MONOGRAFIA DE GRADO
ECOMUNDO

JOHANA ANDREA GUTIERREZ

MARIA CAMILA DIAZ

CORPORACION UNIVERSITARIA MINUTO DE DIOS
TECNOLOGIA EN GESTION DE MERCADEO

BOGOTA D.C, 25 NOVIEMBRE 2016



CONTENIDO

LISTAS ESPECIALES ... ..ottt 5
INTRODUGCCION ....ovoiiaiririseiseeeeses st 8
LLIUSTIFICACION ...ttt 9
L2ANTECEDENTES ...t 11
1.3DESCRIPCION PRODUCTO .....coovuiiiiieiieesieiessieeesesisssseses s sssessessssesassensenes 12
1.4DECLARACION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA ......cocoveeeveeeererereias 13
1.4.1RAZON SOCIAL......cveuieiiitiiee s 13
1.4.2 TIPO dE SOCIEAAA .......ccveeiiciiecie ettt 14
1L4.3. IMHSION .t bbbttt bbbt 14
LA A VISION ...ttt bbbttt bbbt 14
1.4.5. Valores Y PriNCIPIOS .....ccuiiieieeiecie ettt ste et se e sre s 14
1.50RGANIZACION DE LA EMPRESA: ORGANIGRAMA.........cccooveveernans 17
1.6ANALISIS DEL CONTEXTO w.ocvvieiieiseceeeeeteseee e ven st sense s ssn s 18
2.FUNDAMENTO TEORICO ..ottt 27
2.1. MARCO TEORICO ....oiriieicircieesceeesseseseessesssessassssssssesssssssssasssessasens 27
2.2 MARCO CONCEPTUAL: ...ttt 33
3.INVESTIGACION DE MERCADO .......oevieeeireteieeeeseeeeesees s senes s senees 35
3.1. OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION DE MERCADO............. 35
3.20BJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO......35
3.3DISENO DE LA INVESTIGACION. ......ovvrririrririieiirisseasissssssssessesssesesas 35
3.3.1Definicion de metodologia (cualitativa, cuantitativa, mixta) ...................... 36
3.3.2IMIUBSIIBO ... s 36
3.3.3. Instrumentos de recoleccion de iNformacion ..o e 37

3.4. RESULTADOS Y ANALISIS ....ooovieveieeeeeeeeee e eses s 37
3.5CONCLUSIONES ESTRATEGICAS EN FUNCION DE LOS.......ccccocrvvnnee. 44
OBJETIVOS DE INVESTIGACION. ..ot 44

2



4PLAN ESTRATEGICO ..ottt 46

4.1. ANALISIS ESTATICO Y DINAMICO .....c.cooeviiiieeieieieee e 46
4.1.1. Matriz DOFA ECOMUNTO .....ccvveiiiiiiiieiie ettt sve et sane s 47
4.1.2. MATRIZ MPCi......ooooereeeeeesveeeee s ses s sees s ssens s 54
4.1.3. SEGMENTACION DE MERCADO ........oovveveereiererisrineesionseessssisnen 55

4.1.4. ESTIMACION DE LA DEMANDA Y PROYECCION DE MERCADO 61

4.2. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO .....covieieeeiceeeceee e 64
4.2.1. ANALISIS €SLrAtEGICO ..ottt e e 64
4.2.2. Objetivo general del plan de mercadeo............cooveveeieneneniniseseeee 68
4.2.3. Declaracion Strat@giCa.........cooueeruerererirerieese et 68
4.2.4. Definicion de indicadores de gestion para el plan de mercadeo................. 69

B.PIAN TACTICO ...t 71

5.1 TACTICAS DE PRODUCTO: ....ovuviieveeieeesceesetseessesisssssesssss s sessssessenensnens 71
5.1.1 Propuesta de valor del producto y/0 SErviCio..........ccccvvvevvivieieesiesie e 73
5.1.2 EMPAGUE ....eviiiiiiic ettt 74
5.1.3Plan complementario de servicio y atencion al cliente............ccccocvevvennne. 75

5.2 TACTICAS DE PRECIO ......covciieeeieeeeeeeeee s eeee s sesies s asses s nasnes s 75
5.2.1PTECIO NETO ...ttt bbbttt 76
5.2.2 Precio de venta al PUDIICO.........ccoiiiiiiiiie e 78
5.2.3 ESrateqias 08 PreCI0 ......uiviieeeieieie ettt 78

5.3 TACTICAS DE COMUNICACION. .....coorvreerrirereeeesasesesesssssssssessasesessnens 80
5.3.1 Concepto de comunicacién y/o ejes ComuniCativos ............cceevvevevereeriennns 82
5.3.3 PUBHICIAA ....cvviviiicic e 82

5.4 TACTICAS DE PLAZA Y DISTRIBUCION ......ccoovvirrmeeeieineisreeesaneeeenens 86
5.4. 1 CaANAIES: ... 88
5.4.2 CODBITUIA ...ttt 89
5. 4.3 Estrategias de ventas ¥ NEJOCIACIONES .......ccceevvvevieiiieeiiieiieesie e 89



6. RESUITAAOS FINANCIEIOS. .. ..ottt e et e e ettt e e e e e e e e e eeeeeeeeaaas 92

6.1PUNtO de EQUITIDIIO.....cuiieeceee e 92
6.2Estado de resultados @ 1 AM0.......cccoerveirirriiieisiesee s 92
6.2.1Ventas (Objetivo de ventas o general de plan de mercadeo)..............c......... 94
6.2.2C0St0 A8 VENTAS ...ttt 94
Tabla 23. Man0 de 0Dra .........ooviiii s 95
Aumento del 5 % en el Salario Minimo Legal..........ccccovvviiiienieiene e 95
6.2.3Gastos de adminIStraCion ...........ccccvierieiiriieiere e 96
6.2.4GASLOS A& VENTAS .....oveviiiiiiiiieieeieee ettt 97

7. BIDHOGIAia ..o e 99
BLANEBXOS. ...ttt 109



LISTAS ESPECIALES

FIGURAS

Figura 1. Medidas eStIMAOaS........ccccvveiieiieieiiesie e se et ra et a e sneesreeneeenes 13
FIgUra 2. RAZON SOCHAL.........ccveiiieie ettt et e e enes 13
Figura 3. Valores de 12 0rganizaCion .............ccoceeiveiiieiieese et 15
FIQUIA 4. OrQanigrama......c.ccveiieeiieeieiiesieeieseesteetesseestaesesseesteesseaseessaesseaseessaesseaneesseesseensenses 17
Figura 5. ¢Estaria interesado en conocer el nuevo producto a base de material reutilizable?.37
Figura 6. ¢La ultima vez que adquiri6é un producto de material reutilizable, cuanto pago por

2 OSSOSO PRRRR 38
Figura 7. ¢ Cudl es el rango de ingresos con el que usted cuenta? ...........ccccceeveeveeveseeveernenne 38
Figura 8. Puede calificar de 1 a 5 la utilidad de este producto ............ccccceeveiieircieseesecee 39
Figura 9. ;Compraria usted el ProduCTO?..........ccoveiiiiieiicie e 40
Figura 10. ¢ Con que frecuencia adquiere este tipo de acCeSOrios?........ccovevveveeieerieseesieernenns 40
Figura 11. De adquirir el producto mencionado, ¢En qué lugar le gustaria encontrarlo? 41
Figura 12. ¢ Es consciente de la importancia de la reutilizacion de recursos? ...........cccccveuveane. 42
Figura 13. ¢ Qué caracteristicas le modificaria al producto?............cccccevviviiieii i 42
Figura 14. ;Obsequiaria este producto a alguna pPersona?..........ccccecveveeveeivesieesearieseeseeesneenns 43
Figura 15. Estrategia De Producto: Nuevas Lineas De Mercado ...........cccocevveeveeiieieciinennene 71
Figura 16. Logo en el ProdUCTO..........ccviiiiieiiceccie ettt 73
FIQUra 17. EMDAIGJE .....cveeie ettt 74
FIgUra 18. PreCio 08 VENTA ......ccviiiicieciie ettt ettt et et esre e ens 78
Figura 19. Obsequios COMPIEMENTAIIOS. .........ccvviiieiieeiie e 84
Figura 20. Gestion en el punto de VENTA .........coiiiiiirieiesie e 84
FIgura 21. PUNTO 08 VENTA ......c.eiuieiiiiiieieeite ettt bbbt 86



TABLAS

Tabla 1. Presupuesto investigacion de mercados. .........cccccvevveveieenesiieseese e, 45
Tabla 2. . ANALISIS ESTALICO .......cvivirieiiieeee e 46
Tabla 3. Matriz DOFA ..o 48
Tabla 4. Ponderacion Matriz DOFA (Fortalezas) ..........cccovvevviieiieene e, 51
Tabla 5. Ponderacion Matriz DOFA (Debilidades) .........ccccoovvveviveiiiiciiciece e, 52
Tabla 6. Ponderacion Matriz DOFA (Oportunidades).........ccccvevvereiievieseeiieseenan, 52
Tabla 7. Ponderacion Matriz DOFA (AMENAZAS)........cccevvereeieeieeniesieseeseeseesseeneeens 53
Tabla 8. RESUITAUOS .......c.viveiiieiiiiei e 53
Tabla 9. MAtriZ MPC.......ooii e 54
Tabla 10. Cuantificacion del Mercado ..........c.coceeereneiiniiiree e, 60
Tabla 11. Resultados cuantifiCacion .............c.coeieireneienesee e 61
Tabla 12. Estimacion afio 2017, 2018, 2019.......ccccceierrereneieeere e 63
Tabla 13. Cruces eStrategiCOS. .......eivieiirierieire ettt 66
Tabla 14. Matriz ANSOTT ... s 67
Tabla 15. Indicadores de gestion para el plan de mercadeo..........ccoeeevvrvreseeeerienn, 70
Tabla 16. Costo unitario de fabriCacion .............cooeoeieriineninee e, 76
Tabla 17. COStO @fi0 2017 POF MES.....ecviiiiiiieiieieiete ettt 77
Tabla 18. CoSto afi0 2019 POF MES.....cuiiiiiiieiieieiete ettt 77
Tabla 19. Punto de equilibrio ECOMUNAO..........ccoveiieieiie e 92
Tabla 20. Estado de resultados 2019.........cccooviiiiiiieiiiieeeee e 92
Tabla 21. Balance iNICIAL...........oooiiiiiiiee s 93
Tabla 22. Costos indirectos de fabricacion .............ccocoviiiiininien e 94
Tabla 23. Man0 d€ 0Dra ......c..ooiiiiiii e 95
Tabla 24. Materia PrIMA......ccueiviiiieieii et 96



Tabla 25. Gastos de adminiStraCion ............cccoireiiireniine e 96
Tabla 26. GAStOS A8 VENTAS........ccueiviitiriiiiieiieiee ettt 97
ANEXOS
Anexo 1. Punto de equilibrio ECOMUNAO .........cccoviiiiieiice e 109
Anexo 2. Costos Segun La Proyeccion A0 2019 ........ccceveieevveie i 113
Anexo 3. Costos de producCion 2019 ........cccevveiieiieiieie e 115
ANEXO 4. COStOS U OPEIACION......ccueeeeiveeieeie sttt te sttt sre e 117
Anexo 5. Costos Produccion segun la proyeccion afio 2017 ........ccccceeveeveivevivenene 118
ANEX0 6. VENTAS 2019 ......ccoiiiiiiii 118
ANEXO 7. UtHHAAd 2019 ..o 119
Anexo 8. Materia Prima por Mes Afi0 2019 ..........cccooieiiiie i 120
Anexo 9. Mano de Obra Por Mes AR 2019.........ccccoieiiineiiineneeese e 121
Anexo 10. Costos Indirectos de Fabricacion 2019...........cccccovireniiinineiseneeeee, 121



1. INTRODUCCION

El presente trabajo surge como opcion de grado y pretende dar a conocer la propuesta

de creacion empresarial de la idea de negocio Ilamada Ecomundo.

Se describiran a continuacion las acciones que se desarrollaron para generar la
propuesta de valor, es de resaltar que esta propuesta se enmarca en el establecimiento de la
ventaja competitiva sostenible frente a los productos y servicios de la competencia, gracias a
la apuesta que se hace por el concepto de una empresa socialmente responsable que se dedica
a la reutilizacién y aprovechamiento de materiales; como lo son las envolturas de dulces, que

son utilizadas para la fabricacién de bolsos y accesorios para mujeres.

El horizonte deseable es obtener el posicionamiento de la organizacién en las mentes
de los clientes potenciales y del mercado en general; la finalidad de esto se encuentra ligada a
la distribucion y comercializacion del producto en virtud de tener una participacion
porcentual de venta en el mercado meta y la concepcion dentro de este mercado de dar a

conocer una organizacion con enfogue ambiental.

La realizacion y conformacién de una empresa requiere la implementacién de
maltiples estrategias organizacionales que promuevan el crecimiento y posicionamiento de la
marca Ecomundo en el mercado de productos y/o accesorios ecoldgicos, por medio de la
divulgacién en los diferentes medios comunicativos, ya que es una de las estrategias mas

relevantes en términos publicitarios y en las cuales este trabajo se enfoca.

Esta idea se enmarca en un concepto de cuidado al medio ambiente, por ende se

considera la relevancia de generar conciencia para reciclar y reutilizar materiales.



1.1 JUSTIFICACION

La idea de negocio surge como una apuesta de estructuracion empresarial amigable
con el medio ambiente la cual lleva por nombre Ecomundo. Este trabajo expone las
debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas que se presentan en el micro y macro
entorno de la empresa, con el fin de delimitar el campo de accion y conocer las estrategias

que se emplearan para ejecutar de manera adecuada la estructuracion empresarial.

El reciclaje es un proceso que permite el aprovechamiento de residuos para la
obtencion de nuevos productos a base de estos materiales, por lo tanto es fundamental un
cambio de actitud y de habitos de la comunidad hacia el manejo de los residuos. (Conama,
s.f) Para obtener un mejor aprovechamiento de los recursos y asi, darles un nuevo uso para

reintegrarlos al ciclo de vida de un producto.

Reciclar es importante tanto para el presente como para generaciones futuras, ya que a
diario se generan muchos residuos de diferentes tipos, y estos requieren su debido tratamiento
dependiendo de sus caracteristicas. (Lopez, 2011)Es por esto que al reciclar se esta cuidando
al medio ambiente y se estd fomentando la conciencia ambiental que quiere promover la

empresa Ecomundo.

Para el fin anteriormente descrito se realiz6 la recoleccion, clasificacion y
almacenamiento de datos con los cuales se plantearon estrategias que generaron un impacto
relevante para el desarrollo organizacional y contribuyeron al disefio del producto a ofertar.
Finalmente, se considera cual debe ser la participacion en el mercado, su accesibilidad y por

ende la materializacion de estrategias pertinente para persuadir a los clientes potenciales.

El Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible y WWF esta implementando una
nueva camparia contra el consumo responsable de la reduccion de las bolsas de plastico
ReemBOLSAIle al Planeta, lo cual tiene como objetivo crear una cultura méas consiente
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sobre lo que implica el mal manejo de estos recursos, lo cual es una accion comprometedora

para el aprovechamiento de recursos y la reutilizacion de los mismos.

ReemBOLSAIle al Planeta es una iniciativa del Ministerio de Ambiente y Desarrollo
Sostenible y WWF que busca promover el consumo responsable de bolsas plasticas a través
de tres acciones: la racionalizacion, la reutilizacion y la devolucion para reciclaje de las
bolsas pléasticas. El objetivo principal es concientizar a la poblacion colombiana sobre las
implicaciones que tiene el consumo y pos consumo de bolsas plasticas, desde el inicio hasta
el final de su ciclo de vida. Adicionalmente, busca disminuir el consumo de bolsas plasticas
por persona en Colombia. Para alcanzar dicho proposito cuenta con aliados estratégicos como
Fenalco, las grandes superficies y Acoplasticos para llegarle a la mayor cantidad

colombianos. (Min ambiente, 2016)

Al conocer estas campafias que promueve el ministerio de ambiente se tiene el apoyo
para el fortalecimiento y crecimiento de la empresa Ecomundo, ya que es una alternativa
amigable con el medio, lo cual genera mas conciencia sobre el uso de productos ecoldgicos y
los consumidores accederan a optar por una iniciativa mas responsable sobre los productos

ecologicos como los que fabrica la empresa Ecomundo.
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1.2 ANTECEDENTES

Desde hace varios afios la sociedad ha sido consciente que el medio ambiente ha sido
un tema de gran relevancia, no sélo a nivel nacional sino a nivel mundial, las estrategias de los
gobiernos, ONG y empresas del sector privado han contribuido con mitigar los impactos
ambientales. Asi, considerar la sostenibilidad no como un concepto si no como la mirada y el
enfoque en el que las organizaciones deben hacer actuares realmente imperativa en la
estructuracion de una compafiia en la actualidad. En virtud de contribuir con la sostenibilidad
en Colombia 'y dando como ejemplo el valor que le dan las empresas a la implementacion de
estrategias como valor econémico para construir caminos de identidad corporativa como
también una vision del mundo méas ambiental, el articulo Sostenibilidad en Colombia (2012)

dice que:

“Cada accion, cada estrategia, cada programa cambia el rumbo de una o de varias
comunidades en un mundo que con el paso del tiempo es més global, cambia el rumbo del
medio ambiente planetario y también de las empresas mismas que actlan de forma

sostenible.”(p.10).

Asi, se puede entender la importancia que tiene la sostenibilidad en este caso puntual
en Colombia, frente a las diferentes formas de desarrollar programas de gestion ambiental, para

crear en las personas esa conciencia frente a la ayuda y cuidado al medio ambiente.

Ademas de esto, encontrar el camino para ligar la aceptacion de un producto en el
mercado actual es relevante desde la dptica no sélo de vender si no de generar la asociacion de
la marca a un concepto, una caracteristica, a un signo distintivo, simplemente a un sello que se

diferencie en el mercado por apostar a un ideal ambientalista.
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Por su parte, Bloom, Hoeffler, Keller y Basurti, afirman:

“Hoy en dia los consumidores se fijan en como se lleva a cabo el marketing de las
marcas Y, si este les da una sensacion positiva o tienen afinidad por la causa social que
apoya, la marca adquiere un mayor peso para ellos que otras con programas de marketing

que apoyan causas no sociales.”

De esta forma, podemos crear una propuesta de valor ambiental que sea facil de
comprender por los consumidores, contribuyendo de esa forma a la comunidad, por medio de
acciones y comportamientos que los hagan autébnomos y responsables con la naturaleza para

lograr una estabilidad ambiental.

1.3 DESCRIPCION PRODUCTO

Nombre del producto:

Ecbol es el nombre del producto principal de la organizacion, y encuentra su sentido
en la abreviatura de ecoldgico (Ec) y bolso (bol), lo que relaciona los principales conceptos

de su desarrollo y produccion a partir del sentido que desglosa la actividad.
Descripcion del Producto:

Los productos de Ecomundo se construyen a partir de envolturas de dulce, las cuales
se adecuan en su respectiva forma, para luego pasar al proceso de union y darle vida a los
bolsos y/o accesorios que son enteramente ecolégicos. Donde se ofrece variedad de disefio,

atractivo a la vista del pablico objetivo.
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Elaboracion:

Se adecua la materia prima principal para su fabricacion es decir, los empaques de
dulce conforme a su lavado y secado. Se procedera con la elaboracion de las fichas que seran
entrelazadas y tejidas entre si con su eleccién de disefio.

