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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios expone la viabilidad, técnica y econdmica, asociada a la creacion de una empresa
de servicios (de aqui en adelante “TrecojoTreciclo”), dedicada a la recoleccion de residuos reciclables, latas de
aluminio y botellas de vidrio en restaurantes y bares, con algin nivel de separacion desde el origen, para
posteriormente ser clasificados y comercializados. La empresa nace de la necesidad, por mejorar el impacto
negativo en el medio ambiente que generan estos desechos, al no ser reciclados y ser botados al vertedero
municipal por falta de atencion a este sector comercial. Actualmente, 14.989 empresas pertenecientes al
subrubro “Restaurantes, bares y cantinas” se ubican en la Region Metropolitana, y 5.388 en las comunas
seleccionadas para ser atendidas al inicio de la operacidn, a saber: Las Condes, Nufioa, Providencia y
Santiago, todas con mucha presencia de restaurantes, bares y vida nocturna.

En Chile se generan 8.100.000 toneladas de residuos domiciliarios al afio, pero sélo se reciclan poco mas del
4%. Con casi ocho millones de habitantes, Santiago produce 300 mil toneladas de desechos municipales por
mes. Lo gue implica que cada santiaguino produce 37,5 kilogramos. De estos 1,16 kg es vidrio (14 Kg al afio) y
04 kg es aluminio + metal (4,9 kg al afo). Adicionalmente, se sabe que mas de 1.250.000 toneladas de
envases y embalajes son puestas en Chile en un afio. De estos solo se reciclan alrededor 150.000 toneladas,
es decir el 12%. Estos desechos son un material dictil, capaz de reciclarse generando circulos virtuosos de
ahorro de materia prima, energia, mejora en gestion de residuos, que en el presente esta siendo depositado en
los vertederos del pais, en lugar de estar siendo usado como materia prima en un proceso de valorizacion y
reactivacion como recurso productivo.

En base a la investigacion de mercado realizada a los representantes de los restaurantes/bares de las comunas
seleccionadas para iniciar la operacion. Un 85% indica botar las latas de aluminio y las botellas de vidrio a la
basura, solo un 15% dice reciclar. El 100% esta de acuerdo que les retiren estos desechos de sus locales, con
una frecuencia (57,5% interdiaria) y horario determinado (82,5% en la mafiana), pero sin un cobro de por medio.

El resultado del analisis del proyecto generd beneficios para los inversionistas, con un horizonte de planeacion
de 5 afios, se obtuvo una VAN de $63.738.692, una TIR del 38% a una tasa de descuento del 15,62%. Se
espera atender unos 300 restaurantes/bar en ese periodo y lograr ingresos por $221 millones, alcanzando unos
261.600 kg de latas de aluminio y 1.635.000 kg de botellas de vidrio gestionados. Se concluye que, es un
proyecto que genera beneficios tanto para los inversionistas como para la sociedad en su conjunto en materia
del cuidado medio ambiental, por lo que su implementacion sera un aporte en su totalidad.
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1. Oportunidad de Negocio

En un intento por realizar nuevos proyectos rentables que generaran valor para la sociedad, se empieza a
buscar quiebres de los que hacerse cargo para plantear un modelo de negocio sustentable. Asi se llega al
guiebre ambiental, encontrando un fallo en la gestion de los residuos reciclables de latas de aluminio y botellas
de vidrio en el canal HORECA (hoteles, restaurantes y catering), especificamente en restaurantes y bares.
Actualmente, estas empresas generan Vvolimenes considerables de residuos sodlidos con potencial de
aprovechamiento, sin embargo no se realiza gestion sobre los mismos debido principalmente a la falta de
atencion a este sector y a costos asociados; lo anterior conduce a que los residuos sean finalmente desechados

en los vertederos municipales al igual que cualquier otro desperdicio sin potencial de reutilizacion.

Las empresas intermediarias de reciclaje, que fungen de nexo entre los generadores de residuos y las
empresas recicladoras, se enfocan en obtener la maxma rentabilidad posible en este proceso; dicho ello, gran
parte de estas empresas pueden realizar una recoleccion de residuos in situ, pero ninguna lo hace sin un cobro
de por medio y sujeto al volumen a retirar. Por su parte, los actores privados (recolectores independientes),
carecen de compromiso Y frecuencia para realizar este servicio. Por ultimo las empresas recicladoras, cuyo core
del negocio es el del proceso de reciclaje propiamente tal, la actividad de recoleccion de residuos representa
una actividad secundaria. Eventualmente, dependiendo de las distancias y del volumen de desechos a
gestionar podrian retirarlo. Los costos implicados, determinan este modelo de operacion.

El modelo esta enfocado a la recoleccién in situ, acopio y tratamiento de latas de aluminio y botellas de vidrio a
todas aquellas empresas pertenecientes al subrubro “Restaurantes, bares y cantinas®, de acuerdo a la
clasificacién del Servicio de Impuestos Internos (Sl)!. Se dimensionan 40.629 empresas pertenecientes a este
subrubro, de las cuales 14.989 (36,9% vs total) se ubican en la Region Metropolitana, y 5.388 (13,3% vs total)
en las comunas seleccionadas para ser atendidas al inicio de la operacion, a saber: Las Condes, Nufioa,
Providencia y Santiago, todas con mucha presencia de restoranes, bares y vida nocturna. Precisar que, el éxto
de un modelo de reciclaje de este tipo, debe apoyarse en ubicaciones y zonas de alto consumo masivo de latas

de aluminio y botellas de vidrio.

1http://www.sii.cI/estadistica:s/empr’esas rubro.htm, Servicio de Impuestos Intemos. (2016, 1 septiembre). ESTADISTICAS DE
EMPRESAS POR RUBRO ECONOMICO.


http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_rubro.htm
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Tabla N° 1. Dimensionamiento De Mercado, Empresas Comerciales.

Concepto Descripcion Chile Region Comunas
Metropolitana | Seleccionadas*

Rubro Hoteles y restaurantes (Q) 510.191

Subrubro Restaurantes, bares y cantinas (Q) 40.629 14.989 5.388

% vs Subrubro 36,9% 13,3%

*Las Condes Nufioa, Providendia y Santiago
Fuente: Sewicios de Impuesos Intemos (Afio 2016). Edadidicas de empresa pormbro econémico. Elaboracién: Propia

Actualmente, en Chile se generan 8.100.000 toneladas de residuos domiciliarios al afio, pero sélo se reciclan
poco mas del 4%°. Con casi ocho millones de habitantes, Santiago produce 300 mil toneladas de desechos
municipales por mes. Lo que implica que cada santiaguino produce 37,5 kilogramos. De estos 1,16 kg es vidrio
(14 Kg al afio) y 0,4 kg es aluminio + metal (4,9 kg al afio)®. Ademés, se sabe que méas de 1.250.000 toneladas
de envases y embalajes son puestas en Chile en un afio. De estos sblo se reciclan alrededor 150.000
toneladas, es decir el 12%". Lo que es auspicioso para el negocio, por lo insipiente del reciclaje de estos
materiales en el pais. Estos bajos porcentajes de reciclaje, generaron el Plan de Accion “Santiago Recicla”
(2010)° que busca aumentar los ratios de residuo reciclado a un 25% al afio 2020 (Europa recicla en promedio
el 46% de los residuos®).

Conclusion:

La necesidad del reciclaje es una problemética causado por la creciente cantidad de residuos inorganicos, que
en general se depositan en los vertederos municipales o rellenos sanitarios, desaprovechando su potencial
econdmico. Las botellas de vidrio y latas de aluminio, son un material versatil, capaz de reutilizarse generando
circulos virtuosos de ahorro de materia prima, energia, mejora en gestién de residuos, que en el presente esta
siendo desechados, en lugar de estar siendo usado como materia prima en un proceso de valorizacion y
reactivacion como recurso productivo. En este contexto nace la oportunidad de negocio, basada en satisfacer la
necesidad, no atendida, de los restaurantes y bares, que desde la perspectiva de las mismas, seria la de

“recoleccion en mis instalaciones de los residuos que no necesito, a costo cero, con una frecuencia y horario

% https://elijoreciclar.mma.gob.cl/, Ministerio del Medio ambiente.

® Andiiss y estimaddn realzada para este pan de negodo. (Ver Anexo 1, Modelo Garvas -Reaurso Cave)
* https://elijoreciclar.mma.gob.cl/, Ministerio del Medio ambiente.

® Iniciativa liderada por la SEREMI Metropolitana de Medio Ambiente que vincula a representantes de diversos sectores de la
sociedad: servicios publicos, municipios, recicladores de base, empresas, ONGs, entre otros.

® https://www.residuosprofesional.com/europa-tasa-reciclaje-eurostat, Eurostat: Oficina estadistica de la Comisién Europea, que

produce datossobre la Uni6n Europeay promueve la armonizacionde los métodosestadisticosde losestados miembros. Conslltes
direccién web: epp.eurostat.ec.europa.eu


https://elijoreciclar.mma.gob.cl/
https://elijoreciclar.mma.gob.cl/
https://www.residuosprofesional.com/europa-tasa-reciclaje-eurostat
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determinado” y en atender la necesidad de las empresas recicladoras, a través de un servicio que asegure un
constante abastecimiento de su insumo principal.

Busquedade un Dolor:

Para validar la deseabilidad del servicio, se €ligié 4 reconocidos barrios de las comunas seleccionadas, a saber:
Barrio Lastarrias, Barrio Bellavista, Barrio el Golf y Plaza Nufioa (Anexo 1). El objetivo es entrevistar y realizar
una encuesta presencial a los duefios y/o administradores de 10 restaurantes/bar de cada barrio (40 en total),
para saber su impresion sobre esta materia y lo que hacen realmente con dichos desechos.

En terreno, se pudo observar que no hay puntos de reciclaje cercanos a los restaurantes/bares para depositar
estos desechos. Soélo, un dia a la semana, hay retiros coordinados por parte de la municipalidad. Precisar que,
por ley estan obligadas a hacer retiro de estos residuos. También se ve poco actores privados (recolectores
independientes) que cumplan esta funcién. Todo esto, se transforma en un problema para los responsables de
estos negocios, por la limitante de espacio y la necesidad de higiene en sus locales, imposibiitando separar el
desecho y disponer en un lugar adecuado, por un periodo determinado. Lo anterior conduce a que los residuos
sean finalmente desechados a la calle, para que los camiones de basura los lleven a los vertederos municipales
al igual que cualquier otro residuo sin potencial de aprovechamiento. (Se encuentra un dolor)

En ese momento, se realiza una encuesta a los responsables de los locales comerciales para levantar datos
sobre el dolor, con los siguientes resultados novedosos, del tratamiento que realizan los restaurantes y bares a
los desechos de latas de aluminio y botellas de vidrio.

Resultados encuestas: Elaboracion propia (Anexo 2).

40 encuestas, 77,5% (31 hombres), 22,5% (9 mujeres).

44.2% entre 36 a 45 afnos, 37.5% menor a 35 afios, 17.5% entre 46 a 55 afios y 5.0% mayor a 55 afios, de
ellos 75% cumple funciones de administrador del Restaurant/Bar, un 17.5% presenta otra jefatura o funcion y
7.5% se identifica como duefio del negocio. El 95% de los locales son Restaurant y el resto son Bares. 85%
bota las latas de aluminio y las botellas de vidrio a la basura, solo un 15% dice reciclar. El 100% esta de acuerdo
gue le retiren estos desechos de sus locales, con un 57,5% de frecuencia interdiaria, un 27,5% frecuencia
semanal, un 15% todos los dias. Respecto al horario de retiro, 82.5% indico en la mafiana, un 12.5% en la
noche y sélo un 5% en la tarde. Sobre la pregunta si pagaria por este servicio, el 100% dijo que no. Finalmente,
ante la pregunta, cuanta cantidad de latas de aluminio y botellas de vidrio genera su actividad, la mayoria no
tenia exactitud, pero se pudo llegar a un consenso con los responsables. En promedio ala semana, en latas de
aluminio 2,3 bolsas (1 bolsa = 300 latas, sin deformar), en cuanto a las botellas de vidrio, 1,7 bolsas (1 bolsa =
50 botellas). Se debe precisar, que estas cifras son en Pandemia (cuarentena Covid 19 y toque de queda). En
situaciéon normal, como minimo es el doble de los desechos actuales, manifestado por los entrevistados.
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Conclusion: BExiste un dolor por mejorar el impacto negativo que generan los desechos de latas de aluminio y
botellas de vidrio, al no ser reciclados y ser botados al vertedero municipal. En base a la investigacion
desarrollada, un 85% de los encuestados bota las latas de aluminio y botellas de vidrio a la basura, a pesar de
la intencion por involucrarse en la actividad de reciclaje. A su vez el 100%, manifiesta estar de acuerdo que les
retiren estos desechos de sus locales con una frecuencia y horario determinado, a saber: interdiario (57,5%) y
en la mafana (82,5%) respectivamente. Para determinar las cantidades de desechos, se estimd como un
promedio semanal en condicion normal, sin Pandemia: 4 bolsas de latas de aluminio (1 bolsa = 300 latas, sin
deformar) y 2,5 bolsas de botellas de vidrio (1 bolsa =50 botellas).

Dado las cantidades de desecho que genera esta actividad econémica y el hecho gue no son aprovechados,
podemos decir que exste una real oportunidad para emprender, a través de alianzas con el sector comercial
que permitan generar un negocio con beneficios mutuos. Los resultados que pueden obtenerse dependeran de
la buena gestién profesional, ya que el mercado tiene una necesidad insatisfecha, creciente y sustentable en el
largo plazo. Los restaurantes y bares necesitan apoyo en la gestién de sus residuos, que les permita aliviar su
dolor, generar compromiso social, educacion ambiental y para este emprendimiento obtener resultados
econémicos.

2. Analisis de laIndustria, Competidores y Clientes
2.1. Industria

Precisado el dolor o necesidad del sector comercial por reciclar las latas de aluminio y botellas de vidrio,
claramente el negocio se realizara dentro de la industria de reciclaje de estos envases. El andlisis del macro
entorno considerara una conceptualizacion clara del escenario econdmico, social, politico, ecolégico,
tecnologico y legal en el cual se desarrollara el presente plan de negocio y la identificacion de las fuerzas que
impulsan la competencia en la industria, lo que constituye un aspecto esencial para la viabiidad de este
emprendimiento.
Andlisis de Riesgos Externos PESTEL
Anexo 3, detalle de cadariesgo.
Conclusion
El aspecto politico se encuentra muy convulsionado en Chile en el corto plazo. La eleccion de la Convencion
Constituyente es un hito politico en si mismo por ser resultado directo de las masivas movilizaciones ocurridas a
partir de octubre de 2019, en reclamo de cambios estructurales en el sistema politico, econémico y social
chileno. En mayo 2021, la ciudadania eligio a los miembros de esta Convencién que elaborara la nueva Carta
Magna, para posteriormente volver a votar en noviembre en las elecciones presidenciales y parlamentarias.
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Chile ha sido una de las economias latinoamericanas que mas rapido crecié en las Ulttimas décadas, debido a
un marco econémico solido, que le ha permitido amortiguar los efectos de un contexto internacional volatil y
reducir la pobreza. Sin embargo, mas del 30% de la poblacion es econémicamente vulnerable y la desigualdad
de ingresos sigue siendo elevada’. La crisis econémica y social agudizada por el COVID-19 ha implicado una
reduccion o pérdida de los ingresos de individuos, hogares y empresas. Lo que ha implicado cambios en la
agenda del gobierno, con un foco eminentemente social y sanitario producto de la Pandemia vigente.

En lo ambiental, el reciclaje esth mostrando un rapido crecimiento, aungque aun es considerada incipiente en
comparacion a grandes referentes (90% de la basura termina en vertederos municipales, en comparacion al
40%8 logrado por los paises OCDE9). Relativamente recientes iniciativas como la ley de “Recuperacion de
residuos” o “REP (Responsabilidad Extendida al Productor)” y la ley de “Bolsas plasticas “, estan generando
conciencia y cercania hacia esta actividad, ademas de fomentar nuevos emprendimientos relacionados con el
rubro. Actualmente el pais destaca por su alto grado de reciclaje de acero y papel, pero otras industrias (Ej.:
plésticos), adin tienen mucho camino por desarrollar'®.

