, lo cual es aceptable dado un nuevo producto,
ademas se va a incrementar 10% anual las ventas las cuales en
comparacion al crecimiento del mercado que es del 4% se considera

crecimiento de un lider.

Mecanizar los procesos es una opcion para mejorar la velocidad de
respuesta y abaratar el costo de produccion de tal manera que el proyecto

sea mucho mas rentable aldn.

La logistica en los primeros afios van a ser contratado, puesto si se
compra un camién va a generar mayor perdidas que ganancias, por que se
necesita contratar mas personal y asumir los gastos que el viaje produce,
pero al contratar una empresa especializada en transporte se aumenta el
costo de produccion pero va a generar mayor ganancias, ademas asumen
los transportista la garantia de traslado y pronta respuesta, ademas se tiene
mas camiones a disposicion para agilitar la respuesta a los pedidos de

clientes.
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Hidrocarburos: Son compuestos organicos formados Unicamente por

atomos de carbono e hidrégeno.

68


http://www.3w3search.com/Edu/Merc/Es/GMerc081.htm

Anexos

Graficos

PRECIOS Y COSTO 2015

PRECIO

= MANO DE OBRA

B MATERIALES

B TRANSPORTE(COSTO
VARIABLE)

B MATERIA PRIMA

m VARIOS

m COSTO TOTAL

Gréfico 4. 1 Precio y Costo del afio 2015. Elaborado por: Veronica Idrovo y
Braulio Sadaka.
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Graéfico 4.2 Precio y Costo del afio 2016. Elaborado por: Veronica Idrovo y
Braulio Sadaka.
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Grafico 4.3 Precio y Costo del afio 2017. Elaborado por: Veroénica Idrovo y
Braulio Sadaka.
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Graéfico 4.4 Precio y Costo del afio 2018. Elaborado por: Veronica Idrovo y
Braulio Sadaka.

70



20,00 PRECIO
18,00
16,00 —
14,00 — ® MANO DE OBRA
12,00 —
10,00 —
8,00 |—
600 W MATERIALES
400 |—
2,00 —
0,00 m TRANSPORTE(COSTO
. ARIABLE
& & ¥ & ¥ ' )
& & &« m MATERIA PRIMA
A N\
N SR H VARIOS
&

Gréfico 4.5 Precio y Costo del afio 2018. Elaborado por: Veronica Idrovo y
Braulio Sadaka.
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Graéfico 4.6 Utilidad Bruta anual. Elaborado por: Verénica Idrovo y Braulio
Sadaka.
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Gréfico 4.7 Crecimiento de precio anual. Elaborado por: Veronica Idrovo y
Braulio Sadaka.
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Gréfico 4.8 Crecimiento de costos anual. Elaborado por: Verénica Idrovo y
Braulio Sadaka.
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Grafico 4.9 Margen anual. Elaborado por: Verénica Idrovo y Braulio Sadaka.
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Gréfico 4.10 Mark up anual. Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio
Sadaka.
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Grafico 4.11 Crecimiento anual de cantidad de clientes de la empresa
Protanser S.A. en empresas tipo A. Elaborado por: Veronica Idrovo y Braulio
Sadaka.
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Grafico 4.12 Crecimiento anual de cantidad de clientes de la empresa
Protanser S.A. en empresas tipo B. Elaborado por: Verdnica Idrovo y Braulio
Sadaka.
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EMPRESAS TIPO C
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Grafico 4.12 Crecimiento anual de cantidad de clientes de la empresa
Protanser S.A. en empresas tipo B. Elaborado por: Verénica Idrovo y Braulio
Sadaka.
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