Figura 1. Medidas estimadas

/ Medias estima&

14cm X 22cm

PRESENTACION

N

Fuente: Elaboracion de las autoras

1.4 DECLARACION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA

1.4.1 Raz6n social

Figura 2. Razon social

NOMBRE
DE LA
EMPRESA

Fuente: Elaboracion de las autoras
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1.4.2 Tipo de sociedad

La sociedad que constituye la organizacion es la limitada, ya que reduce la
responsabilidad al capital aportado con una conformacion de dos socios trabajadores, que no

responden con el patrimonio personal, ademas facilita diferentes procesos de gestion.

Las contribuciones de los socios participes estan dadas en elementos fisicos que
apoyen la produccién de la actividad econémica, donde el domicilio de ejecucion es

propiedad de uno de ellos.

1.4.3. Misién

Somos una empresa que aprovecha los residuos dentro de su cadena productiva, a partir
del desarrollo de bolsos y accesorios para mujeres que compartan ideales de preservacion y
conciencia en los diferentes escenarios de su diario vivir, comprometida con el mejoramiento

y la gestion ambiental basados en la confianza y el liderazgo empresarial.

1.4.4 Vision

Para el 2020 Ecomundo contara con el reconocimiento a nivel local, a partir de un
concepto favorable del manejo ambiental de sus recursos dentro de la industria amigable con
el medio ambiente, posicionando sus productos en cadenas comerciales y adquiriendo una
participacion del mercado favorable respecto a su competencia partiendo del desarrollo e

investigacion de nuevas lineas de negocio.

1.4.5. Valores y principios

Los valores dentro de una organizacion son fundamentales, ya que representan
algunas de las caracteristicas y sentidos de su actividad comercial, expresan los conceptos

que condicionan sus esfuerzos y acciones en continuo desarrollo, al igual que la imagen que
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se busca transmitir con su conformacion. Milton Rokeach define que “Los valores
identifican las prioridades claves para que la organizacion sobreviva y prospere, minimizando
asi el gasto de recursos financieros, energia y tiempo, que surgen cuando hay decisiones y
operaciones para el buen funcionamiento de la organizacion”(Rokeach, 2007), es asi como su
desarrollo dentro de la entidad influye efectivamente en la fijacion de objetivos y
reconocimiento de la razon que impulsa cada uno de los esfuerzos por mejorar dentro del
ambito empresarial de forma interna para asi expresarlo al publico, por ello deben ser
reconocidos por cada uno de los miembros que conforman la actividad para encausar su

desempefio y encontrar el equilibrio necesario.

Partiendo de lo anterior Ecomundo quiere reflejar los siguientes valores como

fundamento de la organizacion:

Figura 3. Valores de la organizacion

/\
/ Liderazgo \

Confianza

\ Compromiso con el medio /
\ Trabajo en Equipo

Liderazgo: Ser la empresa lider en el desarrollo de nuevas lineas de negocio, a partir

de la inclusién de residuos a la cadena productiva, conforme a la investigacion y el
conocimiento de las caracteristicas que comparte nuestro grupo objetivo. Ademas de influir en
la orientacién y mejoramiento de las diferentes areas de produccion a través del desarrollo y

gestion de objetivos propuestos.
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Confianza: Permite el establecimiento de relaciones sélidas dentro de los participantes
de la actividad econdémica, como clientes, miembros de la organizacién, proveedores entre
otros, a partir de la comunicacion efectiva y responsable de las multiples actividades que se
ejecutan, teniendo en cuenta el valor que representa contar con la confianza de cada uno dentro

de las formas de ejecucidén empresariales.

Compromiso con el medio: Este valor condiciona el sentido de tomar conciencia sobre
el uso y gestion de residuos, dentro de las obligaciones de la empresa por satisfacer las
necesidades de sus clientes superando sus expectativas en cuanto a la generacion de
percepciones positivas en cuanto a la marca y consolidacion de productos, a través del esfuerzo
y voluntad en la conformacién de los valores organizacionales, buscando la estabilidad y

motivacion empresarial.

Trabajo en Equipo: Este valor es fundamental a la hora de cumplir los objetivos
constituidos en la organizacién, ya que motiva su efectividad y permite el establecimiento y

participacion de todos los miembros para su constante mejoramiento.
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1.5 ORGANIZACION DE LA EMPRESA: ORGANIGRAMA

La conformacion de una organizacion exige

diferentes factores empresariales

gque motivan el reconocimiento de

su razon de ser, es por ello que la

definicion de la estructura permite

la socializacién clara entre los

Figura 4. Organigrama

AUXILIAR DE
LOGISTICA

AUXILIAR DE
DISTRIBUCION

roles que condicionan cada uno de

AUXILIAR
DE CALIDAD

los departamentos, esto exige su

adaptabilidad en cuanto a las

necesidades del funcionamiento de

AUXILIAR DE
NGMINA

DIRECTOR
FINANCIERO

DIRECTOR DE
PRODUCCION ¥
CALIDAD

JUNTA

DIRECTIVA

CosTOS

AUXILIAR DE

AUXILIAR DE
VENTAS

DIRECTOR DE
MERCADED

ASESOR DE

SUPERVISOR DE

PRODUCTOS

DIRECTOR DE
TALENTO
HUMANO

ATENCION
ALUSUARID

PROMOTOR DE

VENTA

SUPERVISOR DE

CALIDAD

la organizacion. Un organigrama segun Saltos “es un instrumento o representacion grafica de

la estructura organica de una institucion o de una de sus areas, donde se muestran las

relaciones que guardan entre si los 6rganos que la componente”.( SALTOS MBA, 2016).

El organigrama de Ecomundo esta representado de forma circular ya que garantiza la

interaccion con cada uno de los miembros que la conforman, por ello representa algunas de

las caracteristicas que condicionan el proceso y direccion de las areas formando una relacion

directa con cada una de las partes que integran el desarrollo de relaciones humanas,

mitigando la percepcion de inferioridad entre los cargos expuestos y promoviendo el

mejoramiento, por ello se observa que hay diferentes ventajas con la exposicion de esta

estructura ya que presenta de forma mas dindmica la conformacion de cada uno de los cargos

motivando el trabajo conjunto con cada area.
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1.6 ANALISIS DEL CONTEXTO

Para la contemplacion de los diferentes factores que condicionan el entorno
empresarial, se presenta el analisis PEST como herramienta fundamental en la observacion de

las caracteristicas del contexto que ejercen influencia en la actividad econémica a desarrollar.

PEST J

POLITICO:

El escenario politico que muestra el pais en la actualidad esta condicionado por la
informalidad dentro de las entidades que ejercen las diferentes técnicas de reciclaje, no se ha
ejercido el debido control que le brinde las garantias de efectividad del proceso. El sistema
gubernamental en su necesidad de establecer y difundir las actividades de aprovechamiento de
residuos, ha solicitado por medio del decreto 1723 a los diferentes municipios que lo conforman
a gestionar planes de gestién integral de residuos sélidos dentro de sus propuestas, lo que de
efectuarse garantizaria la participacion de la comunidad en la clasificacion de materiales y
valorizacion de nuevas alternativas dentro del mercado a la hora de consumir diferentes

productos.

La Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI) desarrollé el Primer
Congreso Nacional de Reciclaje, reuniendo en Bogotéa a autoridades globales que revelaron
iniciativas y soluciones de recoleccion.(EL EMPAQUE + CONVERSION, 2012), todo esto
con el fin de observar el potencial de los diferentes materiales y su incorporacion a un ciclo
productivo, lo anterior dejo en evidencia las desventajas en comparacion con grandes potencias
en cuanto al porcentaje de aprovechamiento y el apoyo a organizaciones extranjeras que se
dedican a la produccion a partir de estos recursos, al igual que el establecimiento y exigencia

al sector privado de reconocer su responsabilidad en dicho proceso.
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El Sistema Nacional Ambiental SINA es el conjunto de orientaciones, normas
actividades, recursos, programas e instituciones que permiten la puesta en marcha de los
principios generales ambientales orientados hacia el desarrollo sostenible. (UNAD, 2012), este
permite la coordinacion en sectores publicos y privados con el fin de intervenir y objetar
garantias que condicionen el buen desarrollo ambiental, sin embargo la problematica reside en
diferentes conceptos de ejecucion y evaluacion efectiva dentro de las interventorias, es asi
como algunos de sus procesos se encuentran afectados conforme a diversas variables que son

objeto de investigacion.

Dentro de las instituciones son pocos los esfuerzos para promover la gestion en la
educacion dentro de las diferentes técnicas de clasificacion de estos materiales, al igual que la
aceptacion respecto a la dignificacion del rol que establecen los clasificadores dentro de la

proteccion integral y restauracion de estos materiales en la produccién de un nuevo bien.

En conclusion, se debe fortalecer la forma de ejecucion en el ambito de evaluacion de
las politicas implementadas en la gestion de residuos con el fin de mitigar el impacto ambiental
a partir de formas de sancion mas estructuradas que realmente observen cada una de las
actividades productivas de las empresas que se encargan de la transformacién de materiales, al
igual que el mejoramiento de las condiciones laborales de las personas que clasifican estos

residuos con el fin de promover el desarrollo responsable y sostenible.

LEGAL:

El contexto legal con el que cuenta el pais esta fortalecido por la ley 99 de 1993, ésta
constituye una reforma ambiental considerable que condiciona actividades, programas y
recursos, entre otras formas que permiten la observacion directa de las actividades sostenibles,
sin embargo la contaminacion en el pais ha crecido principalmente por la destinacion de los
residuos de las compaiiias industriales, por ello nace la necesidad de generar formas de
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produccién que se fundamenten en las destinacion de estos materiales para reintegrarlos y

evitar su inadecuada disposicion.

Con el Decreto 596 "Por el cual se modifica y adiciona el Decreto 1077de 2015 del 11
de abril en lo relativo con Recientemente se oficializé “la Alianza Nacional para el Reciclaje
Inclusivo, que cuenta con el respaldo del Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio,
Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, Ministerio de Comercio, Industria'y Turismo,
Ministerio de Trabajo” (RUIZ, 2015) entre otras instituciones privadas que busca resaltar la
labor del reciclaje, la generacién de politicas y la formalizacidn del oficio; siendo fundamental
el compromiso para la aceptacion y progreso de las actividades ejecutadas, gracias al apoyo y
gestion de empresas del sector privado que cuentan con los recursos para potenciar la actividad,

ademas de ser voceros de las condiciones desfavorables con las que se cuenta.

El esquema de la actividad de aprovechamiento del servicio publico de aseo y el
régimen transitorio para la formalizacién de los recicladores de oficio, y se dictan otras
disposiciones" da un paso a la formalizacion de la actividad del reciclaje y las garantias que se
deben oficiar a las personas que ejercen este tipo de actividad, lo cual ayuda a garantizar su

inclusién y posible mejoramiento de las condiciones dentro de las cuales practica dicha labor.

En la constitucion del pais se pueden contemplar algunos articulos (78,79, 80) que
apoyan la gestion y responsabilidad de las entidades dentro de su produccion, comercializacion
y restauracion con el fin de proteger el ambiente y su integridad controlando el posible
deterioro de los recursos empleados. Esto permite observar que el pais aunque trata de
promover estas politicas no son lo suficientemente promulgadas y reconocidas en el desarrollo

empresarial, hay falencias dentro de su aplicabilidad debido a la flexibilidad de las mismas.

En conclusién, la oficializacion de la normatividad referente a la gestion de residuos

debe obtener mayor peso legal, ya que permitiria la exigencia a las empresas de desarrollar
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formas de accion que eviten el mal uso de los recursos en su actividad econémica, ademas de
responsabilizarlos de las diferentes afecciones que puedan provocar dentro de la disposicién

de residuos.
ECONOMICO

El Entorno econdmico que se observa en la actualidad compromete mdltiples factores
en sus procesos, debe tenerse en cuenta que el dinamismo actual permite la incursion de un
numero significativo de empresas que quiere adaptarse al mercado a través de estrategias de
entrada mas efectivas. Gracias a ellas y a su diversidad se debe tener conciencia de las
diferentes complicaciones que se puede presentar al no tener antecedentes e investigaciones

que las sustenten.

Las actividades productivas comprenden numerosas implicaciones en relacién con el
comportamiento de la economia nacional a partir de la gestion y transformacién de materias
primas dentro de la obtencion de nuevos productos, por ello debe reconocerse la “interrelacion
entre la economia y los recursos naturales en cualquier parte del planeta, el medio natural,
como componente de la base productiva, provee a la actividad econémica de bienes de
consumo y recreativos”.(SANCHEZ PEREZ, 2002), teniendo en cuenta las afectaciones que
puede generar un modo de operacion y deben ser motivo de gestion para el mejoramiento y la

reduccion de los impactos.

En la actualidad “El negocio del reciclaje en Colombia mueve mas de $354.000
millones al afio y representa una importante fuente de ingresos para el pais. Las oportunidades
de crecer son gigantes, pero se necesitan reglas claras”.(GREEN, 2009), es importante
reconocer la infinidad de oportunidades que puede generar dicha actividad, si se tienen en

cuenta la obtencion de materia prima de bajo costo dentro de un sistema de produccion solido
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que brinde oportunidad al sector con su adecuada formalizacion, ademas motivara el

establecimiento de alianzas que faciliten el acceso a los proveedores.

En el pais se puede establecer que aunque el reciclaje no es un modo de trabajo rentable
si es desarrollado por un gran numero de personas, en “Colombia se estima que hay 300.000
personas que derivan sus ingresos del reciclaje, de las cuales solo el 30% estan formalmente
organizadas, cada reciclador se gana en promedio $8.000 diarios por recolectar 300 kilos de
material, que es la capacidad maxima que se recupera al dia. (CONSULTORES), puede
inferirse el grado de desigualdad en cuanto a los ingresos que estas personas obtienen de un
arduo trabajo de recoleccion y clasificacion de materiales, ademas de la exposicion diaria a este
tipo de elementos contaminantes, sumando la informalidad que no estd capacitada ni cuenta

con los elementos para el manejo de residuos de alta peligrosidad .

Los residuos que ya han cumplido se funcion econémica dentro del ciclo de produccion
y Comercializacion, “en la medida que una economia crece, se dinamiza la produccion y el
consumo, aumentando la generacion de desechos”(Boada Ortiz , 2003), estos pueden ser
reintegrados al sistema productivo con la conformacion de alternativas que efectlien su uso y

aprovechamiento dentro de su actividad econdmica.

En conclusién, en la actualidad se observa el crecimiento de nuevas formas de
produccion a partir del aprovechamiento de residuos lo cual ha generado una nueva adaptacién
en el mercado con conciencia ecolégica, teniendo en cuenta la percepcidn positiva que permite

el desarrollo de productos amigables con el medio.

SOCIAL:

Por medio del escenario social que compete el reciclaje de materiales y su reintegracion

al sistema productivo, se observan varias deficiencias a la hora de evaluar la informacion con
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la que cuenta la comunidad respecto a la clasificacion de dichos materiales dificultando la

agilidad en el proceso.

Puede contemplarse el desarrollo de formas de sostenibilidad que aporten al desarrollo
social, donde se mejore la calidad de vida de comunidades vulnerables, contemplando “lineas
de accién como educacion, generacion de ingresos, cultura ciudadana, liderazgo y
salud”(Riveros, 2014), sin embargo es un proceso que necesita del establecimiento de objetivos
concretos y realizables que sean reconocidos por la sociedad, para asi trabajar de forma

conjunta.

En un marco educativo no existe la efectividad en la adopcion de nuevas formas de
consumo responsables debido a la falta de apoyo, “La educacion ambiental debe estar inserta
en las politicas gubernamentales como acciones que permitan a la poblacion interrelacionarse
estrechamente con su gobierno, principalmente local” ( Mora Cordoba, Quitiaquez Segura, &
Rengifo Rengifo, 2012), es una obligacion a la hora de motivar operaciones sostenibles y la
reduccién de los impactos que se denotan en los ciclos de produccion de las empresas, esto
facilitaria la adquisicién de materias primas y reconocimiento de la importancia de la labor de

las personas que la ejercen.

El fomento de este enfoque educativo crearia un pensamiento de participacién
ciudadana, teniendo en cuenta que “la educacion ambiental debe ser un proceso formativo
mediante el cual se busca que el individuo y la colectividad tomen conciencia de las formas de
interaccion entre la sociedad y la naturaleza para que actlen integra y racionalmente con su
medio lo cual sélo es posible a través de mecanismos masivos de
comunicacion”.(NULLVALUE, 1998), a todo esto se suma la necesidad de transformacion
estructural dentro de la contemplacion de las condiciones actuales de los recicladores en el pais

y las minimas garantias que se ejerce sobre la practica “la existencia de poblacion de reciclaje
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se mantendra en su ejercicio, hasta que el mercado laboral formal o informal les posibilite
obtener iguales o superiores ingresos econémicos a los que hoy estan logrando en la
recuperacion de residuos reciclables.(Sepulveda Villada. , SF), aunque ya hay decretos que
informan su formalidad debe reevaluarse si es suficiente para esta comunidad al igual que el
peso de su ejercicio, teniendo en cuenta que “El reciclaje incorpora el trabajo de 50000
trabajadores en el pais, su rendimiento promedio diario est4 entre 0.05 toneladas al dia con
ingresos mensuales de 68.137 a 697.797”(CONSULTORES), sin embargo el porcentaje de
informalidad es bastante alto al igual que la falta de inclusion dentro de los diferentes sistemas
de seguridad, aumentando la problematica y efectuando la notoriedad en la falta de formas de

accion que mitiguen dichas dificultades.

En conclusion, debe contemplarse el ideal de promover la conciencia ambiental en el
ambito educativo, teniendo en cuenta lo diferentes beneficios que tienen la generacion de
alternativas para el consumo responsable y el reconocimiento social que se debe tener a las

personas que ejercen la actividad del reciclaje.

TECNOLOGICO:

En el aspecto tecnoldgico, deben tenerse en cuenta los diferentes modos de adecuacion
de los materiales que utilizan las grandes potencias, estos “se refiere al reprocesado material
del plastico por medios fisicos. Los pasos varian dependiendo del material, pero tipicamente
abarcan desde inspeccion y remocion de contaminantes, pasando por la separacién, molienda,
lavado y secado hasta el procesamiento”(CIATEQ, 2012), a partir de ello se evaltan los
diferentes costos que implican estas operaciones y la importancia de tecnificar dichos procesos

con el fin de minimizarlos y promover el ahorro de materiales.

Sin embargo estos procesos de adecuacion en la actualidad se realizan de forma

tradicional en la mayoria de zonas del pais, por la falta de inclusion de maquinaria
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implementada fuera del pais ademas de técnicas de manejo de los mismos, con el principal
objetivo de eliminar sustancias de mayor complicacion en el caso de los olores que afectan
muchas de las propiedades de los residuos y en ocasiones impiden su total

aprovechamiento.(AIMPLAS, 2014)

Ademas del desarrollo de nuevas formas de utilizacion se puede resaltar la labor en
tecnologias de la informacion, donde se facilita el almacenamiento y disposicion de datos
respectivos, “la Universidad de Georgia, Estados Unidos, desarroll6 un sistema de informacion
que a través del sitio WeRecycle muestran cuanto y donde se recicla.(HERRERA, 2014), lo
cual brinda un control de dicha actividad, el conocimiento de los porcentajes de materiales
disponibles dentro de un plano empresarial, y las entidades que se dedican formalmente
facilitando la conformacion de estrategias para el abastecimiento. Este tipo de desarrollo no
solo de carécter industrial, propenden la facilidad a la hora de emprender nuevas formas de
ejecucion productiva, con la formalizacion de técnicas méas especializadas que condicionen la

recuperacion de elementos motivando una perspectiva y sentido mas ecoldgico de progreso.