En consecuencia se ve un escenario con incertidumbre, pero latente a las demandas sociales. Las reformas
buscan desarrollo, cerrando las brechas entre hombres y mujeres y fomentando una sociedad més justa. El
sistema legal, dara las reglas o leyes que enmarcan el comportamiento, junto con los mecanismos con que se
aplican. Las empresas conocen las normas y practicas comerciales que definen la manera de realizar
transacciones, fijando los derechos y obligaciones de los participantes. Esto es importante para los préximos 5
afnos gue se desarrollara este emprendimiento.

Analisis Competitivo de laindustria, 5 Fuerzas Porter + sexta complementariedad

Figura N° 1. Dimensionamiento 5 Fuerzas Porter “Industria de reciclaje Latas de Aluminio y Botellas de
Vidrio en Chile”

Amenaza nuevos entrantes / Alta

Poder Complementarios / Alta

Poder de los Proveedores / Alta Rivalidad de los competidores / Media

Poder de negociacion clientes/ Alta

Amenaza de sustitutos / Baja

" https/Awwv.emol.com/noticiagEconomia/2020/12/22/1007325/bloomber-inversone schile-2021.himl, Emol.com .

® Culturay Tendencias. (2020, 17 mayo). Reciclaje en Chile: Un cambio cultural que requiere masimpulso.
http://www.culturaytendencias.cl/2020/05/17 lreciclaje-en-chile-un-cambio-cultural-que-requiere-mas-impul so/
° Organizacién parala Cooperacién y el Desarrollo Econémico (OCDE): Organismo de cooperaciéninternacional compuesto por 37
gai%s, cuyo objetivoescoordinar politicaseconémicasy sociales o _

Ramirez, M. J. (s. f.). El reciclaje, unatendencia como fuente de emprendimiento. CreceMujer. Recuperado 20 de octubre de
2020, de https://www.crecemuijer.cl/capacitacion/ideas-de-negocio/el-reciclaje-una-tendencia-como-fuente-de-emprendimiento
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Fuente: Curs y Planes de la Facultad de Negocios Univerddad de Chile. Elaboracion: Propia
Anexo 4, detalle de cadafuerza.

Conclusion
La industria es poco atractiva, pero el ingreso se justifica por la necesidad de atencion de los clientes que
participan en la actividad comercial y la presencia del estado que garantiza programas con foco en lo
educacional para exgir medidas ecologicas en la gestion de los residuos. Esta industria esthd en via de
desarrollo, con una evolucién constante y ofrece la oportunidad de generar resultados econémicos.
La complementariedad en la industria bajo este modelo es alta y estratégica, tanto con el sector privado como
publico. Ministerios de Gobierno, Municipalidades, Gremios y ONG agregan mas valor en su conjunto
impulsando el reciclaje que hacerlo en forma separada. Producto del conjunto de normativas, incentivo,
acuerdos politicos e involucramiento de todos los actores, en pro de situar al reciclaje en Chile en la senda de
cumplimiento esperable para paises en crecimiento econodmico, desarrollo social, y participacion activa en la
OCDE.
Muy importante para respaldar este negocio con una potente marca que propicie, por ejemplo el sembrar
arboles en cada comuna atendida, agregando valor econémico, como socio estratégico que fideliza el modelo y
recbe en cambio parte de las utilidades percibidas de este proyecto. Ademas, la relacion de
complementariedad crea barreras de entrada en la industria, fijando nuevas reglas para competir y lograr una
posicion de liderazgo sobre los competidores. Por Gltimo generar vinculos complementarios con influenciadores;
todas aquellas personas, entidades y/o instituciones que fomenten y avalen en forma voluntaria la necesidad de
reciclar:

2.2. Competidores
La dinamica de la competencia esta determinada por diversos agentes del sector formal e informal, publico y
privado, en este sentido los agentes no tienen caracteristicas homogéneas, no poseen los mismos recursos y
capacidades, no exsten estrategias declaradas que busguen expandir el valor hacia el cliente ya que los
residuos no tienen capacidad de diferenciacién que les permita sostener una ventaja competitiva. Los agentes
involucrados son:

v Recicladores independiente, muy dificil de catastrar'?, personas que se dedican en forma informal a
recoger los desechos desde los lugares en que son depositados para su retiro. Por lo general no
poseen la capacidad de mayor acopio y/o de trasladar el material por lo que necesitan entregar el
material a ofro intermediario de reciclaje™?, especificamente una empresa con mucha mayor capacidad

de acopio.

" Actualmente la nueva de la Ley Marco N° 20.920™, Gedtién de Residuos la Responsabilidad Extendida del Productor y Fomento al Reciclaje.
(REP), pemite que los recidadores puedan regidrarse como gedores de resduos con el objeto de cettificaree en marco de la REP

12 Empresa que sirve de conexion entre las empresas generadoras de residuos con potencial de aprovechamiento, y las empresas que utiizan dichos residuos como materia prima principal de su proceso.
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v Intermediarios, son, en su mayoria, microempresas que cuentan con centros de acopio en donde
compran y reciben botellas de vidrio y latas de aluminio (entre otros materiales) y puede ofrecer el retiro
de desechos (dependiendo del volumen). El precio de compra que fijan estos intermediarios tiene
intrinseco el margen sobre el precio al que luego venden. Este precio de venta es fijado por las plantas
de reciclaje.

v" Instituciones de beneficencia, Cristaleria Chie y Cristaleria Toro son las principales productoras y
recicladoras de botellas de vidrio del pais. Ambos empezaron a desarrollar campafias de reciclaje con
el nombre corporaciones de beneficencia’®>. Mientras Cristaleria Chile se asocié a Coaniquem*;
Cristaleria Toro se asocio a Codeff'®.

v Programas municipales, ofrecen recoleccién de basura clasificada en algunas comunas a través de
puntos limpios.

Por dltimo, no son competidores directos, pero si un actor relevante: las Plantas Recicladoras, cuya actividad
principal es transformar/reciclar el material recolectado (core). La recoleccién es actividad secundaria, que
podria hacerlo en funcién del volumen de retiro.

Ninguno de estos competidores ofrece un servicio orientado exclusivamente a restaurantes y bares, tampoco
se dedican de manera exclusiva al reciclaje de latas de aluminio y botellas de vidrio, puesto que operan bajo la
modalidad “multi-residuo”. El mapa de posicionamiento de este proyecto, se basa en los atributos de un servicio
inexistente actualmente en el mercado, es un modelo distinto de gestién de reciclaje y con beneficios directos
para el sector comercial, que les permitira percibir una atencién dedicada, personalizada y fiexible en base a un
verdadero conocimiento de sus necesidades (atender el dolor).

Atributos del Modelo

Para la elaboracién del mapa del modelo de posicionamiento se han considerado los siguientes:

Eje vertical Cobertura a restaurantes / bares, quedo claro en la investigacion de mercado, el dolor de este
sector por la falta de atencion lo que conduce a gue los residuos sean finalmente desechados en los vertederos
municipales al igual que cualquier otro residuo sin potencial de reutiizacion. Con este emprendimiento, las
empresas del sector comercial seran visualizadas y recibiran un servicio orientado exclusivamente a dicho

3 Modelo de recidado Codeff y Coaniquem. Se ubican ‘campanas’ en la via ptblica (por lo general en lugaresde alta concurrencia residencial) en lasque
< invita a depostar vidio como parte de programas de ayuda a edas comporaciones El mensaje visual de egtos puntos de acopio ega tan enfocado a la
comporacién, que el usuaiio poca conexién hard con el verdadero gedor y agente lucrativo del programa. Entonceslo que sucede es que las ciigalerias
pagan por utilizar la marca ya sea a Codeff o Coaniquem, y ege pago lo plantean como una ayuda edilo win-win, en donde ambosagentessalen ganando
ya que mientras las cigalerias disminuyen sus cogos operacionales a través del uso de vidiio recidado, las coporaciones reciben un ingreso Sn moverse
de u egoitorio.

* Corporacién de ayuda al nifio quemado.

' Comité Nacional Pro Defensa de la Faunay Flora.
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rubro, lo que les permitird percibir una atencion dedicada, personalizada y de acuerdo a sus necesidades
(atender el dolor).

Eje horizontal Calidad de Servicio, la diferenciacion del servicio vendra con la implementacion de puntos
limpios'® dentro de la infraestructura del local, capacitacion sobre el manejo y aprovechamiento'’ de residuos,

asesoria continua y recoleccion in situ de acuerdo a su frecuencia de retiro, sin tener que pagar por el mismo.

Sin duda aumentar& la probabilidad de que una mayor cantidad de empresas deseen contar con el servicio, lo
gue a su vez se traducira en un mayor volumen de residuos a percibir y gestionar.
Figura N° 2: Mapa de Posicionamiento

COBERTURA (+)

CALIDAD DE SERVICIO (-) CALIDAD DE SERVICIO (+)
*Municipal

*Beneficencia

* Intermediarios * Recicladores
COBERTURA (-)

Fuente: Curos y Planes de la Facultad de Negocios Universdad de Chile. Elaboracion: Propia
2.3. Clientes

También representado por las empresas del sector comercial y las empresas de reciclaje’®; estas dltimas
pagaran por el servicio de abastecimiento de los residuos recolectados, es decir, por el insumo principal de su
actividad clave (reciclaje propiamente dicho).

Hoy existe una real necesidad de seguir aumentando los niveles de reciclaje como la conciencia del cambio del
comportamiento que se debe tener en pro de cuidar el medio ambiente. Este modelo en base a sus atributos
debera despertar el interés por parte de los distintos clientes que seran atendidos.

El modelo esta enfocado a la recoleccion in situ, acopio y tratamiento de latas de aluminio y botellas de vidrio a
todas aquellas empresas pertenecientes al subrubro “Restaurantes, bares y cantinas’, de acuerdo a la
clasificacion del Servicio de Impuestos Internos (Sl)*°. El potencial mercado es alto, ya que se proyecta a nivel
de Santiago endonde lacantidad de restaurantes y bares se dimensionan en 14.989 y 5.388 en las comunas

16 En la industria del reciclaje, los “puntos limpios” refieren a puntos de acopio de residuos (independientemente del tipo de residuo) con potencial de reutilizacion através de la actividad del reciclaje
17 Recuperacion  eficiente de diferentes materiales presentes en los desechos, la cual puede realizarse mediante la reutiizacion, el reciclaje, la incineracion con generacion de energia y compostaje. Fuente:

“Plan maestro de basuras” para Bogotd, Unidad Ejecutiva de Servicios Publicos

'® http://santiagorecicla.mma.gob.cliyo-reciclo/donde/empresas/, Catalogo de lasEmpresas de Valorizacién. Empresas de Valorizacién
(recidadoras), donde s puede encontrar la informacion detallada de cada empresa asociada a la valorizacion de resduos  ad como también las
empresas intermediarias

19http://www.sii.cI/estadisticas,/emp}res%as rubro.htm, Servicio de Impuestos Internos. (2016, 1 septiembre). ESTADISTICAS DE
EMPRESAS POR RUBRO ECONOMICO.
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Seleccionadas para ser atendidas al inicio de la operacion, a saber: Las Condes, Nufioa, Providencia y
Santiago. El éxto de un modelo de reciclaje de este tipo, debe apoyarse en ubicaciones y zonas de alto
consumo masivo de latas de aluminio y botellas de vidrio.

De acuerdo con los resultados de la encuesta realizada, se puede destacar los siguientes indicadores:

La disposicion a Usar; en base a la investigacion realizada arrojo que el 100% de los duefios y/o
administradores estan de acuerdo que le retiren estos desechos de sus locales.

La disposicion a pagar; De acuerdo a lo esperado para este modelo de negocio, basado en alianzas con los
restaurantes/bar. Sobre la pregunta si pagaria por este servicio, el 100% dijo que no. Las empresas de reciclaje
generaran el ingreso para el negocio, producto de la venta de los residuos recolectados.

La disposicion de frecuencia de retiro; un 57,5% requiere una frecuencia interdiaria para sacar sus
desechos.

Si bien las empresas del sector comercial no pagaran por el servicio recibido, de igual manera desempefiaran el
rol de Cliente, puesto el objetivo en este ambito también sera el de lograr un habito respecto a la utilizacion del
servicio, y a mediano/largo plazo, fidelizacion con la empresa, todo ello apalancado por la propuesta de valor de
servicio y estrategia de marketing. Este aspecto sera fundamental para fortalecer la barrera de entrada ante
nuevos competidores, y asegurar el recurso clave y en el volumen adecuado para garantizar la factibilidad y
viabilidad del negocio.

En la estrategia de segmentacion se entrega un detallado perfil del cliente como quien es el comprador,
influenciador y el usuario.
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3. Descripcion de la Empresay Propuesta de Valor

3.1. Modelo de Negocio: Para entender el modelo de TrecojoTreciclo es posible basarse bajo el andlisis de la metodologia CANVAS.

FiguraN° 3: Modelo Canvas - Sistema de reciclaje enfocado al aprovechamiento de latas de aluminio y botellas de vidrio.
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A continuacion se detalla informacion relevante de cada uno de los médulos involucrados en la construccion del
lienzo:

3.1.1.Segmentos de mercado
El modelo de negocio presenta un mercado diversificado, conformado por las empresas comerciales y las
empresas recicladoras, pues representan segmentos no relacionados entre si, y que poseen necesidades
totalmente diferentes, las cuales seran satisfechas a través de dos propuestas de valor independientes.

Empresas Recicladoras

El servicio se enfocard a un Unico segmento de mercado, conformado por empresas autorizadas de reciclaje
gue compren y gestionen residuos de la misma naturaleza que los recolectados. Estas empresas comparten
una necesidad comun, referida al abastecimiento continuo de residuos con potencial de aprovechamiento para
la realizacion de su actividad de reciclaje; dicho ello, esta necesidad sera atendida en base a una Unica
propuesta de valor.

El reciclaje de latas de aluminio en Chile es para exclusiva exportacion a mercados como Japén, China y Brasil
(entre otros), paises en los cuales empresas funden y reprocesan el aluminio, para luego ser recomercializado
en la presentacion de planchas. De acuerdo a lo anterior, en Chile las latas de aluminio s6lo son prensadas para
luego ser exportadas, pues no se realiza el proceso de fundicion dentro del pais. En este contexto, los
principales actores en Chile son Metalum y Reciclajes Farex SPA.

En el caso de las botellas de vidrio, los productores son también los principales recicladores, ya que el proceso
de reciclado es practicamente el mismo que el de produccion. El vidrio, al igual que los metales, es considerado
100% reciclable a través del proceso de fundicién, obteniendo un producto de caracteristicas igual de eficaces
gue la materia prima virgen. Cristaleria Chile y Cristaleria Toro son los principales productores y recicladores de
este elemento en el pais.

Empresas Comerciales

Mercado conformado por el consolidado de restaurantes y bares (sector HORECA). Dichas empresas
comparten la necesidad referida a la gestién de sus residuos generados producto de su operacién habitual,
necesidad que sera satisfecha a través de una Unica propuesta de valor, apalancada por una sola estrategia de
marketing, y bajo los mismos recursos disponibles.

3.1.2.Propuestasde valor
Empresas Recicladoras

La propuesta de valor se enfocara en contrarrestar/solucionar las principales frustraciones de las empresas de
reciclaje al momento de realizar la actividad propiamente dicha: Oferta menor a la requerida del insumo
principal, eventual escases de empresas intermediarias de reciclaje (obliga a la realizacién de la actividad de
recoleccion) y residuos adquiridos de caracteristicas no adecuadas y a precios de adquisicion variables (en
casos determinados, probablemente conllevaria a una operacion no rentable).
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Para disefiar la propuesta de valor propiamente dicha, se desarroll6 el Lienzo de la Propuesta de Valor, en base
ala metodologia propuesta por Alexander Osterwalder, afio 2014 (ver Anexo 5).
Desarrollado lo anterior, y sustentado en el volumen significativo de residuos de los que se dispondra a traves
de las empresas comerciales, la propuesta de valor se centrara en tres puntos clave:
a. Suministro ininterrumpido del insumo
¢ De acuerdo a periodo de tiempo Yy frecuencia contratados.
e Precio prom. de mercado, conocido, previamente establecido.
e Volumen contratado, sin limite
b. Reduccion de costes incurridos en lacompradel insumo
e Sin necesidad de realizar actividad de recoleccion.
e Tratamiento primario realizado, listos para rapida disposicion.
e Eliminacion de pérdidas (utiizables al 100%).
c. Experienciade servicio
e La actividad de compra propiamente dicha, se transformara en la experiencia de un servicio con
beneficios asociados.