En conclusion, en la actualidad se observa la importancia de estar a la par con las nuevas
tendencias que se generan a partir de la preservacion y consumo responsable, que tienen
bastante auge dentro de la economia y son adaptables al igual que beneficios dentro del estilo
de vida, teniendo en cuenta los beneficios que objetan para la conformacién de una nueva
percepcion e ideal de mejoramiento continuo y sostenible promoviendo la competitividad del

pais.

AMBIENTAL:

En la actualidad debe mejorarse la gestion de politicas que motiven la actividad del
reciclaje, en su defensa el Ministerio de Ambiente Nacional ha establecido algunas actividades

respecto a la conmemoracion a las personas que ejercen esta labor “Con esta campafia
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queremos que desde los hogares se continlie con la cultura de hacer una correcta separacion de
desechos, clasificando lo organico y lo aprovechable de la forma correcta, ya que de esta forma

también ayudamos a la labor que cumplen los recicladores”, resalté el Ministro Vallejo.

En la promocion de formas de transformacion de residuos en nuevos productos “desde
la Oficina de Negocios Verdes, el Ministerio ha impulsado proyectos productivos que
promueven el aprovechamiento y valoracion de residuos” (AMBIENTE, 2015), lo que permite
impulsarlos de una forma favorable y legal dentro del establecimiento e informacion que pueda

brindar.

Se reconoce que “actualmente en el pais la tasa de reciclaje de residuos como papel,
carton, vidrio, metales y plasticos es del 17%, a 2018 la meta sera alcanzar una meta de reciclaje
del 20% como resultado de la puesta en marcha de instrumentos normativos en la
reglamentacion del servicio publico de aseo y los marcos tarifarios, procesos gque adelanta el
Gobierno Nacional.(MINISTERIODEAMBIENTE, 2016), lo cual permite observar los
esfuerzos de esta entidad por aportar al desarrollo de esta actividad dentro de una proyeccion
del pais. Lo anteriormente mencionado motiva a un mas las diferentes formas de produccion
que se pueden desarrollar a partir de estos recursos y el reconocimiento de la obtencion de

materia prima y la consolidacién de una forma social de aceptacion a la actividad.

En conclusion, el apoyo a las nuevas formas de produccion amigables con el medio
ambiente debe ser responsabilidad de los entes que se encargan de su cuidado, para impulsarlas
y generar progreso estableciendo un modo de operacion que no solo sea rentable sino sostenible

dentro del caracter de preservacion.
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2. FUNDAMENTO TEORICO

2.1. MARCO TEORICO

Con el paso del tiempo el ser humano ha provocado efectos negativos para el planeta,
debido a su evidente necesidad de dominio sobre cada uno de los recursos que este le brinda,
ha dejado a un lado la importancia de preservar lo que tiene a su disposicion. Por ello, el hombre
se siente obligado avanzar con el desarrollo de nuevos productos tecnoldgicos, industriales,
entre otros, para facilitar cada una de sus labores diarias. Sin embargo, estos avances no siempre
estan ligados a la preservacion y debido uso de residuos dentro de su proceso de fabricacion.

Sin darse cuenta, el individuo esté siendo arrastrado por un mar de consumo de
productos de los cuales no es completamente consciente, ya que desconoce las diferentes
implicaciones que conllevan su consolidacion. Es importante resaltar que la persona actla
conforme a una premisa que nos menciona Ruslan Velasquez “Consumir significa invertir en
la propia pertenecia a la sociedad”(Velazquez*, 2005). (p.6) lo que motiva el rol de la
persona dentro de un grupo social y establece sus relaciones, compartiendo asi modos de

adquisicion e ideales dentro de su estilo de vida.

Es importante reconocer que Gonzélez define que “el consumo ha estado presente en
todo momento. Consumimos por fuerza y en razon de nuestra propia naturaleza, no hay
manera de existir sin realizar un intercambio con el entorno por medio del consumo. (Lara
Gonzalez, 2009), lo cual esta netamente ligado a las diferentes formas de interaccion del
individuo dentro de su grupo social, es decir que a la hora de adquirir un producto no solo se
satisface una necesidad bésica, sino se refuerza la pertenencia a un modo y estilo de vida, por

ello siempre se estd expuesto al proceso de intercambio.

Asi mismo se debe reconocer que en la actualidad en “El 20% de los habitantes de la

Tierra se beneficia del 80% de los recursos del planeta”.(Barbero, Etchenique, del Pozo
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Villar, & Tuderini, 2008), sin embargo los impactos ambientales no son considerados a la
hora de extraerlos, son pocas las idealizaciones a la hora de reponer los dafios que se
provocan, teniendo en cuenta los diferentes formas de transformacion a las que son
sometidos, los mas afectados sin lugar a duda son aquellos paises en via de desarrollo que en
su afan por igualar a las grandes potencias, quieren explotar al maximo sus recursos con

procesos poco sostenibles.

Por otro lado, se debe tener conciencia de que una persona a la hora de adquirir un
producto esta sujeta a maltiples opciones que le permiten elegir dentro de una amplia gama,
en el mercado todos estan expuestos a la hora de hacer una adquisicion, como lo menciona
Zygmunt Bauman “El consumo es parte de la supervivencia bioldgica e inherente de la vida
humana, pues esta adscrito como esencia que no cambia en lo cualitativo sino en lo cuantitativo,
es variable cuando se modifican las formas y cantidades de acumulacion” (Velazquez*, 2005),
lo cual forma una problemaética evidente en el siglo XXI , ya que a diario se aumenta
considerablemente el volumen de consumo por cada persona, y los pocos esfuerzos por
economizar y proteger recursos no son dignos de todas las organizaciones que se dedican a
transformar dichos materiales, conformando una sociedad que comparte el desarrollo de una
economia y un sinfin de desechos.

En Colombia se generan a diario alrededor de 27000 toneladas de residuos, donde
Bogota aporta 6300 en el Relleno Sanitario Dofia Juana.(Alfonso Moreno & Gonzalezz
Velandia, 2015), a lo cual “El Decreto 1713 de 2002, establece que un residuo es cualquier
objeto, materia, sustancia o elemento solido resultante del consumo o uso de un bien en
actividades domesticas, industriales, comerciales, institucionales que el generador abandona y
es susceptible al aprovechamiento y transformacion en un nuevo bien”(BOGOTA A. , 2006)
gracias a ello nuevas formas de comercio emergen en la actualidad basadas en politicas de

ahorro y aprovechamiento de los mismos con la garantia de no afectar ningn area ambiental,
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por ello Bafios muestra que aunque “La crisis ambiental nos posiciona en condiciones de
riesgo global, al mismo tiempo amplia los espacios para una transformacién social
reconociendo que el futuro es susceptible de ser redisefiado y construido” (Bafios, 2013), lo
cual nos invita a fijar objetivos a partir del desarrollo de productos que permitan el
aprovechamiento de residuos y asi formar una economia que no afecte nada a su paso de
forma sostenible, por ello el reciclaje toma su principal protagonismo, formando una nueva

cultura de consumo que permita solucionar algunos de los vacios que ha dejado la sociedad.

Es importante resaltar que el mercado tiene espacio suficiente para la creacion de
alternativas amables con el medio ambiente, a partir del desarrollo de productos que motiven
la reutilizacién de materiales por lo cual va més alla de un simple objeto que satisface una
necesidad bésica y se convierte en una forma de vida que le da la seguridad dentro de su
contexto, y ser participe de su mejoramiento. Por ello Bosco define al “Consumo
Responsable como la eleccion de productos y servicios no sélo en base a su calidad y su
precio, sino también por su impacto ambiental y social, y por la conducta de las empresas que
los elaboran.(BOSCO, SF), todo esto refiere a una actividad econdémica que influye en
diferentes escenarios y comportamientos, motivando una cultura consiente de las
problemaéticas actuales, cada accién que se realice debe enfocarse en la creacion de
percepciones positivas en el entorno, fomentado la esencia de las organizaciones y sus

ideales.

La distribucién de los residuos es una de las principales preocupaciones, considerando
que el uso de rellenos sanitarios para su disposicion final no es la mejor forma de evadir
dicha responsabilidad segin Medina “si bien la disposicion de los residuos en rellenos
sanitarios reduce los riesgos para la salud humana y el medio ambiente, comparado con su

disposicion en basureros a cielo abierto, los riesgos siempre estan presentes”(Medina, 2014),
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lo que despliega la necesidad de establecer nuevas alternativas que complementen cada uno

de los esfuerzos por reducir el impacto.

A partir de ello es necesario objetar la necesidad de cambio para tratar de mitigar los
dafos ya ocasionados, conforme a Zepeda “requerimos cambiar nuestra vida econdémica, usar
de manera mas racional y considerada los recursos de la tierra y compartir con mayor
cooperacion y equidad los beneficios y, los riesgos de nuestra civilizacion tecnoldgica.
(Zepeda, SF), por ello es notable la aceptacion de nuevas formas de integracion ecoldgica
dentro de los planes de educacion, para establecer fuentes de informacidn sobre la posibilidad
de aprovechar residuos en las formas de produccion, tomando como principal ejemplo el

reciclaje.

El reciclaje es una actividad que permite someter un material usado a un proceso que
permita su nuevo aprovechamiento, lo que ayuda a desarrollar una estructura mas sélida con
el paso del tiempo, “En Colombia se inicia con la Ley 23 del 19 de diciembre de 1973,
generando disposiciones para disminuir la presion y contaminacion sobre los recursos, asi se
establece toda una normatividad ambiental relacionada con la gestion integral de residuos
solidos”(Alfonso Moreno & Gonzalezz Velandia, 2015), sin embargo el fortalecimiento de la
normatividad debe estar condicionado por los esfuerzos de las empresas del sector privado, a
raiz del compromiso estructural dentro de los procesos de transformacion que surgen de su

actividad econdmica.

Por otro lado se debe tener en cuenta segun Villanova ““la recoleccion y la venta de
materiales reciclables se extendi6 en varios paises de América Latina y del resto del mundo,
suele ser una actividad muy difundida remontada al siglo XIX” (Villanova Nicolas, 2012), lo

cual debe ser punto de referencia para el mejoramiento de las técnicas empleadas, y
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perfeccionamiento en la destinacion de los mismos, aprovechando al maximo toda la materia

prima disponible dentro de una actividad econémica rentable sin afectar nada en su progreso.

Uno de los materiales que conforman la mayoria de desechos en la actualidad es el
plastico, Reyes estima que “El plastico se usa en la fabricacion de la mayoria de elementos de
uso cotidiano, como empaques de comidas y bebidas. Representa aproximadamente el 12 %
del total de elementos en los centros de basura o botaderos”(Reyes Naranjo & Cornejo
Merchan, 2008) , por ello su potencial de contaminacion es abismal en comparacion a los
demas, sin embargo hay una oportunidad con el aprovechamiento de dicho material, teniendo
en cuenta todas sus propiedades y caracteristicas a la hora de incluirlo de nuevo a la cadena

productiva.

Es importante reconocer, que la mayoria de residuos que se generan a diario estan
netamente ligados al embalaje de los diferentes productos ofertados, por ello Nora Schiessler
establece que “Abundan las quejas sobre los residuos producidos por un embalaje, aunque es
necesario para la proteccion de productos en su distribucion, almacenamiento, venta y uso, a
menudo terminan en los vertederos y suele emplear recursos no renovables y produccién
energia” (Nora Schiessler, 2007), la problematica real esta en que no hay una adecuada
disposicidn final de estos materiales debido al bajo aprovechamiento de los mismos al igual
que la cultura ciudadana de no depositarlos y clasificarlos adecuadamente, resaltando que el
actor mas importante de la gestion integral de los residuos son los productores tales como la
comunidad, la industria, el comercio, el sector de la construccion y demolicion, las entidades
de servicios y las plantas de tratamiento.(BOGOTA A. M., POLITICA DE PRODUCCION

SOSTENIBLE, 2003).

La utilizacion de estos materiales es una estrategia que exige el adecuado

conocimiento de las formas de manejo de este tipo de recursos, teniendo en cuenta las
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multiples opciones dentro de la eleccion y el costo de las mismas “Los costos de las
diferentes técnicas de gestion de residuos estan sujetos a muchas variables por lo que es
dificil distinguir entre ellos en términos puramente econémicos. Sin embargo, al comparar
vertederos, incineracion y reciclaje, el reciclaje tiene un mérito considerable
econdmicamente.(Earth, 2008). Dentro de un aspecto social, las personas que ejercen el
reciclaje en el pais cumplen diferentes funciones que estan sujetas a las disposiciones de los
tipos de residuos de los cuales obtienen algun tipo de ganancia, segin Villanova  La tarea de
los recolectores consiste en recoger, clasificar los residuos, segun los tipos, y luego
acomodarlos en un espacio determinado y dirigirse a los depdsitos del reciclado oficiales y
vender su material” (Villanova Nicolas, 2012), es una actividad que se desarrolla en varias
localidades a nivel nacional e internacional, pero no siempre tienen la mejores estrategias de
comercializacion con la perspectiva de ofertar materia prima de bajo costo dentro de un
marco empresarial, ademas de ser punto de partida de alianzas a raiz de la transformacion de

los mismos.

La creacién de la empresa Ecomundo esta ligada al propo6sito de fomentarla
oportunidad de ejercer una forma de negocio que incursione en este campo teniendo en
cuenta a Bafios “la productividad tiene que medirse en funcion no sélo de la cantidad de
bienes producidos por unidad de insumos, sino que debe dar cuenta del desgaste material,
energético y humano para evaluar los métodos de produccion con una perspectivas

integral”(Bafios, 2013, pag. 5),
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2.2 MARCO CONCEPTUAL.:

Medio Ambiente:

El Medio Ambiente es el “Sistema global complejo, de multiples y variadas
interacciones, dinamico y evolutivo, formado por los sistemas fisico, bioldgico, social,
economico, politico y cultural en que vive el hombre y demas organismos” (Hajek).

(Sabalain, 2009)

Competitividad:

La competitividad en una organizacién es “la capacidad de una industria (0 empresa)
de producir bienes con patrones de calidad especificos, requeridos por mercados
determinados, utilizando recursos en niveles iguales o inferiores a los que prevalecen en
industrias semejantes en el resto del mundo, durante un cierto periodo de tiempo”(Rojas &

Sepulveda, 2005)

Conservacion:

La conservacion “refiere al cuidado de la biodiversidad en su entorno natural, en su
sitio de origen. Ademas de atender el cuidado de una parte importante de los ecosistemas
naturales, permite proteger las poblaciones de especies de flora y fauna silvestres y, por tanto,
procurar condiciones minimas para el mantenimiento de su variedad genética en estado

silvestre”(situ, SF)

Preservacion:

Segun la RAE Preservar significa “proteger, resguardar anticipadamente a alguien o

algo, de algun dafo o peligro” (RAE, 2016)
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Reciclaje:

“El reciclaje es un proceso fisicoquimico o mecanico que consiste en someter a una
materia o un producto ya utilizado a un ciclo de tratamiento total o parcial para obtener una
materia prima o un nuevo producto. También se podria definir como la obtencion de materias
primas a partir de desechos, introduciéndolos de nuevo en el ciclo de vida y se produce ante
la perspectiva del agotamiento de recursos naturales, macro econémico y para eliminar de

forma eficaz los desechos.”(RECICLA, 2015)

Residuo:

El Ministerio de Desarrollo Econémico y el Ministerio de Medio Ambiente establece
que es cualquier objeto, material, sustancia o elemento sélido resultante del consumo o uso
de un bien en actividades domésticas, industriales, comerciales, institucionales, de servicios,
que el generador abandona, rechaza o entrega y que es susceptible de aprovechamiento o

transformacion en un nuevo bien, con valor econémico o de disposicion final.(Medio, 2002).

Segmentacion:

Segun (Philip Kotler) “La segmentacion es un proceso que consiste en dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente
homogéneos. Su esencia es conocer realmente a los consumidores y es uno de los elementos
decisivos del éxito de una empresa”(Chan Couoh, Chan Dzul, Rosado Medina, & Pool Noh,

2012).
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3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1. OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Identificar a los posibles consumidores de la localidad de suba, que tienen interés en

la preservacion de los recursos naturales al igual que su interés en el producto.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

- Mostrar el prototipo actual del producto para visualizar algunas de sus caracteristicas
mas atractivas al publico.

- Identificar el interés de los posibles consumidores del producto frente a una zona
especifica.

- Reconocer la inversién que hacen las personas respecto a un producto ecoldgico, al
igual que la frecuencia de compra del mismo.

- Observar la calificacion dada respecto a la utilidad de los productos con material
reutilizable.

- Definir el posible punto de comercializacion mas accesible al publico.

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

o Metodologia: Investigacion de caracter cuantitativo.

o Técnica: Encuesta

e Instrumento: Cuestionario

e Aplicacion de instrumento: (determinado por muestreo)
o Tabulacion: SPSS

o Analisis de resultados: SPSS
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3.3.1 Definicién de metodologia (cualitativa, cuantitativa, mixta)

El método que satisface nuestra investigacion es de carcter no probabilistico,
conforme a que la eleccidn de elementos no depende de la probabilidad, es decir de forma
informal, no se cuenta con una base de datos, ademas cuantitativamente podemos ver que la
determinacion de las caracteristicas de los sujetos se seleccionaron de forma controlada y
especifica, denotando que no se requiere una muestra tan numerosa y representativa; por otro

lado se observa que no se calculara su margen de error.

3.3.2 Muestreo

3.3.2.1 Grupo objetivo

La unidad de anélisis contemplada en nuestra investigacion esta formulada en mujeres
mayores de 25 afios hasta los 60 afios, preocupados por el cuidado del medio y con interés en
la preservacion de recursos. Estas personas ademas necesitan productos de disefios exclusivos
para el almacenamiento de archivos, documentos importantes de su trabajo e incluso sus

dispositivos moviles dando ejemplo de conciencia en el consumo.

3.3.2.2 Tipo de muestreo

Aleatorio Simple: Para asegurarnos de que todos y cada uno de los elementos tendran
la misma opcidn de participacion durante la seleccidn de datos, ademas se acudira a la base
de datos del DANE como punto referencial de descripcion de la unidad de andlisis y soporte

maestral.

3.3.2.3 Tamafo de la muestra

Nuestro mercado se segmentara de la siguiente forma:

Geografia: Ciudad de Bogota, localidad Suba (1°120.342 Habitantes)
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Estratos: 2, 3y 4.

Edad: 25— 60 afios (679.375 Habitantes)

Comportamiento: Hombres y mujeres que aspiran a contribuir con la preservacion del
medio, a partir de la utilizacion de carpetas y accesorios de material reutilizable, ademés de
exigir exclusividad en su disefio al participar de él.

Psicografica: Personas preocupadas por los impactos ambientales y por la busqueda

de nuevas alternativas amables con el medio y de exigencias de exclusividad.