Empresas Comerciales

La propuesta de valor se enfocara en brindar un servicio dedicado a la gestién de sus residuos generados,
claramente adicionando aspectos distintivos en comparacion a servicios simiares actualmente exstentes en el
rubro. Con ello, se busca aliviar la carga involucrada (recursos de toda indole) en comparacion a realizar la
misma gestion a través de recursos propios, faciitando asi una mayor dedicacién en su actividad core
respectiva. Esta propuesta de valor sera la Unica aplicada a todas las empresas del consolidado de Empresas
Comerciales (ver Anexo 6).
En resumen, la propuesta de valor para las Empresas Comerciales se compondra de los siguientes puntos:
a. Servicio de gestidn de residuos sin pago de por medio
¢ Implementacion de puntos limpios
¢ Recoleccion in-situ
e Capacitacion
e Asesoria
b. Servicio especializado en sector comercial

e Flexbiidad de acuerdo a naturaleza de la empresa comercial, y a volumen de generacion de

residuos.
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3.1.3.Canales
Canales propios seran desarrollados para la comunicacion, interaccion, distribucion y venta con los clientes;
estos cubriran el segmento objetivo de manera adecuada y cercana, permiiendo ademas la generacion de
mayores margenes de operacion en comparacion a la utiizacion de canales de terceros (ver Anexo 7).

3.1.4.Relaciones con clientes
Las relaciones a forjar estaran orientadas hacia los siguientes objetivos:

a. Captacion de nuevos clientes, a traves de la transmision de la propuesta de valor.
b. Fidelizacion de clientes, en base a la materializacion de dicha propuesta valor, fortalecida por las
impresiones de compromiso, transparencia y especialmente, seguridad experimentados.

Una relacion de caracter estrecho, a través de la asistencia personal (relacion directa entre Equipo Comercial-
Cliente), sera clave para alcanzar ambos fines.

3.15.Fuentesdeingresos
La fuente de ingresos del negocio se sustentara en un modelo de venta de servicio, especificamente el servicio
ofrecido a las empresas recicladoras de suministro ininterrumpido de residuos tratados, adicionando ademas,
todos los beneficios contenidos en la propuesta de valor.
El precio de cada transaccion sera fijo, y dependera basicamente del volumen de abastecimiento contratado por
la empresa recicladora (precio alineado al mercado), adicionando un fee por el servicio contratado.
Es importante destacar nuevamente el papel de la propuesta de valor, ya que ademas de apalancar la venta del
servicio ofrecido (y por ende, la generacion de los ingresos), aumentara la probabilidad de la continuidad de
ingresos, dado los eventuales contratos de servicio a mediano Y largo plazo, incluso a plazo indefinido.
Por Ultimo, variaciones en cuanto a la flexibiidad de pago y alternativas de método de pago, seran evaluadas en
instancias posteriores.

3.1.6.Recursosclave
Bl principal recurso para el buen funcionamiento del modelo de negocio, es disponer de un gran volumen de
residuos aptos para la actividad de aprovechamiento. La relacién a formar con las empresas comerciales sera
clave para asegurar la disponibiidad de dicho recurso, y en las cantidades requeridas, lo que finalmente
permitrd la generacion de ingresos una vez sean adquiridos junto al servicio por empresas recicladoras. A
continuacién, un primer dimensionamiento del recurso clave en el pais:
Un estudio realizado por Conama y la Universidad de Concepcion (afio 2010), afirma que la cantidad generada
de residuos solidos totales en el periodo 2000-2009 experimento un crecimiento de un orden del 28%. En el afio
2009, la generacion de residuos sdlidos municipales correspondio al 38,5% (6,5 MM ton) del total, y los
generados por el sector industrial, correspondié al 61,5% restante. La Region Metropolitana generd 2,8 MM ton
de los residuos sélidos municipales (ver Anexo 8).
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Del cuadro anterior, se puede identificar en el afio 2010, un 32,7% de material no organico potencialmente
reciclable (plastico, vidrio, metal, textl), equivalente 1,3 MM TON, y a 570 M TON solo en la Regién
Metropolitana.

Para fines de aproxmacion, se estimara el volumen de los residuos solidos municipales generados a nivel per-
capita, utiizando como base el censo del afio 2009 de la poblacion de Chie (16,9 MM habitantes), la
Composicion de los residuos municipal determinadas por el estudio mencionado® y en una primera instancia,
el mismo % de crecimiento de residuos solidos generados en el periodo (2000 — 2009), un 28%. Este
porcentaje, es posiblemente menor dado el crecimiento del pais y el poder adquisitivo logrado en el periodo
2010 — 2019, pero sblo sera un valor referencial.

Tabla N° 2: Dimensionamiento residuos sélidos municipales generados
Region Metropolitana. Aflo 2009 y Afio 2019 — Per Cépita

Afio 2009 (Kg/Hab) Afio 2019 (Kg/Hab)
Concepto
Chile | RM Chile [ RM
Vidrio 25,5 11,0 32,6 14,0
Aluminio + Metal 8,9 3,8 11,4 49
Total 34,4 14,8 44,0 18,9

Fuente: Composicion de Resduos Sdlidosen Chile (Afio 2010). Comisén Nacional del Medio Ambiente. Elaboracion: Propia

En conclusion, para el afio 2019 en la Region Metropolitana, se estimdé una generacion anual per-capita de
residuos soélidos municipales de 14,0 Kg de vidrio, y de 4,9 Kg de aluminio + metal. Como antecedente, se sabe
gue méas de 1.250.000 toneladas de envases y embalajes son puestas en Chile en un afio. De estos solo se
reciclan alrededor 150.000 toneladas, es decir el 1296,
Oftros recursos a considerar son los de tipo fisico, que basicamente consideran los activos necesarios para la
operatividad del negocio:

e Puntos de recoleccién de residuos

¢ Vehiculos para la logistica de recoleccion/traslado/distribucion de residuos

e Espacio fisico adecuado para el acopio/tratamiento de residuos recolectados
Desde luego, los recursos de indole humano seran imprescindibles, en particular los que conformaran el equipo
comercial, ya que la relacién estrecha con los clientes a la que se pretende alcanzar, dependera en gran parte
de la gestidn realizada por dicho equipo.

% hitp:/Awwvhidronor.c/pdfl_Primer Reporte_del Manejo_de Redduos S%C3%B3lidos en Chile Conama_2010.pdf, Composicién de los resduos

municipalesdeterminados por los diferentes edudios digponibles a nivel nacional entre los afios 1973 y 2009 (endencias logaritmicas). ‘Primer reporte sobre el

manejo de resduos sdlidos en chile”, Comisén Nacional del Medio Ambiente 2010.

% https://elijoreciclar.mma.gob.cl/, Ministerio del Medio ambiente.
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3.1.7.Actividades clave
En cuanto a las actividades estrictamente necesarias para el buen funcionamiento del modelo de negocio, se
identifican:
e Generacion continua de relaciones clave con empresas de sector comercial: Asegurara la obtencion
del recurso clave, en las cantidades requeridas.
e Generacion y preservacion de relacion cercana con clientes. Respecto al recurso clave, y necesarios
para materializar la propuesta de valor para el cliente: recoleccion, tratamiento primario y distribucion
y entrega en base a los parametros de servicio contratados por el cliente.
3.1.8.Asociaciones clave
Se buscara el acercamiento con el Ministerio de Medio Ambiente (MMA), dado su apoyo constante a proyectos
y emprendimientos vinculados al rubro del reciclaje, asi como con las municipalidades, puesto juegan un papel
clave en la gestion de residuos y en la operatividad de las empresas comerciales dentro de su comuna
respectiva. El objetivo de estas eventuales asociaciones se resume en los siguientes puntos:
¢ Incentivar la actividad de reciclaje (especialmente en empresas comerciales).
¢ Reducir costos de operacion a través de sinergias.
e Recibir subsidios/beneficios.
3.1.9.Estructurade costes
Los costos y gastos involucrados se agruparan dentro del siguiente esquema: Costos, Costos Variables y
Gastos Operacionales (ver Anexo 9). Es importante destacar que el Costo de Adquisicién (dentro de grupo
Costos) del recurso clave, serd igual a O, lo que permitira obtener un mayor margen, y por ende, una mayor
rentabilidad en la operacion del modelo.
3.2. Descripcionde laEmpresa
3.2.1.Mision, Vision y Valores
Vision
Ser lider en la gestion de reciclajes, promoviendo un nuevo formato de negocio basado en alianzas
colaborativas con el sector comercial, promoviendo una ventaja competitiva donde “todos ganan”: empresa,
sociedad, medio ambiente y clientes. TrecojoTreciclo, busca ser la primera empresa recicladora, enfocada a los
restaurantes y bares.
Misién
TrecojoTreciclo, busca aprovechar una oportunidad de negocio nueva entregando un servicio diferenciado de
reciclaje, logrando penetrar y posicionarse en el sector comercial (restaurantes/bares), respondiendo a una
necesidad no cubierta que aporta significativamente al bienestar del medio ambiente y la sociedad.
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Valores
Integridad: cumplir las normas en vigencia y realizar negocios fundados en normas de ética.
Compromiso socio-ambiental: brindar respaldo al sector comercial y generar valor en la calidad de vida de la
sociedad.

3.2.2.0bjetivos delnegocio
Corto Plazo (primer afo de funcionamiento)
El ingreso de TrecojoTreciclo al mercado se sostiene por su gestion en la entrega de un servicio al subrubro de
restaurantes, bares y cantinas, a través de la implementacion de un sistema de reciclaje enfocado a la
recoleccion in situ, acopio y tratamiento de latas de aluminio y botellas de vidrio (atender un dolor). Estos
residuos inorganicos sdlidos, seran finalmente destinados a empresas de reciclaje autorizadas; estas Ultimas
pagaran por un servicio de abastecimiento de dichos residuos. Se busca disminuir la contaminacién ambiental y
contribuir con el mejoramiento del medio ambiente (evitar que estos desechos se voten y que lleguen a los
vertederos municipales).
Largo Plazo (del 2°afio en adelante)
Desarrollo y crecimiento del modelo, se inicia con 4 comunas la operacion y se espera ampliar a 2 comunas
atendidas en Santiago por afio y crecer a una razon de 60 empresas por periodo. La estrategia sera de enfoque
con diferenciacion, potenciando las alianzas colaborativas con el sector comercial, promoviendo una ventaja
competiiva donde “todos ganan”: Recibirdn un servicio orientado exclusivamente a dicho rubro, lo que les
permiira percibir una atencion dedicada, personalizada y flexble de acuerdo a sus necesidades.
TrecojoTreciclo debe entregar a todos los stakeholder su inspiracion por hacer de esta empresa una instancia

distinta que piense en todos, que esté abierta a la comunidad y sea un facilitador en el proceso de cambio de la

conducta del sector comercial en materia de reciclaje.
3.2.3.Andlisis Interno

e FODA (Anexo 10) se puede concluir que esta industria esta en via de desarrollo, con una evolucion

constante y ofrece la oportunidad de obtener buenos resultados econdémicos, sociales y ambientales.

Trabajara con todos los stakeholders: producto de su positiva externalidad en el medio ambiente por la

reutiizacion de materiales (residuos) que ya cumplieron su ciclo de vida. El pilar fundamental de esta

empresa seran las personas, su staff con orientacion a la excelencia y buenas practicas en la ejecucion

de un servicio comprometido. El cliente debe percibir una atencion personalizada en base a sus

necesidades para lograr su fidelizacion. Exsten amenazas de ingresos de nuevos competidores en la

medida que la industria sea atractiva: consumo creciente del vidrio (industria vitivinicola) y aluminio
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(automotriz y espacial), aumento del precio por kio de estos materiales e impulso por el reciclaje

producto de cambios normativos (REP)?2.

e Andlisis de los recursos y actividades claves
Tabla N° 3: Matriz VRIO

Fuente: Curos y Planes de la Facultad de Negocios Universdad de Chile. Elaboracion: Propia

MATRIZVRIO
Recursos / Capacidades| Valor | Raro | Imitable | Organizacién Implicacion estratégica
Alianzas con los . .
SI SI Sl Sl Ventaja competitiva temporal
restaurantes y bares
Habilitacion de puntos
de reciclaje, en Sl Sl Sl Sl Ventaja competitiva temporal
locales comerciales.
Ventas de desechos. S| NO Sl Sl Paridad competitiva
Capacidad de . .
X L, Sl SI NO Sl Ventaja competitiva
direccion.
Compromiso de los ) .
Sl Sl NO Sl Ventaja competitiva
colaboradores.
Asesoria especializada i .
. Sl Sl SI Sl Ventaja competitiva temporal
al cliente.
Cumplimiento del . .
. SI Sl NO Sl Ventaja competitiva
Compliance.

TrecojoTreciclo, estd orientada a tener tres ventajas competitivas diferenciadoras en relacién al caracter

Unico de algunas capacidades y recursos como el caso de la capacidad de direccion, cumplimiento del

compliance, y compromiso de los trabajadores. Una con ventaja compartida con la competencia (paridad

competitiva) y otras tres ventajas competitivas temporales, las que ird monitoreando y acentuando en el

tiempo y a través de la relacion con el cliente.

Fuente: Curos y Planes de la Facultad de Negocios Universdad de Chile. Elaboracion: Propia

Tabla N° 4: Matriz Auditoria de Recursos y Capacidades

Recursos Fisicos

Recursos Financieros

Dispositivos
individuales,
Sitio de acopio

y vehiculo.

Aporte de capital
socios.

Recursos Humanos | Recursos Organizativos
Capacidad de]Alianzas con los
direcion. restaurantes y bares.

Compromiso  de|Habilitacion de
los colaboradores.|puntos de retiros.
Asesoria Comercializaciéon de

especializada
cliente.

alldesechos.

Cumplimiento del

Compliance.

# Ley General de Resduos 20.920, pomulgada el afio 2016 que instaura el concepto de la ‘Regponsabilidad Extendida del Productor’. La REP exige
al productor hacere reponsable de los envoltorios de sus productos
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3.2.4.Recursosclaves

v' Dispositivos de retiros en locales comerciales: Tener la seguridad de abastecimiento de botellas de
vidrio y latas de aluminio. Minima utilizacion de espacios dentro del local comercial y maximizando el
orden e higiene.

v’ Sitio de acopio y vehiculo: Importante para realizar la clasificacion final de los desechos.
Indispensable para el retiro de las botellas de vidrio y latas de aluminio.

v' Capacidad de direccion: El managment sera relevante en el éxito de la gestion y la obtencién de los
resultados esperados para el modelo.

v' Compromiso de los colaboradores: El compromiso se estimulara a partir de excelentes practicas de
managment, Capital Humano desarrollara un solido plan que permitrd marcar diferencia en materia de
personas. Entregara a todos los colaboradores su inspiracion por hacer de esta empresa un facilitador
en el proceso de cambio de la conducta del sector comercial en materia medio ambiental.

v' Asesoria especializada al cliente: Profesional con experiencia en area de reciclaje. Asesoria a
clientes en materia normativa ambiental.

3.2.5.Actividades claves

v' Alianzas con los restaurantes y bares: Vital actividad que genera la habilitacion de los puntos de

reciclaje, con el proposito de establecer un programa de trabajo en conjunto (frecuencia de retiro) que

apoye significativamente el funcionamiento del modelo.

AN

Ventas de desechos: Fuente de ingresos, venta de los residuos solidos inorganicos a las recicladoras.