3.3.3. Instrumentos de recoleccion de informacion

El elemento principal de recoleccion de informacion en la investigacion es la
encuesta, con la aplicacion de un cuestionario establecido que contribuye al analisis y
establecimiento de cada uno de los objetivos expuestos, al igual que el reconocimiento de los

factores de mayor influencia que recaen en el producto principal.

3.4. RESULTADOS Y ANALISIS

Figura 5. ¢ Estaria interesado en conocer el nuevo producto a base de material
reutilizable?

50%
40%
30%
20%

10% 10% 55% 30% 1% g%

indiferente Interesado  Muy interesado Paranada Poco interesado
interesado

Descriptivo: EI 85% de la poblacion entrevistada esta interesada en el conocimiento
de productos que se relacionen con la reintegracion de residuos a la cadena productiva, lo
cual es un porcentaje bastante positivo en cuanto al desarrollo de la actividad comercial. Sin
embargo aungue el porcentaje que no se interesa en su reconocimiento es bajo esta

representado en un 15%.
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Inferencial: Gracias a los resultados anteriores, se puede observar como el mayor
porcentaje (84%) debe contemplar una oportunidad en cuanto al reconocimiento de los

consumidores potenciales y la percepcion de productos de esta categoria.

Figura 6. ¢La ultima vez que adquirié un producto de material reutilizable,
cuanto pago por él?

a% =
23%

10%

W Entre 15.000y 20.000
H Otro

Entre 5.000 y 10,000
W Entre 25.000y 30.000

12%

M Entre 35.000y 40.000
51%

Descriptivo: La opcion que obtuvo mayor puntuacion fue la a) (Entre 5.000 y 10.000)
con un 51,81%.En segundo lugar tenemos a la opcion b (Entre 15.000 y 20.000) con un
22,89%.El menor puntaje oscila entre la opcién de (Entre 35.000 y 40.000) y la de la

poblacion que no dio respuesta a esta pregunta con un 2,61% cada una.

Inferencial: Los consumidores de productos ecoldgicos destinan cierta cantidad de
dinero para adquirir determinados bienes, dependiendo directamente de su categoria. ES por
ello que es necesario definir el rango establecido de los precios de la competencia para asi

destinar la estrategia de establecimiento del precio.

Figura 7. ¢ Cudl es el rango de ingresos con el que usted cuenta?

40%
30%
20%
10%
o x
0% T T
Masde tres  Masde un salarico  Menos de un Mo responde  Un salario minimo
salarios minimos minimo salario minimo

Descriptivo: La opcion con mayor puntaje fue la de un 32,66% con un salario minimo,

seguida de un 30,65% con la poblacion que gana mas de un salario minimo. Tenemos un
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26,63% de las personas que ganan menos de un salario minimo. Un 0,50% no dio respuesta a
la pregunta por cuestiones personales. Se entiende que un 9,55% gana mas de tres salarios

minimos.

Inferencial: La poblacion que gana mas de tres salarios minimos, puede incluirse en
un grupo selecto de productos mas personalizados. Alrededor del 62% de nuestra muestra
gana un salario minimo y mas de uno lo cual muestra que son personas de estratos medios,
entre 2 y 3. Teniendo conocimiento sobre los ingresos de nuestros clientes potenciales,
sabremos cual es el precio conveniente a la organizacion y acorde con los ingresos de los
clientes potenciales se estableceran los precios del producto, asi su nivel de consumo sera

cada vez més alto y tendremos un 6ptimo crecimiento en el mercado.

Figura 8. Puede calificar de 1 a 5 la utilidad de este producto

Noresponde | 1%
Insuficiente (2) M 2%
Excelente (5) I 5
Deficiente (1) W 1%
Bueno (4) I 45%
Aceptable (3) I 7 3%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Descriptivo: Un 73,84% del publico dio una respuesta positiva de Ecomundo. Un

23,12% lo califico de forma aceptable, mientras que un 2,52% dio una respuesta negativa.

Inferencial: El publico que dio una respuesta positiva, encontr6 la utilidad del
producto y lo ajusto a su necesidad. Las personas que dieron una calificacion aceptable, tal
vez consideraron algunas caracteristicas del producto poco aprovechables. Las personas que
dieron una respuesta negativa no encontraron util el producto para conocerlo. Al ofertar este
tipo de productos en el mercado se fomenta la consciencia ambiental y esto genera un mayor
nivel de aceptacion con la marca e incentiva el consumo. Por otra parte se reconoce el nivel

de utilidad para la cual fue disefiado.
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Figura 9. ; Compraria usted el producto?

Tal vez _ 24%
i I
No responde | 1% m Total
No I 2%
0% 20% 40% 60% B0%

Descriptivo: Un 71,37% de la poblacion entrevistada le dio un si a la compra del
producto. Seguido 23,62% respondio tal vez a la compra del producto. Un 1,51% dio una

respuesta negativa a la compra del producto.

Inferencial: EI mayor puntaje lo obtuvo la opcién Si a la compra del producto por
tanto se observa un posible segmento de mercado. La respuesta tal vez obtuvo el 2do puntaje
mas alto, puede ser que alguna caracteristica del producto deba ser modificada. La opcion No
a la compra del producto puede estar condicionada a la utilidad del producto o
exclusivamente a varias de sus caracteristicas. EI mercado de productos ecoldgicos no es muy
extenso, esto debido a que este mercado aun esta en proceso de crecimiento y por ende no
hay muchas entidades que incentiven la dindmica de oferta de productos a base de material
reutilizable. El ideal es dar a conocer el concepto de nuestra marca frente al mercado frente a

los deméas productos ecoldgicos, y asi vincular un ideal ambiental con los clientes.

Figura 10. ¢ Con que frecuencia adquiere este tipo de accesorios?

45% 40%
40% 37%

35%
30%
25%
20% 16%
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10%
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Anualmente Diariamente Mensualmente Mo responde pendiente Semanalmente
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Descriptivo: La opcion con mayor respuesta fue la de anualmente con un 40,20 %
de la poblacion seguida de la mensualmente con el 37,19%. Mientras que el 19 %
manifestd que adquiere productos ecoldgicos con més frecuencia.

Inferencial: Casi un 80% del publico adquiere productos ecoldgicos entre los
lapsos de tiempo anual y mensual, lo que se encuentra condicionado con su categoria. El
20% restante adquiere productos de caracter ambiental con mas frecuencia tal vez porque
su vida util es mas reducida. Teniendo conocimiento de cada cuanto adquieren productos
ecoldgicos, puede encontrarse una relacion entre la periodicidad del consumo y la gestion
de la produccién de la organizacion; a su vez puede analizarse el comportamiento de las
ventas. De esta manera se crearan estrategias de consumo para la adquisicién mensual de

este tipo de productos.

Figura 11. De adquirir el producto mencionado, ¢En qué lugar le gustaria
encontrarlo?

B Almacenes exclusivos
m Centro comercial
No responde

W Puestos ambulantes

Descriptivo: El punto de distribucion que obtuvo mayor porcentaje fue el de
Centro Comercial con un 52%, mientras que el 15% fue el mas bajo con puestos
ambulantes. La opcion Almacenes exclusivos obtuvo un 33%.

Inferencial: El punto de venta con mayor porcentaje esta en el Centro comercial,
sin embargo deben evaluarse multiples factores que se relacionan directamente con los
entes que intervienen directamente en el canal. Los almacenes especializados pueden ser

una buena opcién de comercializacion mientras que sea de forma estratégica. El puablico
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no quiere encontrar el producto en puestos ambulantes. Se plantea la estrategia de vender
los productos en varios puntos de venta para que esté al alcance de cualquier consumidor
y sea la opcion més viable a la hora de comprar accesorios que son usados en el dia a dia.

Figura 12. ¢ Es consciente de la importancia de la reutilizacion de recursos?

100% 93%
80%
60% -
40% -
20%
45 3% 1%
o% 1 J— —
Lees No Mo responde Si

indiferente

Descriptivo: La opcion con mayor puntaje fue la de Si a la consciencia ambiental con
un 93%. Mientras que alrededor de un 7% opto por un No o Le es indiferente a las

problematicas ambientales.

Inferencial: Las problematicas ambientales son un tema de preocupacion en un gran
tamano de la muestra. El porcentaje de indiferencia puede estar condicionado por problemas
de desinformacidn respecto al impacto ambiental de los residuos. La falta de conciencia
ambiental con una negativa respuesta refiere al pablico que no esta interesado en el consumo
de productos agradables al medio ambiente. Hoy en dia se es mas consciente de lo importante
que es reutilizar materiales, es por eso que Ecomundo fomenta una idea innovadora
fundamentada en el cuidado del medio, que se gestiona partir de la colaboracion y ayuda que

brindan los consumidores.

Figura 13. { Qué caracteristicas le modificaria al producto?

No responde . 2%
Ninguna _ 47%
Material _ 9%
Forma _ 13%
piserio | 0%
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Descriptivo: EI mayor porcentaje lo obtuvo la opcidn de que ninguna caracteristica
del producto debe ser modificada con un 47%.Mientras que el puntaje mas bajo fue de un 9%
de la poblacion con la opcion del material. EI 30% estuvo de acuerdo en que el disefio debe

ser mas variado Yy atractivo.

Inferencial: El prototipo del producto se evalla a partir del considerable 30% que opto
por un cambio de disefio, para garantizar un mejor auge. Se observa al publico que opta por
modificar la forma y el material, no con grandes puntajes pero si debe analizarse la necesidad
de estos consumidores méas detalladamente. Es de aclarar que el producto estd hecho de
material reutilizado (envolturas de dulce) y no se accederia a hacerle modificaciones debido a
que su material es la base de la idea, se agregarian accesorios para complementar el disefio de

acuerdo a la eleccién del consumidor.

Figura 14. ; Obsequiaria este producto a alguna persona?

55%
50%
40% -
30% 21%
20% 15% 9%
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o% =

Absolutamente  De ninguna manera  Es indiferente No responde Posiblemente no Posiblemente si

Descriptivo: Alrededor de un 75% de la muestra dio una respuesta positiva a contar
con nuestro producto como un obsequio. Un 25% no esta dispuesto a compartir el producto

con otra persona al obsequiarlo.

Inferencial: Con este porcentaje de mas de 70% puede existir la posibilidad de obtener
un mayor reconocimiento con el hecho de obsequiar el producto a otros. Existen
caracteristicas del producto que deben modificarse para obtener confianza del pablico que no
esta dispuesto a obsequiar un producto de material reutilizable. Los productos de Ecomundo
estan hechos para las mujeres y son perfectos para un obsequio debido a que su disefio se

adapta a los gustos del consumidor por su variedad de colores y la calidad con la que cuenta.
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3.5 CONCLUSIONES ESTRATEGICAS EN FUNCION DE LOS
OBJETIVOS DE INVESTIGACION.
Gracias a la investigacion podemos concluir:

- La mayoria de personas son conscientes de la importancia de la reutilizacion de
recursos, conforme a ello las propuestas ambientales son una opcién mas electa dentro
de su canasta familiar.

- Enlalocalidad de Suba encontramos una respuesta positiva de mas del 70%, por lo
tanto encontramos un grupo objetivo de posibles consumidores.

- Los accesorios son los productos que tienen mayor demanda en esta zona de Bogota,
por lo cual se infiere el desarrollo y elaboracion de los mismos con material amigable
con el medio ambiente.

- Nuestros posibles consumidores opinan que el mejor punto de comercializacion para
estos productos son los centros comerciales, pero se obtiene una considerable cifra
respecto a almacenes especializados, a partir de ello pueden formalizarse nuevas
estrategias respecto a puntos de venta.

- Los articulos amigables con el medio ambiente tienen un gran porcentaje de
calificacion, lo cual los posesiona con gran demanda.

- Se obtuvo una respuesta positiva por la entrada de nuestro producto hecho a base de
material reutilizable.

- Debe tenerse en cuenta que el cambio en el disefio y presentacién del producto puede

garantizar una mayor demanda.
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PRESUPUESTO INVESTIGACION DE MERCADOS:

Tabla 1. Presupuesto investigacion de mercados.

DURACION: 20 Dias
Direccion del Proyecto. $20.800 (13%)
Seguimiento y Evaluacion. $ 32.000 (20%)
Desarrollo y elaboracion encuesta $ 11.200 (30%)
Gastos operativos (Papeleria) $ 96.000 (60%)
TOTAL $160.000 (100%)
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4. PLAN ESTRATEGICO

4.1. ANALISIS ESTATICO Y DINAMICO

Tabla 2. . Andlisis estatico

Participacion

Cuentas ~ porcentual (%)
Muebles y 45,72
Enseres
Equipo de
Cémputoy 21,81
comunicacion
Valor
Adecuacion >
Gastos 19,78
Generales

Como se observa en la tabla anterior, se realiza la representacion en términos de
porcentaje que tienen los diferentes rubros dentro de los activos de Ecomundo. Este,
concierne al primer paso del analisis vertical o estatico el cual consiste en determinar la

participacion de cada una de las cuentas y su incidencia en la organizacion.

Con un 45.72% se encuentra la cuenta de los muebles y enceres, los cuales hacen
parte de los activos corrientes de la organizacion, faciles de convertir en dinero en menos de
un afo, sin embargo estos estan sujetos a depreciarse con el tiempo, por ende el valor de estos
aparece en los libros de manera nominal y no en un valor real, esto significa que a primera
vista podria valorarse la compafiia en un precio mayor al que realmente vale al menos en lo
que concierne a esta cuenta. Esta misma definicion puede aplicar para la cuenta de equipo de
cémputo que equivale al 27.81%. Por otra parte en una situacién posible de necesitar

liquidez, estos podrian convertirse en dinero de manera rapida.

Para lo que respecta al valor de la adecuacion, esta se representa como una inversion

al lugar donde se instalara el punto de venta, a su vez hace parte de la estrategia del plan de
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mercadeo y representa el 6.69%, esta no tiende a valorizarse por ende el valor en libros sera

muy similar al valor real.

En cuanto al andlisis dindmico, no es posible realizarlo ya que este implica
comparacion de estados financieros de los diferentes periodos de la organizacion, en ese
sentido al no estar creada la organizacion solo existe un balance inicial asi que no es posible

compararlo con otro.
4.1.1. Matriz DOFA Ecomundo

El desarrollo de la Matriz DOFA de Ecomundo esté condicionado con el analisis de
oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas para contextualizar la situacién actual de la
empresa frente a los factores externos e internos y que influyen directamente en la actividad.

A continuacion se presentan:
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Tabla 3. Matriz DOFA

FORTALEZAS (F)

Desarrollo de una alternativa
enfocada a grupos de consumo
responsable.

Utilidad de materia prima de bajo
costo.

Conocimiento del desarrollo
técnico de los productos.

Multiples empresas que ofertan la
materia prima en la cuidad.

Crecimiento en el porcentaje de

consumo de productos similares.

OPORTUNIDADES (O)

Invertir en procesos y herramientas
que faciliten y economicen la produccion.

Concientizar a la poblacién sobre
los efectos ambientales y el desarrollo de
politicas de consumo responsable.

Capacitar a las personas que

conformaran el grupo de produccion de la

DEBILIDADES (D)

Falta de personal, debido a la
carencia de recursos para el pago de
nominas.

Falta de capacitacion, respecto a la
adecuacion de materiales y produccion a
los posibles empleados.

Lento abastecimiento, a falta del
establecimiento de alianzas con empresas
que comercialicen el material.

No hay una constitucién legal de la
empresa Ecomundo.

Ausencia de cultura en el consumo
responsable que motive el desarrollo de la

actividad econdmica.

AMENAZAS (A)

El desarrollo y formalizacion de
nuevas tecnologias en la fabricacion de
productos competidores.

El fracaso de las camparias de
concientizacion del consumo de estos

productos.
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empresa, garantizando la calidad del Esfuerzos insuficientes para el

producto. reconocimiento de la marca.
Desarrollar alianzas con entidades Falta de presupuestos para la

para el abastecimiento del material. realizacion de campafas publicitarias.
Establecer algunas formas de Normatividad que aumente el

inversion para la creacion del capital de la  precio de la materia prima.

empresa.

Plan de mejora
Debilidades

La empresa Ecomundo presenta las siguientes debilidades, para lo cual se genera un

plan de contingencia en virtud de encontrar acciones de mejoramiento:

La empresa se encuentra en proceso de reestrucutu8racion en virtud de propender al
crecimiento corporativo, en ese sentido el direccionamiento que se tomara consiste en generar
un alto reconocimiento de la marca en el mercado con el fin de establecer el vinculo de

confianza con los clientes y obtener mayores recursos.

Se podra contratar personal capacitado y con experiencia en el area de produccién y

elaboracion de los bienes y servicios que oferta Ecomundo.

Teniendo en cuenta las debilidades que se presentan a la hora de la recoleccion de los
insumos para la elaboracién de los productos, se proponen campafas con diferentes entidades
promotoras que se encuentren en el mercado del papel plastico o envolturas plasticas, una vez

esto se puede dar un mejor uso a este tipo de materiales a través de la idea de Ecomundo.
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Podran también realizarse campafias de recoleccidén de materiales en distintos
colegios o universidades, con el fin de obtener la materia prima necesaria para la elaboracion

de bolsos y monederos.

Ecomundo nace como una idea de negocio que surge dentro del espacio académico de
la Corporacidn universitaria Minuto de Dios a través del programa de Tecnologia en Gestion
de Mercadeo, por esta razon la constitucion legal de la empresa sera el paso a seguir una vez
los planteamientos, planes, investigaciones y demas ejercicios académicos concluyan

satisfactoriamente.

Amenazas

Dada que la idea de negocio surge bajo un ejercicio académico el inicio de las labores
empresariales en el mundo real, contempla una produccion artesanal por ende las amenazas
que versan en la elaboracion de los productos de una manera sistematizada, entendido esto el
principal reto que tendria la organizacion es la de marcar la diferencia en la técnica de
produccion brindando disefios exclusivos, creativos e innovadores para los clientes

potenciales.

Por otra parte la concientizacion hacia el cuidado con el medio ambiente es un tema
de comun interés para cualquier persona y las camparias de prevencion y cuidado hacia el
mismo son realizadas por diferentes organizaciones a nivel nacional e internacional, en ese
sentido la relevancia de las campafias publicitarias seran en virtud del posicionamiento del
concepto de Ecomundo frente al cuidado del medio ambiente, pero no del cuidado del medio

ambiente por si mismo.

Los recursos que podrian patrocinar las campafias publicitarias pueden ser obtenidos
de financiacion gracias a convocatorias gubernamentales, créditos propios de las socias

gestoras de la empresa, de las utilidades que pueda dejar la actividad econdmica de la
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empresa, pero también del patrocinio de diferentes personas juridicas que puedan apoyar la
causa ambiental y estén de acuerdo con la apuesta de Ecomundo y su impacto en el mercado

de los accesorios para mujeres.

En lo que respecta a la normatividad es una variable que no se puede controlar y lo
anico que se podria plantear en virtud de afrontar algun tipo de lineamiento solo podra
pensarse en el momento en el que exista un proyecto de ley y sea de conocimiento a todas las

personas.
PONDERACION MATRIZ DOFA

A continuacion se presentan las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas
de la empresa, a partir del desarrollo de un valor ponderado influenciado por el peso de la
variable y la calificacion actual que se tiene, con el fin de reconocer una cuantificacion actual
y generar estrategias que impulsen la actividad econdmica. El total de las variables

representan el 100%.
Calificacion de 1- 5

Tabla 4. Ponderacion Matriz DOFA (Fortalezas)

] VALOR
FORTALEZAS (F) PESO CALIFICACON | PONDERADO

Desarrollo de una alternativa | 0.7 5 3.5
enfocada a grupos de consumo
responsable.