\

Obtencion de fondos socios: Indispensable.
v' Cumplimiento del Compliance: Las mejores practicas que aseguren que todas las condiciones
normativas se cumplen en la empresa.
3.26. Ventajacompetitiva
En base a la informacién obtenida de los andlisis de la Matriz FODA y los recursos y actividades claves se

puede determinar que la ventaja competitiva de TrecojoTreciclo se soporta en 3 pilares:

e La alianza con restaurantes y bares, debe generar una relacion de exclusividad con dicho rubro, lo
gue permitira percibir una atencion dedicada y personalizada (atender el dolor). Permitra ademas
motivar cambios de conducta del sector comercial y la comunidad en relacion al reciclaje de estos
desechos inorganicos, evitando gue lleguen a los rellenos sanitarios y mejorando el medio ambiente.
Con ello la ventaja competitiva logra una relacion mas efectiva y afectiva, incentivando el reciclaje de
botellas de vidrio y latas de aluminio provocando que “todos ganan™ empresa, sociedad y medio

ambiente.
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e Compromiso de los colaboradores y Compliance, en relacion a la capacidad de imitar, se ha
identificado como base de ventaja competitiva dos aspectos que destacan como pilares dificiles de imitar
y estan soportados en la cultura de la empresa, las buenas practicas Y las relaciones interpersonales al
interior.

e Capacidad de direccion, el emprendimiento en gestion de residuos descrito, no tiene un simil actual en
el mercado dirigido a los restaurantes y bares. El aspecto diferenciador para el éxito del modelo, sera el
managment para el cumplimiento del servicio comprometido con los clientes.

Los puntos anteriores vienen asegurar el flujo de desechos necesarios para la viabiidad del plan de negocio,

buscando con ello respaldar los atributos del modelo como es Cobertura de Servicio, visualizar y atender a

restaurantes/bares y la Calidad de Servicio. En conclusién, TrecojoTreciclo ingresa al mercado con la ventaja
competitva de ofrecer un servicio de reciclaje orientado exclusivamente a dicho rubro, satisfaciendo sus
necesidades y atendiendo su dolor.
Cadenade Valor
La cadena de valor se sustenta en la ventaja competitiva explicada y desarrollada en el punto anterior, donde
las actividades de apoyo son necesarias para soportar las actividades principales del negocio, destacando las
primarias y secundarias como ejes estratégicos.

Primarias:

1. Gestion de alianzas.

2. Plan de marketing.

3. Ventas de desechos.

Secundarias:

1. Logistica.

2. Soporte técnico y mantencion de dispositivos de retiro.

3. Administracion.

3.3. Estrategiade Crecimiento o Escalamiento. Vision Global

La empresa TrecojoTreciclo ha establecido una estrategia de crecimiento, en base a 5 afios de operacion, para
lo cual se ha desarrollado el siguiente ciclo de vida del servicio.
Estrategiade entrada
Etapa I: Introduccién del servicio (1° afo)
Se inicia la operacion en cuatro comunas de la ciudad de Santiago, a saber: Las Condes, Nufioa, Providencia y
Santiago, todas con mucha presencia de restoranes, bares y vida nocturna. Con este piloto, se validara toda la
informacion obtenida en las diferentes investigaciones realizadas. También en esta etapa se pondra en
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ejecucion la estrategia de marketing y su impacto en el cambio de conducta que debieran tener los
responsables de los restaurantes y bares sobre el reciclaje de botellas de vidrio y latas de aluminio.

Se avaluara el funcionamiento logistico del retiro de los residuos en las 4 comunas seleccionadas como las
cantidades recolectadas de cada dispositivo insitu, para lograr lo especificado en el plan de marketing y también
el flujo de caja. La meta es llegar a 60 restaurantes/bares atendidos el primer afno.

La evaluacion tiene que ver con afrontar posibles dificultades que se generen, como: problemas en la
interaccion del personal, volimenes de residuos no atractivos, programacion de ruta u otro tema operativo.
Etapa II: Crecimiento (2°y 3° afio)

Esta etapa es mas ambiciosa, se buscara penetracion con el objetivo de duplicar la cantidad de empresas por
afo, a razdn de 5 empresas por mes, con un objetivo de alcanzar los 180 restaurantes/bares al 3° afio y ampliar
a 2 comunas atendidas en Santiago por periodo. Este crecimiento se mantendra hasta el afio 4. Durante este
Periodo, las acciones de marketing y comunicacional seran fundamentales, para asegurar que este proyecto
legue a la etapa de maduracién. Respaldar este negocio con una potente marca, (ONG, Fundacién o
Municipalidad) que propicie, por ejemplo el sembrar arboles en cada comuna atendida, agregando valor
econdmico, como socio estratégico que fideliza el modelo y recibe en cambio parte de las utiidades percibidas
de este proyecto.

El segundo afio, se debe generar ingresos por $68.000.000.

En el afio 3 se espera eficiencia en el servicio, en base a la experiencia. Margenes positivos en la Ultima linea.
Etapa lll: Maduracion (4° o mas)

Consolidacion en resultados positivos, sustentados en crecimientos sostenidos dada la atencion de 12 comunas
en la region metropolitana, como meta de llegar al afio 5. Explorar en otros servicios de gestion de residuos y
para el caso de las latas de aluminio, avanzar en el proceso de reciclado (compactacion) y gestionar la
exportacion directa. Parte de las utilidades seran para sembrar arboles en las comunas atendidas, logrando
impactar en forma positiva en la propia comunidad (economia colaborativa) e impulsando la cadena de reciclaje
(economia circular).

Estrategia Competitiva, TrecojoTreciclo ingresara al mercado con una estrategia de Enfoque -
Diferenciacion, ya que no abarca toda la industria del reciclaje de residuos inorgénicos, sino que solo botellas de
vidrio y lata de aluminio, entregando un servicio exclusivo a los restaurantes y bares. El servicio se diferencia,
respecto a los competidores, por la implementacion de puntos limpios* dentro de la infraestructura del local,
capacitacion sobre el manejo y aprovechamiento® de residuos, asesoria continua y recoleccion in situ, sin tener
gue pagar por el mismo. Recalcar que los residuos que no son dispuestos en rellenos sanitarios, no solo se

23 En la industria del reciclaje, los “puntos limpios” refieren a puntos de acopio de residuos (independientemente del tipo de residuo) con potencial de reutilizacion a través de la actividad del reciclaje
24 Recuperacion  eficiente de diferentes materiales presentes en los desechos, la cual puede realizarse mediante la reutilizacion, el reciclaje, la incineracion con generacién de energia y compostaje. Fuente:

“Plan maestro de basuras” para Bogot4, Unidad Ejecutiva de Servicios Publicos

25



#
4" ECONOMIA Y
BBNEGOCIOS TrecojoTreciclo

LIMIVERSIDAD DE CHILE

evita el costo directo de su disposicion, sino también se evitan sus costos ambientales, como por ejemplo, la
potencial contaminacién atmosférica e hidrica. Como dato el vidrio y aluminio se demora 4.000 y 10 afios
respectivamente en degradarse.
Estrategia de desarrollo, La industria del reciclaje estd mostrando un rapido crecimiento, aungue aln es
considerada incipiente en comparacion a grandes referentes (90% de la basura termina en vertederos
municipales, en comparacion al 40%?° logrado por los paises OCDE?). Relativamente recientes iniciativas
como la ley de “Recuperacién de residuos’ o “REP (Responsabilidad Extendida al Productor)” vy la ley de
“Bolsas plasticas “, estan generando conciencia y cercania hacia esta actividad, ademas de fomentar nuevos
emprendimientos relacionados con el rubro.
Se pueden plantear diferentes escenarios como los siguientes, como parte de la estrategia de desarrollo.
En el afio 1 y 2 se atendera a comunas con barrios con mucha presencia de restaurantes y bares con el
objetivo de alcanzar mayor visibilidad y darse a conocer buscando generar conciencia, demanda y fortalecer la
imagen de marca. TrecojoTreciclo desarrollara una identidad Unica en el mercado, para lograr crecimiento con
una propuesta personalizada propiay especifica para cada Cliente.
En el afio 3 y 4 se desarrollara estrategias para abarcar un nuevo segmento de clientes empresas. Se busca
entrar en Malls, Cadenas Supermercados, Cines por mencionar algunos. Asi también avanzar en el proceso de
reciclaje de latas de aluminio (compactacion) para gestionar la exportacion directa (Integracion hacia delante).
El afio 5 se suma a la operacion otros servicios de gestion de residuos, eventualmente organicos e inorganicos.
Ademas ampliar el mercado a domicilios, disponiendo contenedores para botellas de vidrio y latas de aluminio
en sectores publicos.

3.4. RSE y Sustentabilidad.
El actual modelo de produccion y gestién de recursos, bienes y servicios que busca potenciar un consumo a
corto plazo esta llevando al planeta a una situacion insostenible. El sistema econdmico vigente se desmarca
diametralmente del ciclo de vida de la naturaleza y choca contra el desarrollo sostenible, enfocado al largo
plazo. En la naturaleza no exsten la basura ni los vertederos: todos los elementos cumplen una funcion de
manera continua y son reutiizados para su aprovechamiento en diferentes etapas.
TrecojoTreciclo piensa en la sustentabiidad y en el aporte que hara para la generacion de una sociedad mas
cuidadosa de su entorno. Con un soporte a cliente desde lo técnico y conocimiento de sus procesos, que

entregara una red de servicios para apoyar la gestion del material reciclado logrando un beneficio colectivo y

* Culturay Tendencias. (2020, 17 mayo). Reciclaje en Chile: Un cambio cultural que requiere masimpulso.
http://www.culturaytendencias.cl/2020/05/17 reciclaje-en-chile-un-cambio-cultural-que-requiere-mas-impul so/

* Organizacion parala Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE): Organismo de cooperacién internacional compuesto por
37 paises, cuyo objetivoescoordinar politicas econémicasy sociales
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social. Es por ello que sus directrices estan basadas en una economia circular y colaborativa, con un alto
respaldo en la educacion y conciencia social para el cuidado del medio ambiente.

La economia circular aboga por utiizar la mayor parte de materiales biodegradables posibles en la fabricacion
de bienes de consumo para que éstos puedan volver a la naturaleza sin causar dafios medioambientales al
agotar su vida util. Cuando esto no es posible, materiales como el vidrio y el aluminio seran recolectados por
TrecojoTreciclo y vendidos a empresas que facilitan el reciclaje respetuoso, bajando la contaminacion y el uso
de energia. Por su parte, la economia colaborativa es la interaccion entre TrecojoTreciclo y los stakeholder, en
busca de satisfacer una necesidad comin de solucionar la contaminacion inorganica en los vertederos
municipales. El aporte de recursos generados por la venta de estos desechos a instituciones para sembrar
arboles, asi como, el trabajo en educacién con el sector comercial para logar un cambio cultural y por ende del
habito para un mayor éxito en el reciclaje, son resultados de estas interacciones que impacta positvamente en
la comunidad.

4. Plan de Marketing
4.1. Objetivos de marketing

Bajo el modelo Smart, se definen los objetivos de marketing con objeto de alcanzar las metas del modelo.

» A corto plazo, Aiio 1:

1. Inicio de la operacion en 4 comunas de Santiago, a saber: Las Condes, Nufioa, Providencia y Santiago,
todas con mucha presencia de restoranes, bares y vida nocturna.

2. Lograr en el afio 1, la gestion de retiros de residuos de 60 restaurantes/bares en las comunas
seleccionadas para inicial la operacion, en concreto un 1,1% del total empresas de la zona (5.338).

3. Se avaluara el funcionamiento logistico del retiro del residuo en las 4 comunas en operacion y ampliar
en 2 nuevas comunas de Santiago el servicio de reciclaje.

4. Hl primer afio se estara enfocado en obtener mayor visibiidad y darse a conocer en base a una
estrategia de marketing buscando generar demanda. Se espera alcanzar 31.200 kg de latas de
aluminio y 195.000 kg de botellas de vidrio recolectados.

5. Posicionar la marca TrecojoTreciclo con los clientes e influenciadores, como una gestora de reciclaje de
latas de aluminio y botellas de vidrio. Con ello se asegura el funcionamiento y trabajo del segundo afio
que debiera presentar un crecimiento razonable de cada KPI de los objetivos planteados.

KPI
v" Indicador de satisfaccion del cliente: Cantidad de reclamos de clientes, monitoreados en forma
semanal, mensual y trimestral.
v Encuestas de imagen de marca empresa recicladora.

v’ Cobertura: Nimero de restaurantes y bares atendidos.
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v Cantidad (kg) de botellas de vidrio y latas de aluminio recolectadas de TrecojoT reciclo.
» Alargo plazo:
1. A un Plazo 3 afios alcanzar 180 restaurantes/bares (a razon de crecimiento de 5 empresas por mes)
como resultado de la estrategia de marketing, iniciada en el primer afo.
2. Una tasa de incremento en los volimenes de venta por sobre un 30% entre el 3° y 5° afio.
En elafio 3 alcanzar 146.400 kg de latas de aluminio y 915.000 kg de botellas de vidrio gestionados.
Al 5° afio, tener 12 comunas de las 32 exstente en Santiago con algun nivel de servicio. Precisar que el
maodelo de negocio es para todo Santiago, con un total de 14.989 empresas (Restaurantes/Bar).
5. Generar el habito y la tendencia de reciclar, con un trabajo de comunicacion y educacion.
4.2. Estrategiasegmentacion
El objetivo de TrecojoTreciclo es entregar un servicio de gestion de residuos para los restaurantes y bares o
consumidor final. Viene atender un nicho que no esthd siendo cubierto actualmente por las empresas
recicladoras exstentes (exigencia de costos y volimenes minimos de desecho) y recolectores independientes
(falta de compromiso). El servicio de reciclaje se realizara in situ, con el retiro de latas de aluminio y botellas de
vidrio de dichos locales, sin tener que pagar por el mismo.
TrecojoTreciclo tendra relacion con un tipo de segmento de cliente: Representado por las empresas del sector
comercial y las empresas de reciclaje; estas Ultimas pagaran por el servicio de abastecimiento de los residuos
recolectados, es decir, por el insumo principal de su actividad clave (reciclaje propiamente dicho). Si bien las
empresas del sector comercial no pagaran por el servicio recibido, de igual manera desempefiaran el rol de
Cliente, puesto el objetivo en este ambito también sera el de lograr un habito respecto a la utiizacion del
servicio, y a mediano/largo plazo, fidelizacion con la empresa, todo ello apalancado por la propuesta de valor de
servicio y estrategia de marketing.
Empresas B2B, seran las empresas que compraran latas de aluminio y botellas de vidrio y las empresas
comerciales (Restaurantes/Bar) que aceptan el servicio de gestion de sus residuos a través de una alianza.
Macro —segmentacion
Los resultados de la encuesta realizada demuestran que exste la necesidad, la preocupacion y el interés real
del sector comercial de reciclar sus residuos (100% de los encuestados). Esto permitira aliviar su dolor, generar
compromiso social, educacion ambiental y para este emprendimiento obtener resultados econémicos.
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Tabla N° 5: Macro Segmentacion Clientes

Macrosegmentacion de Clientes

Cliente Relacion | Tipo de Contrato |Duracién | Cobro

Restaurantes / Bares B2B Alianza - Servicio

Empresa Recicladoras B2B Venta Directa - PorKg.

Influenciador

Todas aquellas personas, entidades y/o
instituciones que fomenten la actividad de
reciclaje: El Ministerio del Medio Ambiente de
Chile y las Municipalidades de cada comuna.

Educando e incentivando el reciclaje

Fuente: Curs y Planes de la Facultad de Negocios Univerddad de Chile. Elaboracion: Propia

Micro - segmentacion

Podemos identificar que, si bien el negocio es B2B, es decir los clientes corresponden a Restaurantes y Bares,
los esfuerzos estratégicos deben ser volcados sobre los representantes de estos locales (segun encuesta:
administradores, mayoritariamente hombres, menores de 55 afios) para la generacion de alianza y el
posicionamiento del servicio de gestién de residuos. Entendiendo que estos profesionales son decidores segin
la encuesta realizada.

Por otra parte, se identifica a las empresas de reciclaje. En este ambito se generara el ingreso para el negocio,
por la venta de latas de aluminio y botellas de vidrio.

Como se ha indicado en la estrategia de desarrollo, se inicia la operacion en cuatro comunas con barrios con
mucha presencia de restoranes, bares y vida nocturna con el objetivo de alcanzar mayor visibilidad y darse a
conocer buscando generar conciencia, demanda y fortalecer la imagen de marca. Precisar que, este
emprendimiento abarcara toda la Region Metropolitana, esto nos permite acceder a todos los niveles
socioeconomicos de las distintas comunas.

Dicho lo anterior, se reconoce dentro del modelo de negocio:

Usuario: Representado por las empresas del sector comercial y las empresas de reciclaje, pues el servicio a
brindar atendera sus respectivas necesidades, lo que a su vez les permitird disfrutar de los beneficios derivados.
Influenciador: Se considera como influenciadores a todas aquellas personas, entidades y/o instituciones que
fomenten la actividad de reciclaje: El Ministerio del Medio Ambiente de Chile y las municipalidades de cada
comuna. Ambas entidades, a través de sus oficinas y representaciones, apoyan de manera constante a los
emprendimientos orientados a esta actividad.