Utilidad de materia prima de | 0.9 5 4.5
bajo costo.

Conocimiento del desarrollo | 0.3 4 1.2
técnico de los productos.

Multiples empresas que 0.2 4 0.8
ofertan la materia prima en la
cuidad.

Crecimiento en el porcentaje | 0.4 3 1.2
de consumo de productos similares

SUBTOTAL 2,5% 17 11.2

51



Tabla 5. Ponderacion Matriz DOFA (Debilidades)

DEBILIDADES (D)

PESO

CALIFICACION

VALOR

PONDERADO

Falta de personal, debido a
la carencia de recursos para el
pago de nGminas.

0.8

5

4.0

Falta de capacitacion,
respecto a la adecuacion de
materiales y produccién a los
posibles empleados

0.7

2.8

Lento abastecimiento, a
falta del establecimiento de
alianzas con empresas que
comercialicen el material

0.5

2.5

No hay una constitucion
legal de la empresa Ecomundo.

0.2

0.4

Ausencia de cultura en el
consumo responsable que motive
el desarrollo de la actividad
econémica.

0.3

0.6

SUBTOTAL

2,5%

18

10.3

Fuente: Elaboracion de las autoras

Tabla 6. Ponderacion Matriz DOFA (Oportunidades)

OPORTUNIDADE
S (0)

O

PES

CALIFICACIO
N

VALO

R

PONDERADO

Invertir en procesos
y herramientas que faciliten
y economicen la produccion.

0.5

2.0

Establecer algunas
formas de inversion para la
creacion del capital de la
empresa

0.6

3.0

Desarrollar alianzas
con entidades para el
abastecimiento del material.

0.4

1.6

Capacitar a las
personas que conformaran el
grupo de produccion de la
empresa, garantizando la
calidad del producto.

0.5

2.0

Concientizar a la
poblacion sobre los efectos

0.5

2.5
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ambientales y el desarrollo
de politicas de consumo
responsable.

SUBTOTAL

2,5%

22

11.1

Fuente: Elaboracion de las autoras

Tabla 7. Ponderacion Matriz DOFA (Amenazas)

AMENAZAS (A)

PESO

CALIFICACION

VALOR
PONDERADO

El desarrollo y
formalizacion de nuevas
tecnologias en la
fabricacion de productos
competidores.

0.5

5

2.5

Normatividad que
aumente el precio de la
materia prima.

0.3

4.3

Falta de
presupuestos para la
realizacion de campafas
publicitarias.

0.5

2.0

Esfuerzos
insuficientes para el
reconocimiento de la
marca.

0.4

1.6

El fracaso de las
campanas de
concientizacion del
consumo de estos
productos.

0.8

4.0

SUBTOTAL

2,5%

22

14.4

Fuente: Elaboracion de las autoras

Tabla 8. Resultados

RESULTADOS
Fortalezas 11.2
Debilidades 10.3
Oportunidades 11.1
Amenazas 14.4

Fuente: Elaboracion de las autoras

Con el desarrollo de esta ponderacion se puede observar como algunas de las

variables obtienen mayor peso dentro de la organizacion, teniendo en cuenta cémo influyen
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en cada uno de los procesos y su respectiva calificacion. Por ello, gracias a la ponderacién
expuesta anteriormente se puede definir como las variables de mayor peso son las Amenazas
con 14.4 puntos, que hacen referencia al entorno en el cual se desarrollara la actividad
relacionada con las posibles afecciones que se derivan de su gestion. Seguida de estas se
encuentran las Fortalezas que condicionaran muchas de las estrategias como herramientas
que sustenten el proceso, a continuacién las Oportunidades como medios de realizaciéon y
fortalecimiento de la entidad y finalmente las Debilidades que condicionan los puntos de
falencias con las que se cuenta. La realizacién de lo anterior permite observar de forma
general el estado actual de la organizacion de forma externa e interna que exigen el

crecimiento de maltiples variables que la conforman.

4.1.2. MATRIZ MPC

Tabla 9. Matriz MPC

MATRIZ MPC

] ri E 1 2 e(zs 3
VARIABLE PESO
CALIFICACION| TOTAL CALIFICACION | TOTAL |CALIFICACION| TOTAL

Publicidad 0.83 2 1.7 4 34 2 17
Calidad De Los Productos 0.78 3 EXY 4 312 3 234
Competitividad de Precios 0.95 4 ER 3 283 4 38
Portafolio de Productos 0.88 3 264 3 264 2 1.76
Experiencia en el Mercado 0.68 4 272 2 136 2 136
Participacion en el mercado 0.83 3 235 3 233 1 0.85
Materia Prima 0.93 3 475 4 38 3 283
Capacidad de Produccién 0.72 2 144 3 216 4 288
Innovacién 0.93 2 19 2 19 3 2835
Capacitacién del Personal 0.73 3 225 4 3 3 223
Cobertura 0.72 3 216 2 144 1 0.72
Posicionamisnto 0.92 3 46 2 1.84 1 0.92
TOTAL 10 11 3441 36 30.06 29 24.28

Fuente: Elaboracion de las autoras

Las empresas contempladas anteriormente se encuentran relacionadas como la
principal competencia con la que cuenta la actividad comercial en la actualidad ya que
emplean procesos de tratamiento y transformacion similares, sin embargo debe tenerse en

cuenta que cada una de las variables analizadas son consideradas las mas importantes en la
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gestion de la organizacion a partir de la relacion de maltiples escenarios a los que esta

expuesta y debe adquirir fortaleza para su optimizacion.

Conforme a lo anterior debe reconocerse que la ponderacion de este tipo de
empresas no es tan alta en comparacion con la nuestra, debido a que tienen bastantes
fortalezas en algunos campos pero se observa un gran descuido en otros que son
fundamentales para su desarrollo y reconocimiento, al igual que sus bajos esfuerzos en

procesos de investigacion para el mejoramiento de su actividad comercial

4.1.3. SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de Mercados segun Vanessa Klainer, “es el proceso de agrupar
consumidores de acuerdo a caracteristicas comunes, esta formado por un grupo identificable
con deseos, necesidades, poder adquisitivo, actitudes de compra o habitos similares a los que
las caracteristicas del producto o servicio podrian satisfacer.”(Klainer, 2014), es fundamental
en el desarrollo de las propuestas de mercadotecnia y permite establecer y dirigir los

esfuerzos de la organizacién mitigando su mala disposicion.

4.1.3.1 Perfil y caracteristicas demograficas, Psicografica y comporta mentales

La segmentacion de nuestro producto esta expuesta conforme a las siguientes

variables:

1. Geograéfica:

Dentro del aspecto geografico Ecomundo esta enfocada en el potencial del mercado
de la capital colombiana, Bogoté, Distrito Capital consolidada como una de los principales
sectores economicos se encuentra ubicada en el centro del pais, es reconocida principalmente
por sus grandes zonas comerciales y su diversidad cultural ya que miles de habitantes de
diferentes zonas del pais residen en ella en la actualidad motivando su diversidad y

55



estableciendo diferentes formas de consumo de acuerdo a la relacion directa de las
costumbres adquiridas, cuenta con 20 localidades dentro de las cuales Suba es la nimero 11
ubicada al noroccidente de la ciudad consolidada como la cuarta mas extensa, “Limita al
Norte con el municipio de Chia; al Sur con la localidad de Engativ4; al Oriente con la
localidad de Usaquén y al Occidente con el municipio de Cota”. (BOGOTA, 2015), las
personas que residen alli en su mayor proporcion se encuentran en condiciones econdémicas
favorables sobre todo al norte de la misma ya que la mayoria de familias cuentan con

ingresos econdmicos suficientes para satisfacer sus necesidades y deseos.

En esta poblacion hay predominio de la zona residencial, con presencia de dos
zonas comerciales importantes: Suba y Prado Veraniego que fueron constituidas como
centralidades, asi se ubican gran cantidad de colegios, varias universidades y algunos centros
recreativos y clubes deportivos. (PLANEACION, 2011), es asi como se reconoce la
oportunidad de establecer estrategias para cada uno de estos lugares que nos brinda la
localidad teniendo en cuenta las diferentes actividades que se desarrollan en los maltiples
establecimientos que la conforman, al igual que la observacion de los barrios con mayor
acceso ubicados especialmente en el sur de la localidad, es por ello que la empresa toma
como punto de partida para su actividad comercial esta zona tan prometedora en cuanto a la

poblacion y ubicacion dentro de la capital.

2. Demogréfica:

Colombia cuenta con una poblacion de 47.965.868 habitantes hasta el afio 2015 donde
su esperanza de vida en cuanto a la edad oscila entre 76 afios en hombres y 83 afios mujeres,
una tasa de natalidad expresada en el 17 por ciento y 2.35 de fertilidad. (Diplomatica, 2015),
segun el DANE el 51.2 % del total de la poblacion son mujeres donde el rango de edad entre

25y 60 afos contempla un 24% es decir alrededor de 11.511.808 (DANE, 2007).
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La ciudad de Bogotd, Distrito Capital estd en el Centro del pais y tienen un total
de 7.776. 845 de habitantes, lo que representa el 16% de la poblacion total de Colombia, la
localidad de Suba tiene un total de 1.174.736 habitantes donde los hombres tienen el 46.9 %

y las mujeres el 53.1% es decir alrededor de 623.785.

El publico al cual se encuentra dirigido la organizacion en el aspecto demogréfico,
estd contemplado en mujeres de 25 a 60 afios que seran el foco inicial de la actividad a
desarrollar teniendo en cuenta las caracteristicas principales del producto a comercializar, con
o sin nucleo familiar ya que no hay mayor influencia en la empatia con este tipo de bienes,
gue a su vez compartan formas de consumo responsable y disposicion a la compra de
productos ecoldgicos dentro de sus principales disposiciones, con un nivel educativo desde
bésica secundaria y media vocacional hasta el final de los niveles de formacion vigentes a
partir de la relacion directa con cada una de las formas de realizacion del reciclaje y ahorro de
recursos en cada uno de los contextos que se desempefien tanto familiares como laborales de
aspecto y costumbres conservadoras motivadas por el respeto y preservacion del medio y de

cada uno de los beneficios que conlleva su cuidado y responsabilidad.

Psicografica:

En el sentido psicografico se estima la necesidad de sentido de preservacion de los
recursos naturales y la importancia de que se ejerza la actividad de clasificacion de residuos
dentro de su actividad diaria, como fundamento principal para efectuar empatia con este tipo
de productos que permiten la inclusién de los mismos a su forma de produccion, lo que

mitiga directamente su impacto en los recursos empleados.

Ademas el porcentaje de consumo de este tipo de productos con materiales
reutilizados debe permanecer activo en su forma de compra con un nivel de conocimiento

minimo de las formas de aprovechamiento lo que garantiza el reconocimiento de las ventajas
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y el valor que objetan ante los productos que no promueven este tipo de manejo, a partir de
los valores de respeto y compromiso ambiental, lo que genera conciencia en cada una de la
actividades que desarrolla dentro de su @mbito social, educativo, laboral, familiar para

promover en cada uno de estos escenarios el estilo de vida propio.

Son aquellas personas que realmente analizan cada uno de sus procesos de
compra, donde las principales variables que influyen directamente su decision final estan
contempladas en la observacion sigilosa de los desechos que provoca el producto al finalizar
su vida util, la contaminacion que desglosa su transformacién industrial y el analisis directo
del compromiso de la marca con su desarrollo sostenible en cada una de sus actividades no
solo productivas sino comerciales, para asi promover a generaciones futuras esta cultura
responsable que a diario adquiere fortaleza y auge en cada uno de los escenarios productivos

que emplean las organizaciones para captar su intereés.
3. Conductual:

Respecto a las conductas del consumidor, debe estar relacionado con el acceso y la
compra de dichos productos de forma constante y diversa en el sentido de su categoria,
ademas de contar con la disposicion y el conocimiento de las caracteristicas y beneficios que
estos premeditan para garantizar la efectividad de cada una de las formas de atraccion a
implementar, por ello es necesario establecer la preferencia por las marcas que se relacionen

y compartan los mismo valores que tiene la persona.

Mujeres que expresan fidelidad a una cultura de consumo responsable y la aplican en
las diferentes etapas de su diario vivir, sienten la identificacion con la expresion de la marca
y el valor dentro de su forma y estilo de vida lo que las impulsa a promoverla en su contexto
y expresarla en cada actividad que desempefien. Es asi como efecttan sus decision de compra

en funcion de ese compromiso que han adquirido y se sienten motivas principalmente por
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esta razon sin cohibirse de defenderla de cualquier juicio, es por eso que cada actuacion y

relacion esta ligada con los procesos ambientales.

Las acciones que desarrollan estas personas estan condicionadas también por
los beneficios especificos que buscan a partir de la compra de un producto determinado,
ya que asi realmente buscan la funcionalidad del mismo reconocen sus atributos,
caracteristicas y valoran su necesidad de adquirirlo con la garantia de no efectuar compras
innecesarias con bienes que realmente no satisfacen la necesidad o deseo establecido,
todo esto acorde a su forma de pensamiento y accidn gue es un sentido beneficioso para
cada una de las actividades que desarrolle la organizacion teniendo en cuenta su principal

interés por captar la atencion de dicho segmento.

Mercado Objetivo:

El mercado objetivo de Ecomundo se contempla en las mujeres, ya que fabricamos
accesorios y bolsos, dentro de un rango de 25 y 60 afios de estrato medio alto de la ciudad de
Bogota en los diferentes roles sociales dentro de la localidad de Suba, donde se identifiquen
con pensamientos ecoldgicos, mantengan la preocupacion por el medio ambiente y estén
comprometidos con la compra y seleccion de estos productos como principal alternativa de

disefio y comodidad.

Por lo cual identificamos caracteristicas y Comportamientos en relacion con la fuerte
conciencia Yy disposicion a pagar por estos productos, ademas de adaptarse al cambio y

escogerlo como estilo de vida

Mercado Meta:

Las mujeres en la actualidad buscan diferentes alternativas y comodidades a la hora de

escoger un bolso o accesorio, denotan la exclusividad y disefio, ademas de la adquisicion y
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preocupacion por aspectos de optimismo ambiental es decir, son conscientes de la
importancia en el comportamiento y las practicas ecoldgicas, mostrando interés por la
preservacion de los recursos, todo esto hace parte del dinamismo que el Mercado Ecolégico

ha adoptado a través del tiempo.

Es asi como la participacion de estas alternativas ha aumentado considerablemente
dentro de la ciudad, ademas con la generacion de politicas de gestion integral de residuos y
de la produccién mas limpia sobresaldra el reciclaje como practica predominante dentro del

pais y fuente potencial de materia prima.

Gracias a ello se observa como la cultura verde se extendera y proyectara aumentando

su participacion de forma considerable y beneficiosa para la empresa.

4.1.3.2 Cuantificacion

Tabla 10. Cuantificacion del mercado

Geografica Total habitantes:1.174.736
de los cuales 53.1% mujeres decir
alrededor de 623.785

Demografica Dentro de la edad establecida
alrededor de 296.730 mujeres entre
25y 60 afios seguin DANE

Psicografica Alrededor del 70%
207.711 habitantes

Conductual Alrededor del 33%
68.545
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Tabla 11. Resultados cuantificacion

1.400.000

1.200.000

1.000.000 -

800.000 -

600.000 -

400.000 -

200.000 -

Mercado potencial Prevision de ventas

Fuente: Elaboracion de las autoras

4.1.4. ESTIMACION DE LA DEMANDA Y PROYECCION DE MERCADOS

PROYECCION DE VENTAS

El Método de Proyeccion de Ventas que se implementara es la analogia histérica,
teniendo en cuenta que es un producto nuevo, parte de la relacion con productos similares en
el mercado actual para generar una estimacion de los niveles de venta esperados, permite la
comparacion gradual y el posible crecimiento del producto en un periodo de tiempo

especifico, para asi orientar los esfuerzos en periodos que beneficien la actividad.

El producto de Ecomundo (Bolsos hechos a base de material reciclado) es Estacional
por lo cual es vendido en ciertos periodos especificos, teniendo en cuenta algunas
eventualidades a lo largo del afio, por lo cual en el primer afio proyectado podra traer algunas

desventajas en cuanto al alcance del Punto de Equilibrio en algunos meses.
ESTIMACION POR MES:

Enero: Baja de Ventas debido a la falta de reconocimiento de la Marca y el
comportamiento del mercado, teniendo en cuenta la mayor demanda de productos de primera

necesidad debido a los gastos en época decembrina. Se analiza como un fendmeno que abraca
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el primer semestre del afio en el pais. Sin embargo se observa una oportunidad en cuanto a

cartucheras escolares.

Febrero: Al igual que en el mes anterior se contemplan dificultades, en cuanto a los
gastos que se efectuaron el mes anterior y el inicio de la temporada escolar, por lo cual no

hay mayor relevancia en cuanto a las ventas.

Marzo: Las ventas tienen un considerable aumento, en cuanto al Dia Internacional de
la Mujer, gracias a que el producto se ajusta a las necesidades de compra como obsequio en la

eventualidad.

Abril: Se observa una oportunidad en cuanto a una eventualidad del mes, con el
desarrollo de Ferias empresariales respecto al Dia de la tierra que impulsa entidades que
generen el aprovechamiento de materiales reciclables como actividad comercial y les permite

exponer sus productos en los diferentes Centros Comerciales.

Mayo: Se estima un crecimiento considerable en cuanto al Mes de la Madre, ya que la
demanda de este tipo de productos y accesorios aumenta debido al favoritismo a la hora de

elegir un regalo.

Junio: Puede presentar una oportunidad al igual que en la celebracion de la tierra. Dia

del Medio Ambiente.

Julio: Es un periodo donde no se alcanza el punto de equilibrio debido a la carencia

de eventualidades.

Agosto: Durante este periodo hay un crecimiento debido a que las personas tienden a

comprar este tipo de productos (accesorios) después de salir de sus deudas del afio anterior.

Septiembre: Puede generar un crecimiento sutil la celebracion Amor y Amistad, con

las festividades de amigo secreto entre otros.
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Octubre: No hay eventos ni oportunidades particulares.

Noviembre: Graduaciones y entre otras ceremonias relacionadas (matrimonios,
Primeras Comuniones) con la culminacién del afio lo que genera la necesidad de adquirir

complementarios y accesorios para la ocasion.

Diciembre: Epoca productiva gracias a la temporada Navidefia de regalos y compras

de productos por impulso

ESTIMACION:
Tabla 12. Estimacion afio 2017, 2018, 2019

MES ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019
Enero 80 86 73
Febrero 90 96 84
Marzo 120 128 138
Abril 115 124 134
Mayo 170 182 195
Junio 95 102 110
Julio 60 64 69
Agosto 100 107 115
Septiembre 135 144 155
Octubre 70 75 81
Noviembre 140 150 162
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Diciembre 160 171 185

TOTAL 1335 1429 1501
Fuente: Elaboracion de las autoras

Para el afio 2018 se proyecta un Incremento del 7% IPC (indice de precios al
Consumidor), con lo que los costos de Produccion se conservan, lo que no genera ninguna

afectacion de precio o el punto de equilibrio establecido.

Para el afio 2019 hay un incremento sobre los costos de Produccion debido a dos
factores fundamentales, los Costos de la Materia Primay el aumento de personal motivando
la capacidad instalada generando crecimiento para la entidad al incrementar el nivel de
produccidn, estimando un 8% de crecimiento en cuanto a las ventas del afio anterior gracias
al reconocimiento de la marca y apertura de nuevos productos. El precio de venta se

incrementa en un 28% aproximado.

4.2. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

4.2.1. Andlisis estratégico

Ecomundo es una empresa ecologica que busca comercializar los productos ((Bolsas y
monederos a partir de envolturas de dulce) que busca el aprovechamiento y reutilizacion de
dichos materiales, con el fin de obtener el reconocimiento de la marca ante el mercado
potencial.

El producto (Bolsas y monederos a partir de envolturas de dulce) Esta dirigido a
mujeres, que busquen una alternativa amable con el medio; de alta calidad y variedad de

disefios, para que transporten sus elementos personales con la mayor seguridad hasta su casa.
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Queremos resaltar nuestro compromiso con el cuidado del medio ambiente y el
aprovechamiento que se le puede dar a ciertos materiales, para asi, consolidarnos como la
mejor opcion, teniendo en cuenta la confianza de nuestros consumidores.

Es por eso, que el desarrollo de nuevos productos en el mercado es un proceso que
exige diferentes contemplaciones para obtener su éxito, es por ello que este pasa por
diferentes etapas que muestran su progreso para cubrir todos y cada uno de los esfuerzos
invertidos, mediante la investigacion y establecimiento de una idea, estas fases se encuentran

organizadas en la introduccion, crecimiento, madurez y declive.

Segun la Unid (Universidad Interamericana para el desarrollo) establece que en el
periodo de introduccion “se presenta un periodo bajo en ventas tras el lanzamiento del
producto al mercado. Practicamente los beneficios son nulos dados los altos gastos
desembolsados por la empresa para la creacion del nuevo producto”. (UNID, 2016), Con base
en ello se puede inferir que el producto a desarrollar se encuentra en el ingreso a la fase de
introduccioén dentro del sector, teniendo en cuenta que hay un periodo nulo de ventas, apenas
se realizara un lanzamiento de la marca y esta en proceso de desarrollo y disefio mientras se

adapta al mercado.

Actualmente el proyecto requiere una inversién técnica y comercial que permita la
gestion y entrada al mercado, por lo cual es necesario el establecimiento de medios de
fabricacion y venta que estén al alcance de los pocos ofertantes con los que cuenta hoy,
requiere de la dedicacion y esfuerzo de todos los miembros de la organizacién si realmente se
desea avanzar en dicho proceso con el fin de cubrir los gastos de inversion y pasar a la

siguiente etapa.
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Debe tenerse conciencia de los requerimientos en cuanto a tiempo, gastos de
distribucion, creacion de inventarios y la conformacion constante de estrategias concretas

para su lanzamiento al mercado.

4.2.1.1. CRUCES ESTRATEGICOS FO, FA, DO, DA

Cuadro de resultados
Con base en lo anterior se observan las siguientes consideraciones:

Tabla 13. Cruces estratégicos

Objetivo Estrategias
DO Invertir en herramientas que faciliten
Agilizar la produccion la elaboracion del producto, ademas de la

capacitacion de los empleados.

DA Busqueda y caracterizacion de la

- competencia, a través de las diferentes
Evaluar las caracteristicas de la

. fuentes de informacion disponible.
competencia

FO Establecer alianzas con centros de

. . distribucion del material de elaboracion.
Mejorar el abastecimiento de

materia Prima

FA Desarrollo de una campaiia de

: _ sensibilizacion en el sector que permita el
Gestionar el reconocimiento

reconocimiento de la marca y los productos
de la marca

ofertados.

Fuente: Elaboracion de las autoras
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4.2.1.2. Matriz de Ansoff

Tabla 14. Matriz Ansoff

ACTUALES NUEVOS
- Aprovechar el amplio - Innovar en
portafolio de productos para  |productos. - Invertir en

entrar en los hogares de los

consumidores.

procesos y herramientas.

- Concientizar a la

NUEVOS

ACTUALES
- Conservar la imagen |poblacion sobre los efectos
innovadora de la empresa. ambientales.
- Estar al pendiente de la
planeacion establecida.
- Elaborar modos de - Mantener e

crecimiento.

- Estar al pendiente de
los movimientos de la
competencia.

- Implementar
promociones y créditos de

venta.

innovar en el portafolio de
laempresa. - Realizar una
investigacion de mercados
para reafirmar la ventaja

competitiva. - Mantener

la buena organizacion para

el desarrollo de la calidad.

Fuente: Elaboracion de las autoras

De acuerdo con los resultados que nos arroja la matriz Ansoff, podemos concluir que

las estrategias que se implementaran, se clasificaran de acuerdo a la obtencion de la

informacion, para asi conocer de qué manera se accedera a las estrategias de penetracion del
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mercado, desarrollo de nuevos productos, desarrollo de nuevos mercados y estrategia de
diversificacion.

Teniendo en cuenta que se manejaran diferentes caracteristicas tanto del producto
como de los clientes, para tener un crecimiento en las ventas y lograr una mayor penetracion
en el mercado, desarrollando productos de acuerdo a la necesidad del cliente, con el fin de
explorar nuevos mercados para que el producto sea reconocido y aceptado por un nuevo
publico. Implementando estrategias que generen rentabilidad y crecimiento para la

organizacion.

4.2.2. Objetivo general del plan de mercadeo

Potenciar el reconocimiento de la marca Ecomundo en la ciudad de Bogot4, como una
organizacion sostenible con el medio ambiente, esto en el lapso de un afio; a fin de aumentar

la participacion en el mercado verde y el margen de ventas de la organizacion.

4.2.3. Declaracion estratégica

e Establecer un presupuesto de inversion para soportar los objetivos y estrategias
vinculadas al plan de mercadeo: aqui se determinaran cuales son los rubros mas
relevantes para llevar a cabo las estrategias que permitiran potenciar el
reconocimiento de la marca Ecomundo en la ciudad de Bogota en el primer afio.

e Gestionar el lanzamiento de la marca en el mercado, acompafiado de diferentes
campaiias publicitarias que promuevan el concepto de Ecomundo, sus beneficios
y la variedad de productos que ofrece:

Realizar campaiias de expectativa y publicitarias que den una idea y describan

las caracteristicas mas relevantes de Ecomundo, principalmente en los centros
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comerciales donde estan ubicados los puntos de venta. También desarrollar campafias
virtuales que abarquen una mercado potencial mayor.

e Disefiar una serie de eventos que tengan como finalidad la recordacion de marca,
dirigido principalmente al mercado objetivo de la organizacion:

Ubicar stands estratégicamente en la ciudad, donde la comunidad pueda
vincularse con la marca, generar identidad con la misma y conocer su concepto
ambiental en aras de incentivar la decision de compra.

e Ofrecer un precio competitivo en el mercado acompafado de descuentos y
promociones a fin de incentivar la compra de los clientes potenciales.

Analizar cudl es la tendencia de los precios en el mercado y estudiar la
estructura de costos de Ecomundo, para ofertar los productos con un precio
competitivo en el mercado, esto, en resonancia con la estrategia planteada en el
documento; la cual describe que para el lanzamiento de la marca se manejara una

estrategia de precio comparativa.

4.2.4. Definicion de indicadores de gestion para el plan de mercadeo

Con el animo de establecer un proceso de medicidn sobre las dindmicas de la
organizacion, se establecen una serie de indicadores que podran servir como métricas que

ayuden a dar una lectura sobre el cumplimiento de las metas de la empresa. Estos son:
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Tabla 15. Indicadores de gestion para el plan de mercadeo

Indicador Meta  Cumplimiento real

1. Cantidad de descuentos anuales
otorgados (10%)

20% En proceso

Indicador Cumplimiento real

2. Cantidad de campafias

L . < 2 En proceso
publicitarias realizadas en el afio P

Indicador Cumplimiento real

3. Numero de eventos de
lanzamiento y promocion de 10 En proceso
producto exitosos anuales

Indicador Cumplimiento real

4. Ndmero de unidades vendidas

600 En proceso
semestralmente

Fuente: Elaboracion de las autoras
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Formula de calculo

Formula de calculo

Formula de calculo

Formula de calculo

% de cumplimiento
0%

% de cumplimiento

0%

% de cumplimiento

0%

% de cumplimiento

0%

Observaciones
No aplica

Observaciones

No aplica

Observaciones

No aplica

Observaciones

No aplica




5. PLAN TACTICO

5.1 TACTICAS DE PRODUCTO:

Figura 15. Estrategia De Producto: Nuevas Lineas De Mercado

Diseio Bolso

Fuente: Elaboracion de las autoras

La implementacion de diversas formas comerciales con el fin de promover el
reconocimiento de un producto es fundamental para su desarrollo y entrada al mercado, es
por ello que cada uno tiene la necesidad de ser fundamentado y dirigido a un publico
determinado, sin embargo su éxito no sélo condiciona el crecimiento de la entidad sino
permite la gestién de nuevos mercados con el aprovechamiento de nuevos productos que
interactlen con diversos segmentos. La estrategia del producto a desarrollar es la direccion a
nuevas lineas de mercado, a partir de la ampliacion de la oferta de productos, con el fin de
establecer bienes complementarios para el producto principal, para esto la empresa ha
observado que el material de produccion permite la fabricacion de diversas formas como
monederos, cinturones, cartucheras entre otros elementos atractivos para el consumidor, que

condicionaran el aumento de la demanda del mismo.

Lo anteriormente expuesto permite que la empresa aumente sus oportunidades

financieras para el desarrollo y participacion en el mercado con el alcance de nuevos clientes
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que se relacionen con el producto y la forma de produccién de la organizacion, sin embargo
en primera instancia debe reconocerse y evaluarse los costos que conlleva el desarrollo de
nuevos productos para optimizarlos y reconocer la rentabilidad que los mismos pueden
revelar. Ademas de ello es necesario establecer nuevas formas de investigacion con respecto
a elementos tecnologicos de produccion con el fin de enriquecer el valor agregado del

producto principal para presentar una propuesta completamente innovadora.

Para el buen desarrollo de la estrategia de ampliacion de la linea de productos, es

necesario realizar las siguientes tacticas:

Por medio del reconocimiento de la rentabilidad de los nuevos productos a desarrollar,
se evaluara la viabilidad de los mismos al igual que su cumplimiento como complementos del
producto principal, alli se tendran en cuenta datos relevantes como cantidad de material,
esfuerzo fisico y definicidn de atributos que contribuyen directamente en la gestién del
producto y su aceptacion en el mercado. Todo esto a partir de la observacion de la
competencia y el desempefio de cada uno de los factores con la realizacién de formas de
promocion enfocadas directamente en la inclusién de los mismos es decir, con el
ofrecimiento de bonificaciones representadas en los productos complementarios por la
adquisicion del producto principal teniendo en cuenta que los mismos requieren menor

cantidad de materiales y esfuerzo por su menor tamafio.

Se establecera el desarrollo de una investigacidn conjunta con respecto a los
formas de produccién y adecuacién del material de los principales competidores, con el fin de
evaluar los beneficios de las mismas y definir la posibilidad de adecuarlas a la empresa. Todo
esto con el fin de aumentar el valor del producto a partir de la implementacion de nuevas
formas de produccion, caracteristicas y atributos que seran mayormente atractivas para el

publico en cuestion. Con lo anterior se aplicard un plan de desarrollo que condicione el
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mejoramiento de los productos de forma técnica con la asesoria de profesionales en el

tratamiento de residuos e innovacion de formas de produccion.

Figura 16. Logo en el producto

LOGO ENEL
PRODUCTO

Fuente: Elaboracion de las autoras

5.1.1 Propuesta de valor del producto y/o servicio

Ecomundo es una empresa que ofrece al mercado una propuesta amigable con el
medio ambiente, a través, de la venta y comercializacion de productos (monederos, bolsos) a
base de envolturas de dulce. Ofreciendo gran variedad en el disefio, el cual es atractivo a la
vista del publico objetivo, calidad en los productos y una vinculacion a la propuesta de
adquisicion de bienes conscientes con el medio ambiente.

Los productos, pretenden generar satisfaccion al adquirirlos, debido a su propuesta
amigable con el medio ambiente, puesto que la materia prima es reutilizable, lo cual los hace
estar comprometidos con una causa ambientalista. Esto busca hacer sentir a la persona auto-
realizada, ya que a partir de su proceso de toma de decision sobre la compra de los productos
de Ecomundo, puede contribuir con el cambio ambiental en una sociedad de consumo.

Los beneficios del producto se canalizan a través del proceso de produccion y la

materia prima utilizada en dicho proceso. De esta forma, se quiere contribuir con el manejo
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de material reutilizable para lograr una disminucion en la tasa de plastico generado
anualmente, buscando de esta forma una alternativa para procesar y reutilizar dichos
materiales en funcion de contribuir con los residuos que afectan la calidad ambiental.

Los productos de Ecomundo se diferencian de los demas por su materia prima,
envolturas de dulce, que propician una compra responsable en el consumidor, tomando
conciencia de la importancia de adquirir productos con materiales reciclables, reutilizables y
ecoldgicos. Dichos productos ofrecen alternativas personalizadas que permiten interactuar

con un concepto y dinamica de consumo responsable.

5.1.2 Empaque

Los productos de Ecomundo se realizan a partir de envolturas de dulce, ya que es lo
que hace a la empresa enteramente ecoldgica y hace que el producto sea diferenciador frente
a la competencia, evidenciando las caracteristicas principales de los productos de Ecomundo,
comunicando el principal concepto que es el cuidado del medio ambiente.

Cuando el cliente obtenga el producto este sera entregado en una bolsa biodegradable
de color verde y esta estara marcada con el logo de la empresa. Esta bolsa es consecuente con
la apuesta ambiental de Ecomundo.

Figura 17. Embalaje

Logo corporativo
7 go corporh

Verde: Representativo

\

B O SR Ve
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5.1.3Plan complementario de servicio y atencion al cliente

Ecomundo en su punto de venta tendré una forma atencion y recepcién al cliente al
igual que un buzén de sugerencias que enriquecera el proceso, lo que facilita el manejo de las
objeciones y/o inconformidades frente al producto. Segun el estudio de Pulso global del
Consumidor 2013 citado en la pagina web marketing directo dice que:

El 66% de los consumidores se cambian a la competencia debido a un pobre
servicio al cliente. Ademaés, el 81% de los consumidores afirma que la empresa de la cual
son clientes podria haber hecho algo més para evitar que ellos efectuasen tal cambio.

Conforme a lo anterior la organizacion enfocara sus esfuerzos no solo en brindar un
producto de calidad sino que también un servicio de calidad especificamente en la post venta.

La empresa considerara el servicio post venta, dicho servicio focalizara sus esfuerzos
en brindar atencion oportuna a todos nuestros clientes por tal razon se tiene considerado
manejar dentro de nuestra pagina web, un correo electrénico disponible al publico en virtud
de atender cualquier tipo de inquietud, inconformidad o felicitacion.

Paralelo a esto se tendra una linea telefonica activada con el fin de tener un contacto
mas directo entre los clientes y nuestra organizacion. Esta estrategia enfatiza la
diversificacion de los canales de comunicacidn, finalmente a través de nuestra pagina web
podremos dar respuesta y brindar informacién a todos nuestros clientes actuales y potenciales

en el mercado de nuestro interés.

5.2 TACTICAS DE PRECIO

Para la adecuada gestion de la estrategia comparativa de precio expuesta

anteriormente, se desarrollaran las siguientes tacticas de ejecucion:

Primero se debe realizar un reconocimiento previo de los diferentes centros que
comercializan las principales marcas competidoras de los productos en la ciudad, este debe
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ser desarrollado de forma virtual por medio de las plataformas tecnoldgicas que ofrecen

algunos de ellos, al igual que la asistencia formal a los establecimientos.

Ademas se debe realizar una investigacion en los principales centros, para gestionar el
adecuado reconocimiento de su nivel de precio y asi tomarlo como punto de partida para el
establecimiento del propio. Esto por parte de miembros andnimos de la organizacion durante
diferentes periodos del afio para asi observar detalladamente las estrategias de la competencia

en cuando a fechas especiales que motivan el consumo de dichos productos.

5.2.1Precio neto

COSTO UNITARIO DE FABRICACION DEL PRODUCTO:

En la actualidad el mercado de Bolsos y accesorios contempla un rango de 65y 100
mil pesos colombianos, dentro de las caracteristicas del mercado expuestas anteriormente por
lo cual la competencia se encuentra condicionada en estos estandares, a lo cual ECOMUNDO

a continuacion hacer un breve analisis de las implicaciones de fabricacion del producto.

El desarrollo del producto consta de varios factores que influyen en la produccion, a
continuacion se realizara una breve descripcion de los diferentes procesos y costos en los que
incurre en una de las unidades. Para la realizacion de este se parte de la Capacidad Instalada
actual con la que cuenta la empresa, con 176 unidades fabricadas de forma mensual y dos
personas que se encargan de la mano de obra, que tienen la capacidad de produccion de 4

bolsos diarios cada uno y 22 dias laborales.

Para Una Unidad se requiere:

En resumen se observa:

Tabla 16. Costo unitario de fabricacion
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Prod | CIF Mano de Materia Costo Precio de | Utilidad
ucto Obra Prima Total Venta
Bolso $4.142 $13.100,41 | $9.070 $26.312,41 | $87.708 | $61.395
Ecoldgico,
30cm x 25cm
Fuente: Elaboracion de las autoras
Costos Ao 2017 Por Mes:
Tabla 17. Costo afio 2017 por mes
COSTO COSTO TOTAL
MES UNIDADES UNITARIO DE PRODUCCION
Enero 80 $26,312.41 $2,104,992.80
Febrero 90 $26,312.41 $2,368,116.90
Marzo 120 $26,312.41 $3,157,489.20
Abril 115 $26,312.41 $3,025,927.15
Mayo 170 $26,312.41 $4,473,109.70
Junio 95 $26,312.41 $2,499,678.95
Julio 60 $26,312.41 $1,578,744.60
Agosto 100 $26,312.41 $2,631,241.00
Septiembre 135 $26,312.41 $3,552,175.35
Octubre 70 $26,312.41 $1,841,868.70
Noviembre 140 $26,312.41 $3,683,737.40
Diciembre 160 $26,312.41 $4,209,985.60
TOTAL 1335 $35,127,067.35

Fuente: Elaboracion de las autoras

COSTOS SEGUN LA PROYECCION ANO 20109:

Costo afio 2019 por mes:

Tabla 18. Costo afio 2019 por mes
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COSTO COSTO TOTAL DE

LES UNIDADES | N iTARIO PRODUCCION

Enero 73 $26,385.09 $1,926,111.57
Febrero 84 $26,385.09 $2,216,347.56
Marzo 138 $26,385.09 $3,641,142.42
Abril 134 $26,385.09 $3,535,602.06
Mayo 195 $26,385.09 $5,145,002.55
Junio 110 $26,385.09 $2,902,359.90
Julio 69 $26,385.09 $1,820,571.21
Agosto 115 $26,385.09 $3,034,285.35
Septiembre 155 $26,385.09 $4,089,688.95
Octubre 81 $26,385.09 $2,137,192.29
Noviembre 162 $26,385.09 $4,274.384.58
Diciembre 185 $26,385.09 $4,881,241.65
TOTAL 1501 $39,604,020.09

Fuente: Elaboracion de las autoras

5.2.2 Precio de venta al publico

El precio del producto principal se encuentra basado principalmente en los costos de

produccidn totales del mismo y la obtencion de un margen de rentabilidad del 70% debido a

que este tipo de productos requieren una inversion considerable en procesos de

reconocimiento y relacidn con sus caracteristicas principales.