El nuevo mapa de posicionamiento incluyendo la marca TrecojoTreciclo, se ha disefiado para el segmento
comercial de restaurantes y bares en donde como se ha indicado las empresas que actian en reciclaje, no se
dedican de manera exclusiva a este sector y tampoco a la recoleccion especificamente de latas de aluminio y
botellas de vidrio, puesto que operan bajo la modalidad “multi-residuo”. El fenébmeno también se repite con los

29



s |
16 ECONOMIAY
nBNEGOCIOS TrecojoTreciclo

LIMIVERSIDAD DE CHILE

recicladores independientes (chatarreros). Adicionalmente factores, como la exigencia de costos y volimenes
minimos de desecho por parte las recicladoras y la falta de compromiso en el retiro de los independientes,
propician en la carencia de este servicio.

Los atributos que destacan y entregan un factor critico de éxito al modelo son la calidad de servicio (exclusivo,
eficiente y gratuito al rubro) y la cobertura a restaurantes/bares (visualizacion del sector comercial y atencion
habilitando puntos de retiros en sus locales).

Figura N° 4: Mapa de Posicionamiento

COBERTURA (+)

|. T recojo
& T reciclo

CALIDAD DE SERVICIO (-) CALIDAD DE SERVICIO (+)
*Municipal

* Beneficencia

* Intermediarios * Recicladores
COBERTURA (-)

Fuente: Curwos y Planes de la Facultad de Negocios Universdad de Chile. Elaboracion: Propia

4.3. Estrategiade producto/servicio
La estrategia que se ha decidido adquirir es impulsar a toda la red de stakeholder e invitarlos a participar del
circulo virtuoso del cuidado ambiental y la preservacion de los recursos naturales para las futuras generaciones.
Los atributos exhibidos por el producto se sefialan en la siguiente tabla (ver Anexo 11).
Dentro de los aspectos distintivos respecto a servicios sustitutos exstentes en el mercado, se destaca:

e Las empresas del sector comercial recibiran un servicio orientado exclusivamente a dicho rubro, lo que
les permira percibir una atencion dedicada, personalizada y flexble en base a un verdadero
conocimiento de sus necesidades (atender el dolor). Segun el catédlogo de empresas de valoracion de
residuos®’, en la Region Metropolitana operan cerca de 200 empresas dedicadas a la actividad de
reciclaje; sin embargo, ninguna se dedica de manera exclusiva al reciclaje de latas de aluminio y botellas
de vidrio, puesto operan bajo la modalidad “multi-residuoc”. El fendmeno también se repite con las
empresas intermediarias de reciclaje?®.

e Asi mismo, las empresas comerciales recibirdn un servicio de gestién de reciclaje, que basicamente
refiere a la implementacion de puntos limpios®® dentro de la infraestructura del local, capacitacion sobre el

, Megio ¢ Mab Amtte & Gk

28 Empresa que sirve de conexién entre las empresas generadoras de residuos con potencial de aprovechamiento, y las empresas que utiizan dichos residuos como materia prima principal de su proceso.

29 En la industria del reciclaje, los “puntos limpios” refieren a puntos de acopio de residuos (independientemente del tipo de residuo) con potencial de reutilizacion através de la actividad del reciclaje

30


http://santiagorecicla.mma.gob.cl/wp-content/uploads/2020/09/catalogo-Valorizaci%C3%B3n-2020-FINAL-_compressed.pdf

#
4" ECONOMIA Y
BBNEGOCIOS TrecojoTreciclo

LIMIVERSIDAD DE CHILE

manejo y aprovechamiento®® de residuos, asesoria continua y recoleccion in situ, sin tener que pagar por

el mismo y sin duda aumentara la probabilidad de que una mayor cantidad de empresas deseen contar
con el servicio, o que a su vez se traducira en un mayor volumen de residuos a percibir y gestionar.

e En cuanto a las empresas recicladoras, tendran la posibiidad de transformar su actividad de compra
propiamente dicha, en una experiencia de servicio con beneficios asociados; podran acceder a un
suministro ininterrumpido de su insumo principal (residuos con potencial de aprovechamiento) y reducir a
la vez los costos asociados a dicha actividad.

4.4. Estrategiade precio
TrecojoTreciclo obtiene la materia prima de la recoleccién en los puntos limpios de los restaurantes y bares,

donde solo se considera el costo de transporte y logistica necesaria para el tratamiento de las botellas de vidrio
y latas de aluminio. Estas empresas no pagaran por el servicio de gestion de residuos recibido.

Precisar que, TrecojoTreciclo obtiene su financiamiento a través de la venta de los desechos a las empresas
recicladoras:

v" Reciclado de aluminio: En Chile, existen recicladores independiente, que por lo general no poseen la
capacidad de mayor acopio y/o de trasladar el material por lo que necesitan entregar el material a otro
intermediario, especificamente una empresa con mucha mayor capacidad de acopio. Estos son, en su
mayoria, microempresas que cuentan con centros de acopio en donde compran y reciben aluminio
(entre otros materiales). Un ejemplo de estos, son los locales ubicados en la calle Frankiin®! (Santiago
Centro Sur) dedicados al reciclaje de metales. El precio de compra que fijan estos intermediarios tiene
intrinseco el margen sobre el precio al que luego venden. Este precio de venta es fijado por las plantas
de reciclaje o grandes intermediarios. Otra forma, es cuando el intermediario tiene la capacidad de
mayor acopio y transportar el material o bien la planta de reciclaje puede ofrecer el retiro (dependiendo
del volumen).

A continuacion se detalla el precio de compra de las principales Recicladoras. Basicamente es un precio Unico,
sin restriccién de carga en planta y como minimo 1.000 kilos para retiro en domicilio.
Tabla 7: Precio de Comprade las latas de Aluminio

Lugar Precio x Kilo.
Metalum S 500
Reciclajes Farexspa $ 500
Metallrgica y Mecanicas Midas Ltda. $ 500
SONAMET Sociedad Nacional Metalurgica Ltda. $ 500

Elaboracion: Propia

30 Recuperacion  eficiente de diferentes materiales presentes en los desechos, la cual puede realizarse mediante la reutilizacion, el reciclaje, la incineracion con generacion de energia y compostaje. Fuente:

“Plan maestro de basuras” para Bogota, Unidad Ejecutiva de Servicios Publicos

® Sector Frankin hacia el Oriente de Calle Santa Rosa.
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Se debe considerar que si bien el aluminio suena atractivo en su valor, su baja densidad®® implica que para
hacer un kilo es necesario tener entre 60y 70 latas de aluminio. Para efectos de este negocio 1Kg = 60 latas.

v" Reciclado de botellas de vidrio: En esta industria, los productores son también los principales
recicladores. Y esto tiene que ver con que el proceso de reciclado es practicamente el mismo que el de
produccion; ya que se basa en refundir el material. Cristaleria Chile y Cristaleria Toro son las principales
productoras y recicladoras del pais. Ambos empezaron a desarrollar campafias de reciclaje con el
nombre corporaciones de beneficencia®®. Mientras Cristaleria Chile se asocié a Coaniquem®*; Cristaleria
Toro se asoci6 a Codeff. Entre los demas actores estan los recolectores independientes, y los
microempresarios con focos de negocio distinto (reutilizacion directa de botellas “desechables”).

El precio que ofrecen ambas empresas es $40 por kilo de vidrio. La cantidad minima que reciben son

2.000 kilos por entrega. Para efectos de este negocio 1Kg = 1 botella vidrio vino 750 ml.

45. Estrategiade cobertura
La estrategia de Cobertura nace con la seleccion de las comunas y barrios con mucha presencia de
restaurantes y bares. Precisar que, el éxto de un modelo de reciclaje de este tipo, debe apoyarse en
ubicaciones y zonas de alto consumo masivo de latas de aluminio y botellas de vidrio. Con ello se lograra en un
menor tiempo un mayor posicionamiento de marca y por tanto alcanzar mayor cantidad de desechos
recaudados.
El control de retiro serd monitoreado de acuerdo a la necesidad de cada cliente. Segin la investigacion
realizada en las comunas seleccionadas para dar inicio a la operacion. El 100%, manifiesta estar de acuerdo
gue les retiren estos desechos de sus locales con una frecuencia y horario determinado, a saber: interdiario
(57,5%) y en la mafiana (82,5%) respectivamente. Para lo cual se contara con un vehiculo adecuado que hara
el trabajo de logistica. El crecimiento se apoya, en base a una estrategia de marketing que impactara en el
cambio de conducta de los responsables de los restaurantes/bares, sobre el reciclaje y su aporte al medio

ambiente.

® Dengdad = 2,7 grfcc
* Modelo de reddado Codeff y Coaniquem. Se ubican ‘campanas’ en la via publica (por lo general en lugaresde alta concunendia resdendial) en lasque

< invita a depostar vidiio como parte de programas de ayuda a edas corporaciones El mensaje visual de edos puntos de acopio eda tan enfocado a la
comporacién, que el usuario poca conexién hara con el verdadero gedor y agente lucrativo del programa. Entonceslo que sucede esque las cigalerias
pagan por utilizar la marca ya sea a Codeff o Coaniquem, y ese pago lo plantean como una ayuda edilo win-win, en donde ambosagentessalen ganando
ya que mientras las cidalerias disminuyen sus codos operacionales a través del uso de vidrio reciclado, las corporaciones reciben un ingreso sn moverse
de s eguitorio.

¥ Comoracién de ayuda al nifio quemado.

% Comité Nacional Pro Defensa de la Faunay Flora.
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4.6. Estrategiade comunicacién y ventas.
El plan promocional desarrollard una imagen de marca, estrechamente ligada con la proteccion del
medioambiente y el vidrio y aluminio como un producto estrechamente relacionado con los recursos
sostenibles.
Con el sector comercial se desarrollara actividades de difusion y capacitacion, resaltando los beneficios del
reciclajes. Referirse a TrecojoTreciclo debe ser sinbnimo de proteccion del medioambiente.
El logo TrecojoTreciclo busca interpretar el espiritu del negocio y sus atributos que desea posicionar el modelo.
v' Fomentar la difusion permanente de los objetivos y principios del reciclaje como principal valor de la
organizacion.
v Reutiizacion del aluminio y el vidrio, basado en la economia circular, colaborativa y logistica inversa.
FiguraN° 5: Logo TrecojoTreciclo

|. T recojo
D T reciclo

Elaboracién: Propia
4.7. Estimaciéon de la demanday proyecciones crecimiento anual.
Tabla 7: Ingresos proyectados para las Latas de Aluminio y Botellas de vidrio.

ANO | N2 LOCALES|LATASDEALUMINIO| KG PRECIO ($)] INGRESO ($) | BOTELLAS DE VIDRIO KG PRECIO ($)| INGRESO ($) | TOTAL INGREOS
2022 60 1.872.000 31.200 500 15.600.000 195.000 195.000 40 7.800.000 23.400.000
2023 120 5.328.000 88.800 515 45.732.000 555.000 555.000 41 22.755.000] 68.487.000
2024 180 8.784.000 146.400 530 77.592.000 915.000 915.000 42 38.430.000] 116.022.000
2025 240 12.240.000 204.000 546 111.384.000 1.275.000 1.275.000 44 56.100.000] 167.484.000
2026 300 15.696.000 261.600 563 147.280.800 1.635.000 1.635.000 45 73.575.000] 220.855.800

Elaboracién: Propia
Es sumamente relevante notar que el hecho de utiizar la informacion empirica hace de la evaluacién un
proceso muy estricto, austero y realista; ya que a priori entregara resultados muy por debajo que lo que
entregaria la teoria. Y cdmo justamente eso es lo que se quiere lograr, se utiizaran la informacion empirica
como la mejor representacion del mercado. Sobre todo considerando que la Industria del reciclaje no tiene
estudios formales del comportamiento de este sector. En definitiva:

v’ Para determinar los ingresos anuales por la venta de latas de aluminio y botellas de vidrio, se uiilizd los
datos obtenidos en la investigacion mercado. Se estimd como un promedio semanal en condicion
normal, sin Pandemia: 4 bolsas de latas de aluminio (1 bolsa = 300 latas, sin deformar) y 2,5 bolsas de
botellas de vidrio (1 bolsa = 50 botellas). Precisar que, esta informacion fue consensuada con los
responsables de los 40 restaurantes/hares encuestados en las 4 comunas en donde se inicia la
operacion de gestion de residuos.
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v Para efectos de este plan de negocio se utiizara que el precio por kilo de aluminio® y vidrio®’ sera $500
y $40 respectivamente, con un incremento de un 3% en el precio debido al IPC informado en diciembre
de 2020 por el Informe de Politica Monetaria del Banco Central.

v’ Se determind como objetivo a alcanzar el primer semestre 2022, generar alianzas con 30
restaurantes/bares y 30 mas para el 2° semestre, en total 60 empresas en el afio (5 por mes). Para el
2023 la razén de crecimiento de restaurantes/bares por afio es de 60 y asi sucesivamente hasta llegar
al afo 2026.

v/ Como se indico, se inicia la operacion en 4 comunas de Santiago y se espera crecer a razon de 2
comunas por afo. En cuanto a kilos de material recolectados, se espera iniciar el primer afio (2022) con
31.200 kg de aluminio y 195.000 kg de vidrio y alcanzar al 5° afio (2026), unos 261.600 kg de aluminio y
1.635.000 kg de vidrio.

Se sabe que la industria pone en Chile mas de 1.250.000 toneladas de envases y embalajes en un afio. De
estos sdlo se reciclan alrededor 150.000 toneladas, es decir el 129%%. Lo que es auspicioso para el negocio, por
lo insipiente del reciclaje de estos materiales en el pais. Ademas, se estima un incremento en la demanda de
un 8,1% anual para el vidrio en chile®® (Industria \itivinicola, Pisquera y Ron) y en un 3,3% para el aluminio en el
mundo® (sustituto ligero del acero en la automocion y aplicaciones espaciales).
4.8. Presupuestode Marketingy Cronograma
4.8.1.Presupuesto
El plan promocional desarrollard una imagen de marca, estrechamente ligada con la proteccion del
medioambiente y el uso del vidrio y aluminio como un producto relacionado con los recursos sostenibles.

Referirse a TrecojoTreciclo debe ser sinénimo de proteccion del medioambiente, de preservacion los recursos

heredados para las generaciones futuras.

% Como el dedino del recidaje de latas de aluminio es4 en el extranje, su precio eda dljeto a muchos efectos intemacionales Digase valor del
petdleo, cambio de divisa, bolsa de metales entre otros Ademas como en todo el rubro del recidaje, el valor Sempre dependerd del poder de
negociacion que £ tenga; o dicho de otra forma de la cantidad de material que = tenga.

37 El precio del vidiio, viene degde hace mucho tiempo ala baja. Eso s debe al aumento de lastasasde reciclaje de este material, producto de lo eficaces

que reaultaron las camparias de Cidaleria Chile y Cridalerfa Toro, que obtienen el material a costo bajismo (@mplemente al coso de trangporte).

* https:/elijoreciclar.mma.gob.cl/, Ministerio del Medio ambiente.
*htips/frechile.mma.gob.clp-contentiuploads2019/06/5-cEtapa-4-Evaluacion-EvE-Vidiiolnforme-Final-REP-EVE-ECOING-Rev-04-06-2012 pdf, Minigetio
de Medio Ambiente: Evaluacién de los impactos ambientales sociales y econdmicos de la implementacién de la Responsabilidad Extendida del Productor

(REP) en Chile, repecto al sctor de envases y embalajes(E Y E), y epecificamente alos de material de vidrio.