Figura 18. Precio de venta

[ PRECIO DE VENTA: $ 87.905, 29 ]

5.2.3 Estrategias de precio

COSto
Produccion
.................. ’
................................................ > Utllldad

El establecimiento del precio de un producto o servicio es fundamental en el

desarrollo del mismo y de la organizacién, teniendo en cuenta que se encuentra condicionado

por el conocimiento de multiples factores que ejercen influencia directa sobre él, su adecuada

gestion permite reconocer las fortalezas frente a la competencia, la forma de entrada al

mercado, la rentabilidad, entre muchos otros campos que permiten el auge de la actividad

econdmica.
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Ecomundo implementara la estrategia comparativa de precio, ésta encuentra su punto
de partida en el reconocimiento directo del precio actual de la competencia, es decir que el
establecimiento de la cantidad a pagar por cada uno de sus productos esta basado en los
productos con similares caracteristicas que ofrecen entidades externas al mercado. La razén
por la cual se seleccioné dicha estrategia se encuentra solventada en sus beneficios con
respecto a la entrada al mercado, ya que no se hallan variaciones amplias en el precio con
respecto a la competencia teniendo en cuenta el bajo posicionamiento actual, esto le permitira
al consumidor reconocer los mayores beneficios que le brinda la marca en comparacion con

la competencia sin tener objecion en la cantidad que pagara por él.

Ademaés de relacionar los diferentes factores de alta competitividad de este tipo de
productos (bolsos a partir de envolturas de dulce),ésta permite reaccionar y adaptarse a los
diferentes procesos que impulse la competencia, para gestionar el crecimiento de diferentes
espacios que los beneficien y permitan su reconocimiento en el mercado como la mejor
opcion dentro de los productos similares, reduciendo los errores de reconocimiento del
mercado y del adecuado establecimiento del precio, es asi como se da un paso importante a la
gestion de un equilibrio econémico para la organizacion, teniendo en cuenta el posible

reemplazo a la competencia actual.

Esta estrategia permitira objetar flexibilidad en el precio del producto permitiendo
estar a la vanguardia de las diferentes formas que ofrece el mercado, sin embargo se debe
reconocer gue no tiene en cuenta los costos de produccion del mismo frente a los
competidores, es por ello que antes de su seleccion se hizo un breve analisis de la materia
prima que utiliza la competencia al igual que sus procesos de transformacion y se llegé a una
conclusion especifica, la mayoria de sus materiales no son completamente aprovechados por
ello hay un aumento considerable en la cantidad monetaria que se necesita para el desarrollo
de cada una de las unidades en cuanto a métodos de adecuacién y maquinas de elaboracion
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industrial, es decir que la elaboracion de los productos de Ecomundo tienen menor impacto

ambiental por lo que hay reduccion de los diferentes costos en su consolidacion.

5.3 TACTICAS DE COMUNICACION

ESTRATEGIA DE PROMOCION: DE ATRACCION AL USUARIO FINAL

El buen desarrollo de una marca requiere de diversas formas de promocién que le
permitan alcanzar el reconocimiento de su publico objetivo, a partir de la gestion de varias
herramientas que permitan expresar el sentido de la misma al igual que su actividad
econdmica, partiendo de la difusion masiva para atraer personas con el fin de promover los

valores que la fundamentan.

La estrategia que implementara la empresa es la de atraccion al consumidor final, ya
gue no se cuenta con un porcentaje minimo de participacion, la marca se prepara para entrar
al mercado y existe la necesidad de brindar informacion de la misma al publico de forma
positiva, con el sentido de preservacion y responsabilidad en la gestion de residuos solidos en

los procesos de produccion y comportamientos de consumo.

La gestion de dicha estrategia debe fundamentarse en el intercambio de valores,
informacion del desarrollo productivo de la organizacién, adaptacion al uso de productos
amigables con el medio ambiente y reconocimiento del compromiso de la empresa con la
integracion de residuos a su cadena de produccién al igual que su portafolio, esto nos permite
tener contacto directo con el consumidor final para brindarle el conocimiento necesario

acerca de la 6ptimo desarrollo de nuestra marca.

A continuacion se presentan las acciones que se desarrollaran para ejecutar la

estrategia de atraccion:
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Se desarrollard una campafia publicitaria en campo abierto que fundamentara el
lanzamiento de la marca en un espacio fisico estratégico. Las caracteristicas de la
misma se encuentran fundamentadas en la necesidad de intercambiar informacion con
el consumidor final beneficiando ambas partes. Para ello se debe concretar:

Objetivo que persigue: Reconocer los valores que promueve la marca Ecomundo al
igual que su portafolio de productos, con el establecimiento de los beneficios de la
reutilizacion de residuos en sus formas de produccion y el aumento de la demanda del
producto.

Segmento de clientes: Esta campafia se encuentra dirigida principalmente al segmento
de mercados que ha establecido la marca para su producto principal, con el fin de
centrar los esfuerzos de forma adecuada.

Canal de contacto: El canal de contacto a implementar sera de forma virtual, a partir
de la gestion y promocion en redes sociales, y a través de la pagina web de la marca.
Periodo de tiempo: Esta campafa sera de caracter periédico mensual en diversas
zonas, la primera se realizara en el mes de abril en un dia establecido previamente.
Mensaje: Esta busca transmitir la importancia de reconocer las ventajas en la
utilizacion de dichos productos en las formas de consumo responsable que no afectan
los recursos disponibles y el sentido de pertenencia a una comunidad que motiva la
preservacion.

Recursos: Para su adecuada gestion se requiere:

Capacitacion: 3 personas con experiencia en gestion e impulso de productos, con el
fin de reconocer las caracteristicas de la marca, la gestion y manipulacion de residuos
solidos.

Elementos de instalacion: tres casetas en hierro con plastico impermeable, dos mesas

e instantes de exhibicion contramarcados con el logo corporativo, 200 sillas plasticas,
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elementos de gestion de sonido, 50 productos elaborados para obsequiar, cuatro
pendones impermeables impresos de 3 x 2 con informacidn corporativa, uniformes
corporativos para cinco personas,

- Costos de Operacion:

5.3.1 Concepto de comunicacion y/o ejes Comunicativos

El buen desarrollo comunicativo de la organizacion es fundamental para reconocer el
sentido de las diferentes estrategias a implementar, teniendo en cuenta que orienta cada uno
de los esfuerzos y recursos entorno a un mensaje fundamental que permite el establecimiento

de las relaciones interpersonales con la marca.

El principal sentido que quiere expresar la organizacion con la gestion
especifica de la campafia principal es el compromiso ecoldgico, lo que relaciona directamente
los valores fundamentales que son parte de cada una de las actividades a implementar, estas
deben ser recocidas por todos los miembros que conforman dicho proceso para no perturbar

el mensaje gestionar el buen desempefio fomentando el trabajo en equipo.

5.3.3 Publicidad

El desarrollo publicitario que objetara la organizacion se encuentra condicionado
principalmente por la elaboracion de formas de publicidad BTL donde de forma creativa se
busca establecer formas de comunicacién con el consumidor con la implementacion de
recursos en material biodegradable o de forma sostenible, estas piezas se encontraran en

espacios estratégicos que permitan el reconocimiento y acceso al grupo objetivo.
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Cra 55 C No. 161 A- 67
Telefono: 459 97 73
www.ecomundo.co

Fuente: Elaboracion de las autoras

5.3.3.1Promociones de ventas

Con el fin de promover la venta del producto principal se condicionara una propuesta
promocional fundamentada en el acceso a obsequios complementarios al producto principal
en periodos bajos de ventas segun la proyeccidn, su especie se encuentra condicionada

principalmente por el monto que adquiera la persona en el momento de la compra.
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Figura 19. Obsequios Complementarios

‘OBSEQUIOS
COMPLEMENTARIOS

MONEDERO

Fuente: Elaboracion de las autoras

5.3.3.2 Merchandising y gestion en punto de venta:

Figura 20. Gestion en el punto de venta

EXHIBIDOR

Fuente: Elaboracion de las autoras

Con la implementacion de un punto de venta propio de la organizacion se establece la
gestion del mismo con la adquisicion de los siguientes elementos que evocaran el sentido

principal de la marca:
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Exhibidor: Este elemento tiene la funcion principal de mostrar las nuevas colecciones
que desarrolle la marca dentro del espacio con el fin de resaltarlas dentro del punto de venta

por ello se ubicara en el centro del establecimiento de forma vertical a la entrada.

Mostrador: Refiere al espacio donde estaran ubicados los diferentes disefios que

ofrece la organizacion de colecciones pasadas con el precio especifico.

lluminacidn: Debe estar acorde con el exhibidor principal y a cada uno de los
elementos seleccionados por ello debe estar expuesta de forma cruzada y central para

garantizar la suficiente claridad dentro del espacio.

Por otra parte el punto de venta permitira visibilizar los productos de manera
agradable, con el manejo colores pasteles que evoquen la naturaleza, esto es consecuente con
mantener la propuesta ambiental de Ecomundo y asi hacer sentir a los clientes un ambiente

totalmente natural.

5.3.3.3 Relaciones Publicas

Las relaciones publicas se encuentran definidas principalmente en la convocatoria por
redes sociales a las campafias destinadas como forma principal de reconocimiento que
condicionan una de las principales formas de comunicacion con los consumidores, teniendo
en cuenta que estas fundamentan muchos de los intereses que los consumidores expresan.
Ademas el establecimiento de relaciones es fundamental para garantizar el sentido y

posicionamiento de la marca.
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Figura 21. Punto de venta

PUNTO DE VENTA

&“lunﬂnacién ‘ %

| | BIENVENIDOS | |

ENTRADA

Fuente: Elaboracion de las autoras

5.2.1.3 Marketing directo

Para la ejecucion de formas de contacto para cada uno de nuestros clientes se debe
establecer una base de datos, que se encuentre enriquecida a partir de formas de contacto
alternas al consumidor con el fin de informarlo en el establecimiento de formas

promocionales principalmente a traves de su correo electronico.

5.4 TACTICAS DE PLAZA Y DISTRIBUCION

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION: DIRECTA

La distribucion de un producto refiere a los medios que implementard la organizacion
para transportar de forma éptima su mercancia hasta el lugar de acceso de los consumidores,
es decir desde el punto especifico de produccion al establecimiento de venta al pablico. Esto

influye directamente en las diferentes formas que condicionan el bienestar del bien con
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relacion al almacenamiento, promocidn, atencién e informacion de las personas que

adquieren el producto y estard sujeto a la imagen que quiere proyectar la marca.

La estrategia de distribucion en seleccion es la exclusiva, es decir que la llegada al
consumidor final sera por parte de la misma empresa productora Ecomundo por medio del
establecimiento de un punto de venta estratégico en la principal zona comercial de la ciudad
en la localidad de Suba y la gestion de herramientas tecnoldgicas para su venta virtual.
Gracias a ésta se deben relacionar las diferentes ventajas que se obtienen respecto a la
completa reduccién de los intermediarios en dicho proceso, la calidad y bienestar de la
mercancia al transportarla, ademas el ahorro de recursos con la participacién nula de
mayoristas los cuales podran ser mejor aprovechados y controlados en los diferentes
escenarios al gestionarlos al segmento adecuado y por Gltimo la facilidad para reconocer el

retorno sobre la inversion.

Ademaés de ello se reconoce el contacto directo con el cliente, asi se tiene un control
de las formas de interaccion con el mismo en el proceso de adquisicion, para mejorar su
experiencia de compra y estar atentos a las diferentes necesidades y peticiones que puedan
resultar de la prestacién del servicio, esto motiva el mejoramiento de la imagen de la marca y
el desarrollo comercial tanto en el establecimiento fisico como en el virtual, al tener control
en los procesos de entrega y recoleccion de informacidn estando en sintonia con las
expectativas de cada uno de los clientes, es una forma que requiere esfuerzo y dedicacién
para su adecuada gestion, sin embargo con su consolidacion traera bastantes beneficios para

la actividad.

Para el optimo desarrollo de la estrategia de distribucion directa de Ecomundo,

deberan ser ejecutadas las siguientes tacticas:
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- Establecimiento de una plataforma de venta virtual con la gestién adecuada de
formas de pago, caracteristicas y atributos que ofrece el producto, precio del
mismo, reconocimiento de los valores y sentido corporativo, con un formato y
disefio atractivo a la vista del consumidor.

Esta debe estar condicionada por el esfuerzo de profesionales en el campo
de desarrollo informético corporativo de una empresa externa en compafiia de los
miembros de la organizacion ecoldgica con el fin de relacionar conocimientos y
establecer la seleccion de la mejor forma para el publico.

- Desarrollo de una observacion e investigacion de los mejores lugares de
comercializacion de productos similares para el establecimiento fisico de la
entidad, basados en cifras de venta de los competidores actuales, oportunidades
del mercado y acceso de los competidores actuales, todo esto antes de la seleccién
del lugar que ocupara el punto de venta determinado.

- Reconocimiento de la zona y el espacio fisico para la adecuacion comercial de la
marca, dentro de las diferentes formas de distribucion del espacio,
almacenamiento, exhibicién, impulso y presentacion del producto en el punto de
venta determinado, con el fin de establecer homogeneidad en los estandares de

dichos procesos de comercializacion y beneficiar el acceso al consumidor

5.4.1 Canales:

El canal de distribucion a implementar es el directo, ya que la empresa productora se
encarga de vender el producto al consumidor final, con el fin de reducir los costos de
intermediarios y tener mayor contacto con el cliente principal para establecer formas de

mejoramiento continuo del servicio que se le preste, brindando beneficios promocionales
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exclusivos gracias a la obtencion de mayor control sobre cada una de las actividades de

gestion.

5.4.2 Cobertura:

Gracias a la seleccion del canal de distribucion directa se cuenta con una cobertura de
mercado limitada, sin embargo es fundamental reconocer que el establecimiento es de forma
estratégica con el fin de tener acceso a los principales consumidores que permitio reconocer
el desarrollo de la investigacion de mercados y el perfil especifico de la segmentacién
relacionada anteriormente, es asi como se exige la implementacion de formas de difusion

efectivas para objetar un mayor reconocimiento en diferentes zonas.

5. 4.3 Estrategias de ventas y negociaciones

Gracias a la busqueda de productos de menor impacto se observa la necesidad de ser
participes de una cultura responsable, a partir de la concepcién no sélo de las caracteristicas
sino de su forma y proceso de fabricacion, que identifica en su totalidad el compromiso de la
organizacion con cada una de las acciones realizadas en pro del desarrollo de su actividad
comercial sin afectar los recursos disponibles, lo que debe ser principalmente resaltado en
cada una de las campafias para denotar el crecimiento que requiere la marca para captar la

atencion de su grupo objetivo y centrar sus estrategias y formas de accion.

Para lo anterior, debe tenerse en cuenta que la principal estrategia de marketing que
desarrollara la entidad se encuentra fundamentada en la consolidacion del segmento de
mercado, es decir que serd el principal punto de partida para cada uno de los esfuerzos
establecidos, donde los protagonistas principales son aquellas personas que comparten los
valores expuestos por la marca, se relacionan directamente con las actividades de la gestion

de residuos y expresan preferencia por dichos productos en su proceso de compra.
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Con la gestion de dicha estrategia debe consolidarse la observacion de la oferta
actual donde se objeta un nicho de mercado en crecimiento, sin embargo se establece que en
la actualidad ningun competidor cuenta con una forma de comercializacién convencional al
igual que la optimizacion en el uso de materiales, lo que establece la ventaja principal de la
organizacion que se proyecta al desarrollo de un &rea especifica en la localidad de Suba para

la venta oficial de sus productos.

Ademas de ello, se condiciona el crecimiento de la imagen y reconocimiento de la
misma con el aumento prudente en la inversion de formas publicitarias que permitan informar
a los consumidores potenciales sobre los beneficios que le brinda la implementacion de
dichos productos, al igual que los eventos y tematicas a desarrollar buscando su adecuada
difusion.

La forma de comunicacion estara enfocada principalmente en los beneficios de la
segmentacion, tenido en cuenta que los productos gque se relacionan con el caracter ambiental
se encuentran dirigidos principalmente a personas que encuentran relacion con estas
actividades en su forma y estilo de vida, lo que requiere de mayor entendimiento al fijar

diferentes actividades para no vulnerar el mensaje que quiere transmitir la marca.

Cada una de las labores a desempefiar necesitan de una caracterizacion especifica
que influya diversos factores como los geograficos, demograficos, conductuales y
psicograficos que expliquen detalladamente el comportamiento y las particularidades de cada
una de las personas que encuentran ese vinculo fundamental con dichos procesos a la hora de
establecer su decision de compra, asi se centraran los esfuerzos y recursos de forma eficiente

y efectiva en los diferentes escenarios que desempefie la marca.

Se denotara una ventaja fundamental con las acciones que realice la competencia,

al tener el contacto directo con el consumidor y asi establecer fuentes de informacion que
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permitan el mejoramiento continuo de cada una de las actividades desarrolladas para la
generacion de demanda, al igual que la identificacion de necesidades actuales y asi
complementar y fortalecer el servicio que se brinda, teniendo el respaldo de una herramienta
tan poderosa como lo es la segmentacién de mercados que debe ser definida y establecida de

forma efectiva para su completo aprovechamiento.
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6. RESULTADOS FINANCIEROS

6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 19. Punto de equilibrio Ecomundo

El alcance del punto de Punto de
Equilibrio 643.29
equilibrio de la organizacion en el Costos Variables $
Totales 39,604,020.09
primer afio de consolidacion se Precio de Venta $
Unitario 87,950.09
encuentra establecido para inicios Costo Variables 3
Unitario 26,385.09

del mes de Junio.

Fuente: Elaboracion de las autoras

6.2 ESTADO DE RESULTADOS A 1 ANO

A continuacion se presenta el estado de resultados para el afio 2019:

Tabla 20. Estado de resultados 2019

Estado de Resultados 2019

$
Ingreso Operacional 132,013,085.09
Costo Produccioén
$
Costo Mano de obra 17,821,508.09
$
Costo Materia Prima 14,739,820.00
Costos Indirectos de $
Fabricacion 7,042,692.00
$
Costo Total de Produccion 39,604,020.09
$
Utilidad Bruta Operacional |92,409,065.00
Gastos Administracion y
Ventas
Gasto de Ventas
$
Embalaje 1,602,000.00
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$

Arrendamiento 18,000,000.00

$
Servicios Publicos 2,400,000.00

$
Promocién y Comunicacion 8,000,000.00

$
Publicidad 2,400,000.00

$
Merchandising 3,000,000.00

$
Otros 2,000,000.00

$
Total Gasto de Ventas 37,402,000.00
Gasto de Administracion

$
Sueldo Administracion 4,000,000.00

$
Servicios Publicos 50,000.00
Equipo de Computo $ 850,000
Total Gasto de $

Administracion 4,900,000.00
Utilidad Operacional Antes de $
impuesto 50,107,065.00

17,036,402.10
Impuesto Renta (34%) $

33,070,662.90
Utilidad Ejercicio $

Fuente: Elaboracion de las autoras

El balance se realiz6 con base en los primeros 3 meses de produccion:

Tabla 21. Balance inicial

Balance Inicial

2019
ACTIVO PASIVO
Obligaciones
Caja $  6,000,000.00 | Financieras $ 3,000,000.00
Propiedad Planta y
Equipo $ 2,000,000.00 | Total Pasivo $ 3,000,000.00
Inventario $  2,896,900.00 PATRIMONIO
Total Activo $ 10,896,900.00 | Aportes Sociales $ 7,000,000.00
Total
Patrimonio $ 7,896,900.00
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6.2.1 Ventas (Objetivo de ventas o general de plan de mercadeo)

Establecer un porcentaje inicial de ventas representado en el 1% de participacién en

el mercado y proyectarlo para el primer afio de consolidacion partiendo de la competencia

actual.

6.2.2 Costo de ventas

Costos Produccion 2019:

Capacidad Instalada 200 bolsos:

Tabla 22. Costos indirectos de fabricacion

Valor Unidad Valor
Variable Unitario es Total
$170,0
Luz $850 200 00
$68,40
Agua $342 200 0
$600,0
Transporte $3,000 200 00
Almacenamien $100,0
to $500 200 00
$938,4 $4,69
Total 00 2
[ Por Unidad ]
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TABLA 23. MANO DE OBRA

95

Salario $689,454 $723,.921

$77,700

AuxTransp 11.69% $77,700
$58,604

Salud 8.50% $58,604
$82,734

Pension 12% $82,734
$3,585

Arl 0.52% $3,585
$62,051

Parafiscales 9% $62,051
$57,432

Prima 8.33% $57,432
$57,432

Cesantias 8.33% $57,432
$621

Intereses 1% $621
$28,750

Vacaciones 4.17% $28,750
$34,473

Dotacion 5.00% $34,473
$1,187,309

Total 69% $1,152,836

Aumento del 5 % en el salario minimo legal
Total Por Unidad
$2, 374,617 $11,873.09




Tabla 24. Materia

prima
Unidad Costo Preci
es x Unidad Total 0 X Unidad
Material $1,600,00 $8,00
Reciclado (etiquetas) 64000 $25 0 0
Nylon 6000 $24 $144,000 $720
$1,30
Cremalleras 100 0 $130,000 $650
Marca 200 $450 $90,000 $450
$1,964,00 $9,82
Total 0 0
TOTAL ANO $
2019 5,208,072.00
TOTAL POR $
UNIDAD 26,385.09
PRECIO DE $
VENTA 87,950.29
$
UTILIDAD 61,565.20

Fuente: Elaboracion de las autoras

6.2.3 Gastos de administracion

El desarrollo de la parte administrativa se establece en el mismo lugar donde se

consolidan las actividades de produccién, sin embargo es necesaria la supervision de la

misma, es por ello que de esta especie se incurren los siguientes gastos:

Tabla 25. Gastos de administracion

Gasto de Administracion

Sueldo Administracion

$  4,000,000.00

Servicios Publicos

$ 50,000.00

Equipo de Computo

$ 850,000

Total Gasto de Administracion

$  4,900,000.00

Fuente: Elaboracion de las autoras
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6.2.4 Gastos de ventas

El presupuesto establecido se encuentra condicionado para cada una de las actividades

descritas anteriormente, al igual que la campafia de lanzamiento a implementar:

Tabla 26. Gastos de ventas

Actividad Costo
Capacitacion $
Personal 600,000.00
$
Sueldos y gastos | 200,000.00
Elementos
$
Obsequios 1,350,000.00
$
Alquiler sillas 160,000.00
$
Sonido 50,000.00
Estantes y Mesas $
alquiler 35,000.00
Pendones $
Impermeables 20,000.00
$
Uniformes 100,000.00
$
Papeleria 30,000.00
$
Alquiler Carpas 60,000.00
$
Otros 100,000.00
$
Total 2,705,000.00
Fuente: Elaboracion de las autoras
Es asi como se establece de forma anual:
$
Embalaje 1,602,000.00
$
Arrendamiento 18,000,000.00
$
Servicios Publicos 2,400,000.00
Promocion y $
Comunicacion 6,000,000.00
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$

Desarrollo Campafia 2,705,000.00
Publicidad 2,400,0(;$0.00
Merchandising 3,000,0(?0.00
Otros 1,000,0(;$0.00
Total 37,107,0$00.00

Fuente: Elaboracion de las autoras
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CAPACIDAD

INSTALADA

COSTOS DE
INDIRECTOS DE

FABRICACION:

8. ANEXOS

Anexo 1. Punto de equilibrio Ecomundo

Segun la capacidad Instalada actual se estima un costo de
$11.364 por unidad producida teniendo en cuenta los salarios
minimos legales vigentes de los productores y los recursos con los

gue se cuenta.

Dentro de los Costos Indirectos de Fabricacion se estima:

- LUZ: $88.000
Este valor se encuentra condicionado principalmente por el
Sector en el cual se encuentra ubicado el lugar de Fabricacion
donde influye el bajo costo de los servicios en comparacion con los
demas, teniendo en cuenta que en el inicio no se utilizara ninguna
forma de produccion que condicione el uso de energia en gran

proporcion.

Es decir que dentro de la capacidad estimada cada bolso

tiene un costo de alrededor de $500 respecto a esta variable.

- AGUA:$60.192
Al igual que el anterior, este costo se encuentra
condicionado por el sector, donde el producto no exige gran
cantidad de su uso dentro del proceso de fabricacion, sin embargo

debe ser contemplado.
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MANO DE
OBRA (DOS

PERSONAS)

Por ello, dentro de la capacidad instalada se tiene en cuenta

que cada uno de los productos necesita de $342 de la variable.

- TRANSPORTE: $ 528.000
El transporte es un costo a considerar, ya que se relaciona
directamente con la movilizacion del producto terminado al
consumidor final, es decir se contempla en la forma y necesidad de
enviarlo por un medio determinado, por ello por unidad se estiman

$3.000

- ALMACENAMIENTO: $52.800
El almacenamiento del producto en un primer momento
sera un cuarto de bodegaje con el que cuenta una de las
propietarias, sin embargo aunque no se incurra en el pago de un
arriendo fijo, de este nace la necesidad de formas de
mantenimiento minimas que garanticen las dptimas condiciones
del producto, es por ello que se contempla la cantidad de $300 por

unidad producida.

TOTAL: $728.992 por 176 Unidades

MANO DE OBRA: $ 2.305.672

La mano de obra influye en el esfuerzo fisico e intelectual
que se requiere para la realizacion y produccion de cada uno de los
bolsos que se desarrollaran, sin embargo se debe tener en cuenta
que en la actualidad la empresa no cuenta con los recursos

necesarios para ofrecer a sus trabajadores salarios que sobrepasen
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al Salario Minimo Legal Vigente, por ello se estima un Célculo de
$1.000.000 por persona donde se incluye los gastos de Seguridad
Social, Pension y ARL. Por ello $ 2.305.672 Seria la suma

considerada para reconocer el trabajo de las dos personas

participes.
Salario $689.454
AuxTransp 11,69% $77.700
Salud 8,50% $58.604
Pension 12% $82.734
Arl 0,52% $3.585
Parafiscales 9% $62.051
Prima 8,33% $57.432
Cesantfas 8,33% $57.432
Intereses 1% $621
Vacaciones 4,17% $28.750
Dotacion 5,00% $34.473
Total 69% $1.152.836

Es asi, que por unidad producida se denota un costo de

$13.100,41

MATERIA PRIMA 1.596.320 (176 Unidades)

La materia prima refiere a la cantidad de recursos que se
necesitan para produccion del bien, donde se debe tener en cuenta
principalmente que es material reutilizable donde influye la

participacion de terceros para su consecucion.

Las Medidas son 30 cm de alto por 25 cm de largo

MATERIA
- Material Reciclable

PRIMA:
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(Etiquetas de dulce): Como Materia Principal de
Fabricacion, se debe tener en cuenta que para la produccién de una
unidad se necesitan alrededor de 320 envolturas de dulce teniendo
en cuentas las medidas anteriores, por lo cual para las 176 se
estima un aproximado de 56.320 etiquetas que tienen un costo de
1.295.360 . Es decir que tiene un costo regular de recuperacion de

$23 cada una. Por unidad producido $7360 es el valor.

Nylon : Dentro del proceso de fabricacion se debe tener en
cuenta que el tejido de las envolturas se realiza de forma manual
con Hilo Nylon, que segun sus propiedades de resistencia es uno
de los mas adecuados, para las 176 unidades son necesarios 5280
metros que tiene un valor de $ 116.160, es decir que por unidad

alrededor de 30 metros unos $660,

Cremalleras: Para la adecuacion de los bolsos es necesaria
la utilizacion de cremalleras que se adapten al producto y al
disefio, por ello se tiene conocimiento de una empresa que se
dedica a su fabricacion a partir de elementos reutilizables es decir
en la elaboracion de botones, cremalleras, entre otros. Para la
realizacion de los 176 bolsos se requieren 88 metros, cada metro
tiene un valor de $1200 por ello se tiene un costo total de
$105.600, por cada bolso producido son necesarios 50 cm de

cremallera es decir unos $600.
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COSTO POR

UNIDAD APROX

$26.312,41
TOTAL
MENSUAL: $4.630.984
CAPACIDAD Segun lo anterior se estima que la produccion anual de la

PRODUCTIVA empresa son 2112 unidades que requieren de una inversion de

ANUAL: $55.571.808,00

El precio de venta del producto se encuentra condicionado

por el costo de produccion descrito anteriormente y un margen de

PRECIO DE
VENTA: utilidad del 0,7:
$26.312,41/ (1-0.7) = ($87.708,03)
Punto de equilibrio (analisis)
PUNTO DE P.E= Costos fijos /Px Venta—C. V. U.
EQUILIBRIO:

$4.630.984/ $ 87.708,03 —$ 26.312,41 = 75 unidades

Fuente: Elaboracion de las autoras

Anexo 2. Costos Segun La Proyeccion Afio 2019

Una persona produce Cinco bolsos al dia, con 20 dias

CAPACIDAD laborales al mes.

INSTALADA Dos Personas 10 x 20 = 200 bolsos mensuales.
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Adquisicion de
Una Maquina de

Coser

COSTOS DE

INDIRECTOS DE

estima;

Dentro de los Costos Indirectos de Fabricacién se

LUZ: $ 170.000

Por unidad $ 850

FABRICACION: - AGUA: $68.400
Por Unidad $342
- TRANSPORTE: $ 600.000
Por unidad $3.000
-  ALMACENAMIENTO: $ 100.000
Por Unidad $ 500
TOTAL: $4.692
MANO DE MANO DE OBRA: $2.374.618 ($ 1.187.309 por
OBRA (DOS persona)
PERSONAS) Por Unidad $11.873,09
MATERIA PRIMA: Aumento de los costos
MATERIA - (Etiquetas de dulce): Por unidad $8000
PRIMA: - Nylon : Por unidad $720

Cremalleras: Por Unidad $650
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- Marca: 450

Total X Unidad: $ 9820

COSTO $5.277.017
TOTAL:
COSTO POR $ 26.385,09

UNIDAD APROX

PRECIO DE $26.385,00/ (1-0.7) = ($87.950,3)
VENTA:
Punto de equilibrio (analisis)
PUNTO DE P.E= Costos fijos /Px Venta—C. V. U.
EQUILIBRIO:

$5.277.017 / $87.950,3-% 26.385,09=85 unidades

Fuente: Elaboracion de las autoras

Anexo 3. Costos de produccién 2019

Capacidad Instalada 200 bolsos:

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION:

Valor Unidad Valor
Variable Unitario es Total
$170,0
Luz $850 200 00
$68,40
Agua $342 200 0
$600,0
Transporte $3,000 200 00
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Almacenamien $100,0
to $500 200 00

$938,4 $4,69
Total 00 2
[ Por ]
MANO DE
OBRA:
] 723,927
Salario $689,454 3
$77,700
AuxTransp 11.69% $77,700
$58,604
Salud 8.50% $58,604
$82,734
Pension 12% $82,734
$3,585
Arl 0.52% $3,585
$62,051
Parafiscales 9% $62,051
$57,432
Prima 8.33% $57,432
$57,432
Cesantias 8.33% $57,432
$621
Intereses 1% $621
$28,750
Vacaciones 4.17% $28,750
$34,473
Dotacion 5.00% $34,473
$1,187,309
Total 69% $1,152,836
Total Por

Unidad

Aumento del 5 % en el Salario Minimo Legal

MATERIA
PRIMA
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Unidad Costo Preci
es x Unidad Total 0 x Unidad
Material $1,600,00 $8,00
Reciclado (etiquetas) 64000 $25 0 0
Nylon 6000 $24 $144,000 $720
$1,30
Cremalleras 100 0 $130,000 $650
Marca 200 $450 $90,000 $450
$1,964,00 $9,82
Total 0 0
TOTAL ANO $
2019 5,208,072.00
TOTAL POR $
UNIDAD 26,385.09
PRECIO DE $
VENTA 87,950.29
$
UTILIDAD 61,565.20
Anexo 4. Costos de operacion
Actividad Costo
Capacitacion $
Personal 600,000.00
$
Sueldos y gastos | 200,000.00
Elementos
$
Obsequios 1,350,000.00
$
Alquiler sillas 160,000.00
$
Sonido 50,000.00
Estantes y Mesas $
alquiler 35,000.00
Pendones $
Impermeables 20,000.00
$
Uniformes 100,000.00
$
Papeleria 30,000.00
$
Alquiler Carpas 60,000.00
$
Otros 100,000.00
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Total

$

2,705,000.00

Fuente: Elaboracion de las autoras

Anexo 5. Costos Produccién segun la proyeccion afio 2017

MES UNIDADE COSTO COSTO TOTAL
S UNITARIO DE PRODUCCION
Enero 73 $26,385.09 $1,926,111.57
Febrero 84 $26.385.09 $2.216.347.56
Marzo 138 $26.385.09 $3,641.142.42
Abril 134 $26.385.09 $3,535,602.06
Mayo 195 $26.385.09 $5,145,092.55
Junio 110 $26.385.09 $2.902.359.90
Julio 69 $26.385.09 $1,820,571.21
Agosto 115 $26.385.09 $3,034,285.35
Septiembr 155 $26,385.09 $4.089,688.95
Octubre 81 $26.385.09 $2.137.192.29
Noviembre 162 $26.385.09 $4.274.384.58
Diciembre 185 $26.385.09 $4,881,241.65
TOTAL 1501 $39.604.020.09
Fuente: Elaboracion de las autoras
Anexo 6. Ventas 2019
UNIDADE PRECIO

wles S DE VENTA Vg

$
Enero 73 86,450.30 | 6.310.871.90

$
Febrero 84 86,450.30 | 7.261,825.20

$
Marzo 138 86,450.30 | 11,930.141.40

. $

Abril 134 86,450.30 | 11,584.340.20

$
Mayo 195 86,450.30 | 16,857,808.50

. $

Junio 110 86,450.30 | 9,509.533.00
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$

Julio 69 86,450.30 | 5,965,070.70
$
Agosto 115 86,450.30 | 9,941,784.50
Septiembr 155 $
86,450.30 | 13,399,796.50
$
Octubre 81 86,450.30 | 7,002,474.30
Noviembr 162 $
86,450.30 | 14,004,948.60
— $
Diciembre 185 86,450.30 | 15,993,305.50
$
TOTAL 1501 129,761,900.30

Fuente: Elaboracion de las autoras

Anexo 7. Utilidad 2019

UTILIDAD
MES UNID
$
Enero 80| 4,494,245.00
3
Febrero 905,171,460.00
$
Marzo 120 8.495,970.00
3
Abril 1158,249,710.00
$
Mayo 170112,005,175.00
$
Junio 956,772,150.00
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$

Julio 60 | 4,247,985.00
$
Agosto 100|7,079,975.00
$
Septiembre 135]9,542,575.00
$
Octubre 701 4,986,765.00
$
Noviembre 1409,973,530.00
$
Diciembre 160(11,389,525.00
$
TOTAL 133592.409,065.00

Fuente: Elaboracion de las autoras

Anexo 8. Materia Prima por Mes Afio 2019

MATERIA TOTAL
— SALIRIAR S PRIMA X U MENSUAL
Enero 73| 3% 9,820.00 | $ 716,860.00
Febrero 84| $ 9,820.00 | $ 824,880.00
Marzo 138| $ 9,820.00 | $ 1,355,160.00
Abril 134| $ 9,820.00 | $ 1,315,880.00
Mayo 195| $ 9,820.00 | $ 1,914,900.00
Junio 110| $ 9,820.00 | $ 1,080,200.00
Julio 69| $ 9,820.00 | $ 677,580.00
Agosto 115| $ 9,820.00 | $ 1,129,300.00
Septiembre 155| $ 9,820.00 | $ 1,522,100.00
Octubre 81| $ 9,820.00 | $ 795,420.00
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Noviembre 162| $ 9,820.00 | $ 1,590,840.00
Diciembre 185| $ 9,820.00 | $ 1,816,700.00
TOTAL 1501 $ 14,739,820.00

Fuente: Elaboracion de las autoras

Anexo 9. Mano de Obra Por Mes Afio 2019

Y. UNIDADE MANO DE MANO DE
S OBRA X UN OBRA X MES
Enero 3 1$1.873,09 8$66.735,57
Febrero 84 1$1.873,09 9%7.339,56
Marzo 138 1$1.873,09 §638.486,42
Abril 134 1$1.873,09 i590.994,06
Mayo 195 1$1.873,09 2?315.252,55
Junio 110 1$1.873,09 ﬁ306.039,90
Julio 69 1$1.873,09 8$19.243,21
Agosto 115 1$1.873,09 ﬁ365.405,35
Septiemb 155| 3 $
o 11.873,09 1.840.328,95
Octubre 81 1$1.873,09 9$61.720,29
Noviembre 16 1$1.873,09 f923.44o,58
Diciembre 185 1$1.873,09 ;196.521,65
TOTAL 1501 1$§.821.508,09

Fuente: Elaboracion de las autoras

Anexo 10. Costos Indirectos de Fabricacion 2019

MES UNIDADES |\ COSTOS IND X ES COSTOS POR
Enero Bl 4,692.00 |342,516.00 $
Febrero 84 ¢ 4,692.00 | 394,128.00 $
Marzo 138) o 4,692.00 | 647,496.00 $
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Abril 134) ¢ 4,692.00 |628,728.00 $
Mayo 195 g 4,692.00 |914,940.00 $
Junio 110} ¢ 4,692.00 |516,120.00 $
Julio 69 ¢ 4,692.00 |323,748.00 $
Agosto 150 4,692.00 | 539,580.00 $
Septiembre 155/ ¢ 4,692.00 | 727,260.00 $
Octubre 81 ¢ 4,692.00 | 380,052.00 $
Noviembre 162 ¢ 4,692.00 | 760,104.00 $
Diciembre 1851 ¢ 4,692.00 | 868,020.00 $
TOTAL 1501 7,042,692.00 $

Fuente: Elaboracion de las autoras
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