“ https/Awwvumbominero.com/noticiagintemacionalesagendia-fitch-evalua-ofertay-demanda-mundial-del-aluminio/, Agencia Fitch: Prevemos que el
conaimo mundial de aluminio aumentara de 64.2 millones de toneladas en 2021 a 78.4 millonesde toneladaspara 2029, con un crecimiento anual medio del
2.6%. Durante 2021, pronogicamos que la demanda de consumo crecera un 3.3% interanual desde una contraccion del 1.2% interanual en 2020,
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Se considera un presupuesto acotado (ver Anexo 12), pero adecuado para el plan de negocio. La tarifas de
redes sociales e implementacion de la pagina Web, se calculan a las actuales pudiendo sufrir variaciones en los
cinco afos.
El detalle de las actividades marketing, se indican en el Anexo 13. Adicionalmente a lo presupuestado, se
considera el item “Campafia de Lanzamiento” que se realizara 3 meses antes de iniciar la operacion. Esto
corresponde a una etapa de difusion, en donde se destaca la insercion de TrecojoTreciclo al mercado. Para
ello se realizaran visitas presenciales a los restaurantes/bares de las 4 comunas seleccionadas para iniciar el
negocio, dando a conocer el servicio, concretando contactos y alianzas. Para esto se considerara un
presupuesto de $4.000.000 y seran reflejados en la inversion inicial. También en esta etapa, se realizara las
entrevistas y seleccion alos futuros colaboradores.
4.8.2.Cronograma Marketing.

El cronograma (Anexo 14) esta disefiado en base a las distintas actividades de marketing que exge el
desarrollo del modelo. Para efectos practicos se consideré un afio cronoldgico. Recalcar que, las acciones
detalladas que forman parte de los objetivos: Desarrollar imagen de marca a través de relaciones publicas,
desarrollar identidad de marca a través de la creacion y divulgacion de imagen y alinear a los colaboradores con
la estrategia de la empresa. Estan programadas en ciertas semanas del afio, pero no significan que se realicen
todas las actividades indicadas al mismo tiempo, sino las que el Administrador estime correcto y necesario
concretar.
Se puede concluir, analizados los aspectos estructurales de este plan de negocio. Existe una real oportunidad
para emprender, buscando escenarios ciertos que permitan navegar conociendo los puntos criticos de gestion
del negocio. Los resultados que pueden generar son el resultante de una buena gestion profesional, ya que el
mercado tiene necesidad insatisfecha, creciente y sustentable a largo plazo. El sector comercial necesita un
modelo de reciclaje de latas de aluminio y botellas de vidrio, necesita crear conciencia y educar sobre los
beneficios parala sociedad y el medio ambiente.

5. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcancey tamafio de la operaciéon

Durante los primeros 5 afios de operacion (periodo de evaluacion de este proyecto) la empresa ofrecera sus
servicios en la Region Metropolitana, empezando su actividad en 4 comunas: Santiago, Las Condes,
Providencia y Nufioa.

¢ Infraestructura fisica: No se dispondra de un bien raiz propia ya que la inversion es muy alta. En su

lugar se arrendara un Galpén en donde se realizaran todas las actividades de la empresa.
e Infraestructura Tecnoldgica: La empresa dispondra de una pagina web, WhatsApp y un nimero

telefonico (Ecofono).
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o Pagina web: Se dispondra de una pagina web donde los clientes podran conocer los servicios
disponibles, generar contacto/alianzas, campafias e informacion de reciclaje y aspectos
normativos relacionados.

o WhatsApp Empresa: Aplicacion disponible para IPhone y Android, por medio de la cual los
clientes y la empresa podran acceder y estar comunicado en relacion al servicio.

o Ecofono para agendamiento de retiros de desechos, solicitud de visitas y mantenimiento: Ser&

un elemento clave dentro de la implementacion y puesta en marcha del proyecto, tanto para los
clientes como para los colaboradores de la empresa.
El Administrador General, o quien designe podra ver el calendario consolidado de todas las
fechas agendadas, el cumplimiento de los retiros (realizacion y puntualidad) y las
observaciones indicadas por el cliente. Ademas, podra reasignar o modificar fechas en la
agenda.

e Capacidad de atencion: La capacidad de atencion esta dada por la cantidad de trabajadores que
disponga TrecojoTreciclo y la distancia entre clientes que atender. No hay limitacion en base a la
capacidad fisica que podria brindar el Galpon. La capacidad méxima de atencion por mes estara en
funcién del nimero de restaurantes/bares que atender y la frecuencia de retiro que estime el cliente. Las
horas ociosas seran minimas y se utiizaran para capacitacion. En base a la captacién de nuevos
clientes, ird aumentando la dotacion de trabajadores para cubrir la hueva demanda. Dependiendo del
aumento de la demanda, la contratacion sera por turnos completos o medios turnos, de manera de
disminuir las horas ociosas por operario.

e Equipamiento: Los implementos necesarios para realizar el servicio seran entregados por
TrecojoTreciclo al colaborador al momento de la contratacion.

Abastecimiento: La compra de los implementos requeridos para los servicios de retiro, se realizara
anualmente, considerando el crecimiento de las operaciones y el desgaste de los mismos.

e Transporte: Sera proporcionado por TrecojoTreciclo, para realizar los retiros de material.

e Control de calidad: Al momento de la contratacion de los colaboradores, seran capacitados para
realizar el servicio seglin el estandar establecido y para asegurar la calidad del servicio. El
Administrador estara en permanente monitoreo de los servicios evaluando el desempefio de los
trabajadores en terreno y retroalimentarlos en base a sus observaciones. Ademas, revisara las
evaluaciones que los clientes realicen de los servicios para identificar oportunidades de mejora.
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5.2. Flujo de operaciones
Basado en la recoleccién con algin nivel de clasificacion desde su origen. La empresa ofrecerd infraestructura,
asistencia para su recoleccion, transporte y clasificacion final. En el servicio de reciclaje planteado por

TrecojoTreciclo se destacan etapas que son cruciales para el funcionamiento de la empresa.

FiguraN° 6: Etapas del Proceso

Generador |Reco|eccic’>n| | Transporte | | Clasificacion |

| Comercializacién |

Elaboracion: Propia
» Generador: Etapa donde los desechos son producidos. Restaurantes y Bares seran visitado y se les
ofrecera servicio de gestién de reciclaje, que basicamente se refiere a la implementacion de puntos
limpios** dentro de la infraestructura del local, capacitacion sobre el manejo y aprovechamiento*” de

residuos, asesoria continua y recoleccion in situ, sin tener que pagar por el mismo.

e Dispositivos individuales: La propuesta considera aprovechar el espacio que los restaurantes/bares,
utiizan para botar las botellas de vidrio y latas de aluminio. Se instalara bolsas resistentes para acopiar
estos materiales por separados. La idea esta concebida en contribuir significativamente con la minima
utiizacion de espacio dentro de los locales comerciales, maximizando el orden e higiene, con el fin de
mitigar el efecto invasivo que produce la manipulacion de estos desechos.

e Registro: Una vez realizado el empadronamiento de cada Restaurante/bar, el Administrador o quien
designe (Depto. Comercial) se encarga de coordinar la entrega e instalacion de las bolsas, ademés de
establecer la frecuencia de retiro con el responsable de cada local comercial.

e Entrega del servicio: La distribucion, entrega e instalacion de las bolsas estara a cargo de un operario
designado (Depto. Operaciones), al igual que el retiro de los desechos de los locales, segun su
frecuencia requerida y en coordinacion a lo dispuesto por el Dpto. Comercial. El programa incluye el
remplazo de estos dispositivos y asesoria sobre aspectos normativos referente al reciclaje y a la
manipulacion de desecho.

¢ Mantenimiento: El Administrador o quien designe (Depto. Comercial) estara a cargo de recoger las
solicitudes asociadas a remplazos de bolsas por dafio, las cuales serdn canalizadas a través del
Ecofono o WhatsApp. También, proveeran las bolsas necesarias por cada local comercial, de acuerdo

41 En la industria del reciclaje, los “puntos limpios” refieren a puntos de acopio de residuos (independientemente del tipo de residuo) con potencial de reutilizacion a través de la actividad del reciclaje
42 Recuperacion  eficiente de diferentes materiales presentes en los desechos, la cual puede realizarse mediante la reutilizacion, el reciclaje, la incineracion con generacién de energia y compostaje. Fuente:

“Plan maestro de basuras” para Bogotd, Unidad Ejecutiva de Servicios Publicos
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al promedio semanal estimado en la investigacion de mercado, en concreto 4 bolsas de latas de
aluminio (1 bolsa =300 latas, sin deformar) y 2,5 bolsas de botellas de vidrio (1 bolsa = 50 botellas).

e Especificacion: Bolsas individuales de igual dimensiones 80*120 cmt, de polipropileno de alta
resistencia (por el vidrio) y reutiizables. Estas dimensiones y caracteristicas permiten cumplir con el
requerimiento de la mayoria de locatarios, de acuerdo a lo indicado en la investigacion de mercado. Un
57,5% prefiere el retiro de los desechos interdiario. Precio $7.000 las 10 unidades*® (Anexo 15).

» Recoleccion y Transporte: Etapa que se realizara en camion % adecuado para el traslado de botellas
de vidrio y lata de aluminio, cumpliendo todos los permisos necesarios y respetando todas las normas
existentes.

e Objetivo: La tenencia de un camién % de carga es indispensable en este tipo de negocio. Cumplira
con tres labores principales: el retro de los desechos por cada cliente, la entrega del material por
operacion de venta, y por Ultimo responder a contingencias operativas. Por lo que su primer requisito es
ser capaz de transportar al menos 1.000 kilos, que es la cantidad de material minima para negociar con
las plantas recicladoras y segundo requisito, ser diésel para lograr un consumo mas econémico.

e Especificacion: Camion ¥, marca KYC X5 PICK UP con AC, capacidad de carga 1.700 kg, motor
diésel y con un largo pickup: 3,4 mts. Rendimiento promedio de 12kmlt. Precio $10.000.000 con NA*
(Anexo 16).

» Clasificacion en sitio de acopio: Etapa en donde se recibe los desechos, descargan, se clasifican,
pesan y se acopian de manera de cumplir con el estandar exigido por el cliente.

e FEtapas:

1) El camion de reciclaje llega al lugar y se ubica en el sector de descarga.

2) Un operario descarga las bolsas y procede al pesado. Esta informacion es almacenada en un
computador, lo que permira llevar estadisticas de lo recolectado por cada restaurantbar y
sector de la comuna.

3) El trabajador va separando y revisando los materiales y llevandolo hacia los contenedores de
acopio (clasificando). Las latas de aluminio son deformadas vy las botellas de vidrio revisadas
evitando que contengan algin material extrafio.

4) Cuando los contenedores de acopio individual alcancen los 1.000 kg de latas de aluminio y
botellas de vidrio, seran trasladados a las empresas recicladoras por el camion de la compafiia.

e Emplazamiento fisico: La seleccion de la comuna de Nufioa, es una decision basada en la
accesibilidad y cercania con las comunas seleccionadas para iniciar la operacion, disponibiidad de

* https://tienda.prodarco.cl/?L=S1&Id=124, Prodarco. https://www.milbolsas.cl/web/index.php?accion=Cateqgoria&id=5,
“ https://www.vehiculoscomercialeskyc.cl/kyc-gran-mamut-t3-cabina-simple, KYC. Tattersall automotriz.
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servicios en la comuna, disponibiidad de mano de obra, la alta concentracién de restaurantes y bares
en la zona (688 empresas, segun el Servicio de Impuestos Internos (Sl)*°) y adicionalmente su
Municipio tiene un claro objetivo en pro del cuidado ambiental, todas estas variables permitiran tener
proximidad fisica con stakeholders relevantes.

e Seleccion de un galpon: Infraestructura destinada a oficinas, bodegas para los desechos e insumos,
camarines del personal, casino y bafios. Las dependencias consideran un segundo piso, para oficinas,
el que tiene una vista panoramica del area de operacion. El funcionamiento se encuentra regido por el
cumplimiento de la Ley N° 16.744 y el Decreto Supremo N° 594 del Ministerio de Salud, sobre las
condiciones sanitarias y ambientales basicas en los lugares de trabajo.

e Especificacion: Galpon, ubicado en la comuna de Nufioa, construido en 2 pisos: 280 n - Entrada
vehiculos camién % - trifasica - Oficinas en 2° piso - 2 bafios con duchas y bodegas en el primer piso
con una area disponible de 140 m?. Precio arriendo por mes $2.000.000 (Anexo 17).

» Comercializacion: Etapa en donde se coordina la venta de los residuos solidos con las Plantas
Recicladoras y su facturacion.

e Acopio del material: Clasificados los desechos de botellas de vidrio y latas de aluminio, se almacena
en bodega de transicion a espera de obtener los volimenes requeridos y ser trasladados al cliente.
Precisar que, la estrategia de precio de las Plantas Recicladoras, esta ligada a estimular la venta por
volumen, por lo que es importante lograr los pesos (kg) adecuados.

e Envio del material: Para acumular y transportar los desechos de botellas de vidrio y latas de aluminio a
la Planta Recicladora se considera la utiizacion de un maxsaco de capacidad de 1.000 kg, como
minimo. Para pesar los desechos se utilizara una balanza digital con capacidad de 100 kg.

e Especificacion: Maxsaco o Sacas*’, es un contenedor flexible, que se utiiza para el envasado de
diversos productos. Con capacidad de 1.000 kilogramos, 100% Reciclable, Reutilizable y Desechable.
Uso transporte y almacenaje eficiente. Tela polipropileno con fitro UV. Precio $4.000 la unidad (Anexo
18).

e Especificacion: Pesa Balanza, marca Digital Dblue con brazo hasta 100 kg (modelo 03-dbpdws37) “®
Precio $46.990 (Anexo 19).

5.3. Plan de desarrollo e implementacion

“http://www.sii.cl/estadisticas’empresas rubro.htm, Servicio de Impuestos Internos. (2016, 1 septiembre). ESTADISTICAS DE
EMPRESAS POR RUBRO ECONOMICO.

“ http://www.todogalpon.cl/ariendos.php#Galpon, Galpénen arriendos.

“ Entiéndase saca, de aqui en més como una bolsa de lona de 2 m® aproximadamente.

“® https.//www.paris.cl/pesa-balanza-digital-dblue-con-brazo-hasta-100kg-03-dbpdws37-
MKLDXIDWCS.htmI?gclid=EAlalQobChMI9M gL 4cL W8AIVA5fICh320AQ0OEAYYBSABEgL iPD BwE&qgclsrc=aw.ds, Almacenes
Paris.
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El emprendimiento TrecojoTreciclo, permite al autor ser Administrador General y liderar un modelo de

negocio en Waste Management o Gestion de Residuos para restaurantes/bares, Unico en el mercado. Para
esto se establecen 6 etapas clave, cada una de las cuales se organizan en subetapas donde se especifican
las actividades a realizar (ver Anexo 20). Las 6 etapas claves corresponden a: creacion de la empresa,
desarrollo pagina web, contrataciones, adquisiciones, marketing y publicidad y por Ultimo operaciones. Se
programa un plazo de 5 semanas para gestionar todo lo necesario para iniciar la puesta en marcha del
negocio.

v Fase 1: Corresponde a la creacion de la empresa, a realizarse durante las primeras dos semanas y que
sera gestionado por el Administrador General.

v' Fase 2: Durante esta etapa se desarrollara la pagina web. Se considera que la creacion durara 4
semanas y que a partir de la quinta semana se realizaran pruebas y correcciones en caso de ser
necesario.

v Fase 3: Durante esta etapa se realizaran la contratacion, iniciando con el operario.

v' Fase 4. Comprende a las adquisiciones de un camidn %, los materiales e insumos necesarios para
comenzar la operacion. La implementacion del plan de negocios no requiere gran cantidad de insumos,
ni articulos de oficina, se estima que en 1 semana esta fase podria estar finalizada.

v Fase 5: Comprende el inicio de la campafia de Marketing y publicidad, para dar a conocer la empresay
comenzar a ofrecer sus servicios a los restaurantes/bares de manera presencial.

v' Fase 6: Inicio de la operacién. Realizada la campafia de Lanzamiento 3 meses antes de la creacion de
la empresa (explicado en el punto 4.8.1 Presupuesto Marketing). Se podra concretar la recoleccion de
los desechos de los clientes captados acumuldndolos hasta alcanzar los volimenes adecuados para la
venta (tercer mes).

Durante las primeras 8 semanas no se percibira ingresos, por lo que los requerimientos de capital deben ser
cubiertos por capital de trabajo inicial, que se detalla en el capitulo 7 “Plan Financiero” (7.7 Inversion en Capital
de Trabajo (KT)).
5.4. Dotacion

El proyecto considera la participacion del duefio, que asumira como Administrador General y tendra a cargo la
coordinacion de las actividades de la empresa. Adicionalmente, un operario y una secretaria fulHime completa
la dotacion en primera instancia. Esta estructura es la responsable de dar vida a la Vision, Mision y Valores de la
empresa, logrando con excelencia el cumplimiento de los objetivos definidos para cada uno de los stakeholders.
La plantilla ira aumentando en el tiempo en base al crecimiento de las ventas, se estima contratar a otro operario
en inicio del tercer afio y para minimizar los costos de la empresa, se externalizara el servicio de contabilidad
durante los 5 afios de evaluacion del proyecto.
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Tabla N°8 Evolucién contratacion de operarios y secretaria

Mes | Mes | Mes | Mes [ Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Afio | Afio | Afio | Afio

Mes - Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 101111 127] 2 3 4 5

Secretaria] 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Operario 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2* 2 2

Elaboracion: Propia
(*) Nota: s2gundo Operario & contrata al mes 25

6. Equipo del proyecto

6.1. Equipo gestor
René Hormazébal Rojo, socio asesor estratégico y financiero. Ingeniero Civil Industrial de la Universidad
Técnica Federico Santa Maria de Chile, y egresado de MBA Universidad de Chile. Profesional con més de 20
anos de experiencia laboral, 17 de ellos en el sector financiero habiéndose desempefiado extosamente en
diversas funciones de direccion en importantes empresas bancarias nacionales y multinacionales. Sus areas de
especialidad son operaciones, procesos, auditoria, control interno y riesgo de crédito. Tendr& el rol de supervisar
el cumplimiento del plan financiero y definir los ajustes que requiera en caso de desviaciones respecto a lo
proyectado. Ademas, tendra la responsabilidad de revisar y autorizar pagos (proveedores, remuneraciones,
leyes sociales e impuestos). Ademas, estara a cargo de establecer alianzas con los restaurantes y bares, donde
poder entregar los servicios de la empresa.

6.2. Estructuraorganizacional
La estructura de la firma estd compuesta por el Administrador General a cargo de liderar la empresa,
asegurando que se cumpla la propuesta de valor con la ayuda de un colaborador. El Administrador General
tendra a su cargo dirigir la estrategia de negocio de la compariia, coordinar los recursos bajo su responsabilidad
transmitiendo una cultura organizacional inspirada por la Vision, Mision y Valores de TrecojoTreciclo.

FiguraN°7: Organigrama
Geeral

Elaboracion: Propia
A continuacion se detallan funciones de cada cargo:
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Administrador General: Sera el representante legal de la empresa, encargado de hacer cumplir la estrategia.
Debera seleccionar a los colaboradores, armar el plan de capacitaciones, capacitar al operario y hacer
seguimiento de la satisfaccion de clientes. Responsable de velar por el cumplimiento de la propuesta de valor
de la empresa. Ademas, en su rol ejecutivo tendra a su cargo el manejo de la operacién y el contacto con los
clientes. Su foco estara en asegurar la calidad de servicio y la satisfaccién de los clientes.
Secretaria: El principal objetivo del cargo es reemplazar al administrador cuando se requiera, realizar el control
de gastos administrativos de la empresa y de los colaboradores. Ayudar con la agenda de penetracion y
participacion de mercado definida para la empresa, con énfasis en el relacionamiento con los clientes y su
atencion oportuna.
Operario: Trabajador proactivo y de buen relacionamiento interpersonal. Con licencia de conducir y experiencia
en operaciones en terreno. Tendra como principal funcion el retiro de los desechos de los restaurantes/bares,
segregar y clasificar los residuos en la planta de reciclaje. También participara la captacion de clientes, con
cumplimiento de metas mensuales.
Se exernalizaran los servicios contables, quienes ademas tendran entre sus quehaceres pagar las
remuneraciones, leyes sociales, impuestos y proveedores.

6.3. Incentivosy compensaciones
El sistema de remuneraciones y compensaciones se establecen en linea con asegurar la calidad del servicio.
De esta manera, los trabajadores tendran una remuneracion acorde con los sueldos de mercado de manera de
ser competitivos y asegurar la incorporacion y retencion de colaboradores que posean las habilidades,
competencias e interés de formar parte de la empresa.
Las remuneraciones de los 5 afios se presentan en la tabla NP15. Estas tendran un reajuste del 3% anual en
linea con el IPC. La remuneracion bruta del Administrador General aumenta a $1.133.000 al inicio del segundo
ano. También aumenta la remuneracion del Operario, secretaria y el contador a $927.000, $8240.000 y
$412.000 respectivamente.

Tabla N°9: Remuneraciones mensuales

Cargo Afos 1 Anos 2 Afos3 Anos 4 Afos5
Administrador General 1.000.000 | 1.133.000 | 1.166.990 | 1.202.000 | 1.238.060
Operario 800.000 927.000 954.810 983.454 | 1.012.958
Secretaria 700.000 824.000 848.720 874.182 900.407
Contador 250.000 412.000 424.360 437.091 450.204
Operario 954.810 983.454 1.012.958
Total MesHonorarios 2.750.000 3.296.000 4.349.690 4.480.181 4.614.586
Total Afio Honorarios 33.000.000 39.552.000 52.196.280 53.762.168 55.375.033

Elaboracién: Propia
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7. Plan Financiero
7.1. Supuestos
v La proyeccion de futuro del negocio se realizd a 5 afios. TrecojoTreciclo inicia servicio en enero
2022, la ultima. proyeccion es diciembre 2026 (escenario discreto).
v" Ingresos provienen de la venta de latas de aluminio y botellas de vidrio.
v El 20% de los ingresos por concepto de venta de botellas de vidrio y latas de aluminio, corresponden
a las cuentas por cobrar.

\

Las cuentas por pagar, corresponden a la compra de insumos proyectados para el afio (bolsas
plsticas y sacas).

Respecto a inflacion, se considera 3% anual*® para la variacion de ingresos y costos anuales.
Depreciacion lineal, 7 afios camion ¥ de acuerdo a las tablas de vida util del Sl.

Impuesto ala renta se considera de 27% para todos los periodos.

Leyes sociales (AFP, Fonasay Seguro de Cesantia), un 20%.

A N N NN

Para determinar las cantidades de desechos por restaurante/bar, se estimo como un promedio
semanal en condicion normal, sin Pandemia: 4 bolsas de latas de aluminio (1 bolsa = 300 latas, sin
deformar) y 2,5 bolsas de botellas de vidrio (1 bolsa = 50 botellas). De acuerdo a lo manifestado por
los responsables de los locales comerciales en la encuesta realizada (pregunta N°10).

7.2. Proyeccién de ingresosy costos esperados
Como se indico en el punto 4.7, “Estimacion de la demanda y proyecciones crecimiento anual’. Se utilizd la
informacion empirica como la mejor representacion del mercado para determinar los ingresos anuales por la

venta de latas de aluminio y botellas de vidrio. En concreto, con los datos obtenidos de la investigacion

mercado, se estimé como un promedio semanal de desechos por empresa: 4 bolsas de latas de aluminio (1
bolsa = 300 latas, sin deformar) y 2,5 bolsas de botellas de vidrio (1 bolsa = 50 botellas). Adicionalmente, se
determiné como objetivo a alcanzar el 2022, unos 60 restaurantes/bares atendidos (objetivo, 5 locales captados
por mes) y desde el 2023 al 2026 proyectar un crecimiento a razon de 60 empresas por afio a gestionar sus
residuos.

El crecimiento en la recoleccion de desechos tiene directa correlacion con el incremento de los
restaurantesibares captados. La campafia de lanzamiento, explicada en el punto 4.8.1 Presupuesto Marketing,

que se realizara 3 meses antes delinicio de la operacion es fundamental para el cumplimiento de los objetivos

* De acuerdo al ltimo Informe de Polftica Monetaria (POM) emitido por el Banco Central de Chile en diciembre de 2021 donde expone expectativa de
inflacién de un 3%.
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de venta del 1° afio. Como se indica en la tabla 10, para el afio 2022, se estiman ingresos por $23.400.000 que
se explican por la recoleccién que comienza en enero, febrero y marzo, pero la venta se realiza este Ultimo mes
entendiendo el tiempo necesario para crear la empresa, el aprendizaje en este periodo y la condicion de
acumular los volimenes adecuado para la venta.

Tabla N° 10: Proyeccion de ventas de desechos, 5 afios.

ANO | N2 LOCALES|LATAS DE ALUMINIO KG PRECIO ($)| INGRESO ($) | BOTELLAS DE VIDRIO KG PRECIO ($)| INGRESO ($)| TOTAL INGREOS
2022 60 1.872.000 31.200 500 15.600.000 195.000 195.000 40 7.800.000 23.400.000
2023 120 5.328.000 88.800 515 45.732.000 555.000 555.000 41 22.755.000 68.487.000
2024 180 8.784.000 146.400 530 77.592.000 915.000 915.000 42 38.430.000 116.022.000
2025 240 12.240.000 204.000 546 111.384.000 1.275.000 1.275.000 44 56.100.000 167.484.000
2026 300 15.696.000 261.600 563 147.280.800 1.635.000 1.635.000 45 73.575.000 220.855.800

Elaboracién: Propia
En tabla 11, se detalla la venta de los 12 meses del afio, considerando el N° de restaurantes/bares captados
por mes, la cantidad de material recolectado y por consiguiente los ingresos proyectados.

Tabla N° 11: Afio 1, detalle de los 12 meses de venta: N°de Locales, kg de desechos, precio.

Mes/Afio| N2 LOCALES| ALUMINIO| KG | PRECIO($)] INGRESO ($)]| VIDRIO| KG | PRECIO($)] INGRESO ($)| INGRESO/SEMANAL ($)| INGRESO/MES ($)
ene-22 5 6.000 100 500 50.000 625 625 40 25.000 75.000
feb-22 10 12.000 200 500 100.000 | 1.250 |1.250 40 50.000 150.000
mar-22 15 18.000 300 500 150.000 | 1.875 |1.875 40 75.000 225.000 1.800.000
abr-22 20 24.000 400 500 200.000 | 2.500 }J2.500 40 100.000 300.000 1.200.000
may-22 25 30.000 500 500 250.000 | 3.125 |3.125 40 125.000 375.000 1.500.000
jun-22 30 36.000 600 500 300.000 | 3.750 |3.750 40 150.000 450.000 1.800.000
jul-22 35 42.000 700 500 350.000 | 4.375 |4.375 40 175.000 525.000 2.100.000
ago-22 40 48.000 800 500 400.000 | 5.000 |5.000 40 200.000 600.000 2.400.000
sep-22 45 54.000 900 500 450.000 | 5.625 ]5.625 40 225.000 675.000 2.700.000
oct-22 50 60.000 |1.000 500 500.000 | 6.250 |6.250 40 250.000 750.000 3.000.000
nov-22 55 66.000 |]1.100 500 550.000 | 6.875 |6.875 40 275.000 825.000 3.300.000
dic-22 60 72.000 ]1.200 500 600.000 | 7.500 | 7.500 40 300.000 900.000 3.600.000
23.400.000

Elaboracion: Propia

7.3. Inversioninicial
La inversion inicial es de $ 18.393.400 detallada en la siguiente tabla. Los valores registrados fueron cotizados

en cada uno de los proveedores especializados.
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Tabla N° 12: Inversién en el inicio del proyecto

Equipos Cantidad | Valor Unidad ($)] Valor total ($)
Camidén3/4 1 10.000.000 10.000.000
Pagina web 1 300.000 300.000
Muebles de oficina 2 496.700 993.400
Computadora 2 300.000 600.000
Gastos de creacion empresa 1 1.500.000 1.500.000
Lanzamiento Empresa 1 4.000.000 4.000.000
Pesa Industrial 1 1.000.000 1.000.000

18.393.400

Elaboracion: Propia
Se considera durante el desarrollo del proyecto, el siguiente monto de reinversion para la compra de un nuevo
camidn ¥, para el retiro de desechos proyectados y una pesa industrial.
Tabla N° 13: Inversién durante el desarrollo del proyecto

Reinversién Afo 1| Afio 2 Ao 3 Afo 4| Ao 5
Camion 3/4 - -1 12.000.000 - -
Pesa Industrial 1.500.000

Total - -| 13.500.000 - -

Elaboracién: Propia
El total de la reinversion durante todo el periodo (5 afios) alcanza a $13.500.000. Se considera un 44% el valor
residual de los activos (ambos camidn %4), lo que equivale a $9.714.286.
7.4. Costos Fijos
En los costos fijos se encuentran la remuneracion del personal y todo aquello que asegure el funcionamiento de
las instalaciones de la empresa, independiente de la actividad productiva directa. Es decir gastos de oficina y el
sueldo de 5 personas (incluido un 2° Operario en tercer afo).
Tabla N° 14: Costo Fijo

Cargo Afos 1 Anos 2 Afos3 Anos 4 Afos5
Administrador General 1.000.000 | 1.133.000 | 1.166.990 | 1.202.000 | 1.238.060
Operario 800.000 | 927.000 | 954.810 | 983.454 | 1.012.958
Secretaria 700.000 824.000 848.720 874.182 900.407
Contador 250.000 | 412.000 | 424.360 | 437.091 | 450.204
Operario 954.810 983.454 | 1.012.958
Total MesHonorarios 2.750.000 3.296.000 4.349.690 4.480.181 4.614.586
Total Afio Honorarios 33.000.000 39.552.000 52.196.280 53.762.168 55.375.033
Total Gastos GeneralesMes | 250.000  257.500  265.225  273.182  281.377
Total Gastos GeneralesAfio | 3,000.000 3.090.000 3.182.700 3.278.181 3.376.526

Elaboracion: Propia
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7.5. Gastos Variables

Estos costos son dificiles de relacionar por unidad de venta, por lo que se determiné presentar como gastos
variables y seran mostrados en el item Gastos de Administracion y Venta (sugerencia profesor guia). El primer
costo importante, es por combustible para el transporte de desechos. Esto refiere al costo de combustible por
operacion de retiro (por cada cliente) y por operacion de venta (Empresa Recicladoras). En concreto, para el
transporte del producto reciclado se considera un camién % Diésel con un rendimiento promedio de 12 km/ty
se estima una ruta mensual de recoleccién de 2.000 km par el primer afio, 3.000 km para el segundo afio, 4.000
km para el tercero, 5.000 para el cuarto y 6.000 para el quinto afio. En términos de costo, el valor actual del litro
de Diésel es de $650, y se estima un crecimiento anual de un 10%, por el aumento del petréleo mas el IPC y se
adiciona el incremento de los costos por la adquisicion de un segundo camion ¥ desde el afio 3.

El segundo item agrega los costos asociados al transporte (pago de permisos de circulacion, mantencion y
seguros) para el caso de los camiones ¥%4. Por Gltimo, insumos requeridos para el retiro (bolsas individuales y
sacas). Luego considerando los valores unitarios, es posible construir los costos variables para el horizonte de

proyeccion.
Tabla N° 15: Gastos Variables

ITEM Anos1 Anos 2 Anos3 Aios 4 Aios5
Combustible 108.333 | 183.625 | 244.833 | 306.041 | 367.250
Permiso Circulacién 200.000 | 206.000 465.560 479.527 493.913
Seguros Obligatorio 15.000 | 15.450 34.917 35.965 37.043
Seguro Camién 3/4 80.000 | 82.400 | 186.224 | 191.811 | 197.565
Mantencién 150.000 | 154.500 | 318.270 | 327.818 | 337.653
Total Afio Gastos Variables | 2. 624.996 3.568.250 5.991.431 6.817.530 7.646.389
Insumos 1.552.000 3.155.920 4.733.880 6.291.240 7.848.600

Elaboracién: Propia

7.6. Estado de Resultados

Se realizd una proyeccion mensual de estado de resultado para los 5 primeros afios.
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Tabla N° 16: Estado de resultados anual.

EERR: Cifras en $

Ingresos Netos por Venta 23.400.000 | 68.487.000 | 116.022.000 | 167.484.000 | 220.855.800
|(*) Costo de Ventas | | | | |
[Resultado Bruto | 23.400.000 | 68.487.000 | 116.022.000 | 167.484.000 | 220.855.800 |
Gastos de Administracion y Venta| 45.494.996 | 54.843.710 | 71.746.157 | 75.960.242 | 80.232.005
Honorarios| 33.000.000 [ 39.552.000 | 52.196.280 | 53.762.168 | 55.375.033
Gastos de Marketing y publicidad| 5.318.000 5.477.540 5.641.866 5.811.122 5.985.456
Gastos Variables| 4.176.996 6.724.170 10.725.311 | 13.108.770 | 15.494.989
Gastos generales| 3.000.000 3.090.000 3.182.700 3.278.181 3.376.526
Resultado operacional o EBIT | -22.094.996 | 13.643.290 | 44.275.843 | 91.523.758 | 140.623.795 |
Depreciacion| 1.628.571 1.628.571 3.642.857 3.642.857 3.642.857
Utilidad Antes de Impuesto| -23.723.567 | 12.014.719 | 40.632.986 | 87.880.901 | 136.980.938
Impuesto a la renta (27%) 0 0 7.809.517 23.727.843 | 36.984.853
Utilidad / Pérdida del ejercicio| -23.723.567 | 12.014.719 | 32.823.469 | 64.153.058 | 99.996.085

Elaboracion: Propia

(\Edtos codos on dificiles de relacionar por unidad de venta, por lo que s deteminé presentar como gados variables y son modrados en el item

Gados de Adminigracion y Venta.

7.7. Inversion en Capital de Trabajo (KT)
La inversion en capital de trabajo necesario para cubrir el déficit operacional corresponde $26.293.045 para

cubrir el funcionamiento de TrecojoTreciclo hasta el mes 12.

Tabla N° 17: Déficit Operacional.

Periodo Mes1 Mes?2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12
Ingresos por Venta 0 0 2.142.000 | 1.428.000 | 1.785.000 | 2.142.000 | 2.499.000 | 2.856.000 | 3.213.000 | 3.570.000 | 3.927.000 | 4.284.000
Gastos de Adm. yVenta| 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587 | 4.511.587
Resultado Op. -4.511.587]-4.511.587] -2.369.587 | -3.083.587 | -2.726.587 | -2.369.587 | -2.012.587 | -1.655.587 | -1.298.587 | -941.587 | -584.587 | -227.587
Resultado Op. Acum. |-4.511.587|-9.023.174 (-11.392.761 |-14.476.348|-17.202.936|-19.572.523 | -21.585.110 | -23.240.697 | -24.539.284|-25.480.871 | -26.065.458 | -26.293.045

Elaboracion: Propia
Nota: Ingresns y egresos incluyen IVA.
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7.8. Tasas de Descuento

Se calcula la tasa de descuento para flujo a 5 afios.

(1)

Tabla N° 18: Tasa de descuento

E(Ri)= Rf + Bi*(E(Rm)-Rf)

) E(Ri)= Rf + Bi*(E(Rm)-Rf) + PPL+ PRSU

(3) | E(Ri) Tasa de descuento a 5 afios 15,62%
(4) | Rf Tasa libre de riesgo (BCP 5 afios) 3,90%
(5)| Bi Beta patrimonialsin deuda 1,06
(6) | E(Rm) - Rf | Premio por riesgo de mercado 5,40%
(7) | PPL Premio por liquidez 3,0%
(8) | PRSU Premio por riesgo Start Up 3,0%

Elaboracion: Propia
Notas: (1)
(1) Modelo CAPM.

(2) Formula Tasa de descuento (Finanzas Corporativas, Carlos Maquieira).

(3) Resultado Tasa de descuento.

(4) Considera la tasa de interés de bonos licitados en pesos (BCP) a 5 afios publicada por Banco Central®
fecha de obtencion 31/08/2021.
(5) Se utiizara informacion compilada en la pagina web Aswath Damodaran®' como referente para el area de

la industria de la Mineria y Metales privada de Estados Unidos, la cual se estima el area mas cercana a la

industria del negocio.

(6) Country Default Spreads and Risk Premiun? (enero 2021).
(7) Planes de la Facultad de Negocio, Universidad de Chile.
(8) Planes de la Facultad de Negocio, Universidad de Chile.

Para el calculo de la tasa de descuento a perpetuidad, se considera como tasa libre de riesgo (Rf) un 4,70%,

correspondiente a los bonos del Banco Central licitados en pesos (BCP) a 10 afios y no se considera premio

por riesgo start up.

* Banco Central https/33.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_ESTADIST MACRO/MN EST_MACRO_IV/PEM_TPMyTASASIPEM _TPMyTASAS,

* https.//www.big4confidential.com/downloads?gclid=EAlalQobChMIve GTybjASAIVTYGRCh1bLASTEAAYASABEQIIWPD BWE ,

Congantes Damodaran Enero 2021.

%2 Country Default Spreads and Risk Premium  http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html,

48


https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_ESTADIST_MACRO/MN_EST_MACRO_IV/PEM_TPMyTASAS/PEM_TPMyTASAS
https://www.big4confidential.com/downloads?gclid=EAIaIQobChMIveGTybjA8AIVTYGRCh1bLA5TEAAYASABEgIiWPD_BwE
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

S
Lo\ ECONOMIA Y

%BNEGOCIOS TrecojoTreciclo
LMNIVERSIDALD DE CHILE

Tabla N° 19: Tasa De Descuento a Perpetuidad.

E(Ri)= Rf + Bi*(E(Rm)-Rf)

E(Ri)= Rf + Bi*(E(Rm)-Rf) + PPL+ PRSU

(3) | E(Ri) Tasa de descuentoa 5 afios 13,42%

(4) | Rf Tasa libre de riesgo (BCP 10 afios) 4,70%

(5) | Bi Beta patrimonialsin deuda 1,06
E(Rm) -

(6) | Rf Premio por riesgo de mercado 5,40%

(7)| PPL Premio por liquidez 3,0%

(8) | PRSU Premio por riesgo Start Up 0,0%

Elaboracion: Propia
7.9. Flujo de caja

Para iniciar el proyecto se necesita un requerimiento inicial de $44.686.445. Al finalizar el primer afio, el flujo de

caja es negativo, pero a contar del segundo afio se revierte la situacion alcanzando al quinto afio un flujo de

caja de $136.191.432. El resultado obtenido brindo VAN de $63.738.692, TIR 38% y Payback de 3,2 afios.
Tabla N° 20: Flujo de Caja 5 afios.

Flujo de Caja (5 afios) Cifras en $ Inversion
Utilidad / Pérdida del ejercicio - -23.723.567 | 12.014.719 | 32.823.469 64.153.058 99.996.085
(+) Depreciacion 0 1.628.571 | 1.628.571 | 3.642.857 3.642.857 3.642.857
(-) Inversién -18.393.400 0 13.500.000 0 0 0
(-) Inversionen Capital de Trabajo -26.293.045 0 0 0 0 0
(+) Devolucion del Capital de Trabajo 0 0 0 0 0 22.838.204
(+) Ventas de Activos 0 0 0 0 0 9.714.286
Flujo Caja -44.686.445 -22.094.996| 143.290 | 36.466.326 67.795.915 136.191.432
VAN ($) $63.738.692 |Tasa 15,62%)
TIR 38%
PAYBACK 3,2

Fuente: Curs y Planes de la Facultad de Negocios Univerddad de Chile. Elaboracion: Propia

7.10. Flujo de caja a Perpetuidad

Para el realizar del flujo de caja a perpetuidad, se calculé la tasa de descuento a perpetuidad, un 13,42%. Esta
no considera premio por Start Up, entendiendo que no aplica en el largo plazo. Dando como resultado un VAN
de $408.449.722, TIR 80% y Payback de 3,2 afios.
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Tabla N° 21: Flujo de Caja Perpetuidad.

Flujo de Caja (5 afios) Cifras en $ Inversion Afio 2
Utilidad / Pérdida del ejercicio - -23.723.567| 12.014.719 | 32.823.469 64.153.058 99.996.085
(+) Depreciacion 0 1.628.571 | 1.628.571 | 3.642.857 3.642.857 3.642.857
(-) Inversién -18.393.400 0 13.500.000 0 0 0
(-) Inversionen Capital de Trabajo -26.293.045 0 0 0 0 0
(+) Flujo futuro a perpetuidad 0 0 0 0 0 744.905.279
Flujo Caja -44.686.445 -22.094.996| 143.290 | 36.466.326 67.795.915 848.544.221

VAN ($) $408.449.722

TIR 80%
PAYBACK 3,2

Fuente: Curos y Planes de la Facultad de Negocios Universdad de Chile. Elaboracion: Propia
7.11. Capital requerido

Las fuentes de financiamientos para iniciar la puesta en marcha del proyecto seran aportes de 2 socios, por

un monto de $22.343.223 cada uno. Ver Tabla N° 25.
Tabla N° 22: Capital requerido.

Requerido Inicial

18.393.400
26.293.045
44.686.445
Aporte Socio1l 22.343.223

Aporte Socio2 22.343.223

Inversion inicial
Inversion en capital de trabajo

Total requerido

Elaboracion: Propia
7.12.

Se muestra el balance proyectado para los primeros 5 afios de operacion, comenzando con pérdidas el primer

ano por $ 23.723.567, lo que revierte a partir del segundo afio con utiidad de $12.014.719 y alcanzando al

quinto afio una utiidad $99.996.085. Por el tipo de actividad, la empresa es intensiva en activo circulante por la

venta directa de los desechos a las recicladoras y su pago al momento de la entrega. Se pretende el

autofinanciamiento sin el uso de créditos bancarios. Los primeros 2 afios no hay retiros de dividendo. El tercer

Balance proyectado

afno se produce el primer retiro de dividendos por $16.000.000 y los afios 4 y 5 se retiran $20.000.000 en cada

periodo.
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Tabla N° 23: Balance proyectado.

Balance: Cifras en $

Caja -23.722.996 -17.493.186 -10.646.383 44.332.818 132.111.770
Cuentas por cobrar 4.680.000 13.697.400 23.204.400 33.496.800 44.171.160
Impuestos

Total activos Corrientes -19.042.996 - 3.795.786 12.558.017 77.829.618 176.282.930
Terrenos

Construcciones

Magquinaria y equipo 11.000.000 11.000.000 24.500.000 24.500.000 24.500.000
Depr. Acumulada - 1.628.571 - 3.257.142 - 6.899.999 -10.542.856 - 14.185.713
Total activos no Corrientes 9.371.429 7.742.858 17.600.001 13.957.144 10.314.287
Total Activos - 9.671.567 3.947.072 30.158.018 91.786.762 186.597.217
Deuda Banco

Cuentas por pagar 1.552.000 3.155.921 4.733.881 6.291.241 7.848.601
Provisiones yretenciones

Impuesto por pagar - - 7.809.517 23.727.843 36.984.853
Total pasivo corriente 1.552.000 3.155.921 12.543.398 30.019.084 44.833.454
Total pasivo no corriente 0 0 0 0 0
Total Pasivos 1.552.000 3.155.921 12.543.398 30.019.084 44.833.454
Capital Pagado 12.500.000 12.500.000 12.500.000 12.500.000 12.500.000
Utilidad (perdida acumulada) - -23.723.567 -11.708.849 5.114.620 49.267.678
Utilidad (perdida del ejercicio)|-23.723.567 12.014.719 32.823.469 64.153.058 99.996.085
Retiros - - -16.000.000 -20.000.000 - 20.000.000
Total Patrimonio -11.223.567 791.151 17.614.620 61.767.678 141.763.762
Total Pasivos y Patrimonio - 9.671.567 3.947.072 30.158.018 91.786.762 186.597.217

Elaboracion: Propia
7.13.

Principales ratios financieros

De acuerdo a la siguiente tabla, los ingresos son crecientes en todoslos periodos, destacando el

aumento del 2° y 3° afo. Respecto al ratio de utilidad operacional sobre las ventas, comienza

negativamente el primer afo,

para luego crecer sostenidamente en los proximos 4 afios,

logrando un 64% el 5° afio. Como se explicé en el punto 7.5, dado que los costos de venta son

dificles de relacionar por unidad de venta, se determind presentarlos como gastos variables y fueron

mostrados en el item Gastos de Administracion y Venta, lo que explica el ratio de utiidad bruta sobre las

ventas en un 100%. En transcurso del periodo de proyeccion, el ROE muestra una evolucién adecuada en
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razon al tipo de actividad y al desarrollo de los resultados. Lo mismo, el ROA en base a su calidad de activos.

Intensivo en circulante, buena liquidez

Tabla N° 24: Principales ratios financieros.

Ratios
Ingresos por venta 23.400.000 68.487.000 116.022.000 167.484.000 220.855.800
Resultado operacional (EBITDA) | -20.466.425 15.271.861 47.918.700 95.166.616 144.266.652
Variacién anual ventas - 193% 69% 44% 32%
Utilidad bruta /ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Utilidad operacional /ventas - 20% 38% 55% 64%
Utilidad neta /ventas - 18% 28% 38% 45%
Utilidad neta / patrimonio (ROE) - 1519% 186% 104% 71%
Utilidad neta / Activo total (ROA) - 304% 109% 70% 54%
Razon corriente - - 1,0 2,6 3,9

Fuente: Curos y Planes de la Facultad de Negocios Univerddad de Chile. Elaboracion: Propia

7.14. Sensibilizaciéon

El crecimiento en la recoleccion de desechos tiene directa correlacion con el incremento de los
restaurantes/bares captados. Es fundamental, mantener en el tempo la presencia de TrecojoTreciclo con los
clientes, otorgar un buen servicio y por sobre todo cumplir sus requerimientos. Los esfuerzos en las actividades
de marketing ayudaran a la captacién de nuevos clientes para logar los objetivos y mitigar el riesgo de no
alcanzar las captaciones proyectadas e incumplir con los retiros de desechos programados (ver punto N8
Riesgos Criticos). El resultado del andlisis del proyecto genera beneficios para los inversionistas, con un
horizonte de planeacién de 5 afios, se obtuvo una VAN de $63.738.692, una TIR del 38% a una tasa de
descuento del 15,62%. Se espera atender unos 300 restaurantes/bar en ese periodo y lograr ingresos por $221
millones, alcanzando unos 261.600 kg de latas de aluminio y 1.635.000 kg de botellas de vidrio gestionados. La
sensibilizacion muestra que el punto de equilibrio se alcanza al disminuir la captacion a 208 restaurantes/bares
en los 5 afios, obteniendo una VAN igual a cero, logrando ingresos por $153 millones por gestion de unos
181.760 kg de latas de aluminio y 1.136.000 kg de botellas. En concreto, disminuyendo la captacién mensual,
atendiendo sélo 180 restaurantes/bares (crecimiento a razon de 3 empresas por mes) como objetivo en 5 afios,
actualizando los precios por IPC y manteniendo los gastos, el proyecto ya no es rentable.
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Tabla N° 25: Sensibilizacion, disminuyendo la captacién mensual.

ANO| N2 LOCALES| LATAS KG | PRECIO($)| INGRESO($) | BOTELLAS KG PRECIO ($)| INGRESO ($)| TOTAL INGREOS| Ut. / Pérd. ejercicio VAN TIR

2022 60 1.872.000 | 31.200 500 15.600.000 | 195.000 | 195.000 40 7.800.000 | 23.400.000 -23.723.567 63.738.692 ] 38%

2023 120 5.328.000 | 88.800 515 45.732.000 | 555.000 | 555.000 41 22.755.000| 68.487.000 12.014.719
2024 180 8.784.000 | 146.400] 530 77.592.000 | 915.000 | 915.000 42 38.430.000 116.022.000 32.823.469
2025 240 12.240.000/204.000f 546 ]111.384.0001.275.000]1.275.000 44 56.100.000| 167.484.000 64.153.058
2026 300 15.696.000]261.600] 563 |147.280.800]1.635.000]1.635.000 45 73.575.000] 220.855.800 99.996.085

ANO|N2LOCALES| LATAS KG | PRECIO(S)| INGRESO($) | BOTELLAS KG PRECIO ($)| INGRESO ($)| TOTAL INGREOS| Ut. / Pérd. ejercicio VAN TIR

2022 48 1.497.600 | 24.960 500 12.480.000 | 156.000 | 156.000 40 6.240.000 | 18.720.000 -28.403.567 12.411.911] 20%

2023 96 4.262.400 | 71.040 515 36.585.600 | 444.000 | 444.000 41 18.204.000| 54.789.600 -1.682.681
2024 144 7.027.200 | 117.120] 530 62.073.600 | 732.000 | 732.000 42 30.744.000] 92.817.600 20.846.155
2025 192 9.792.000 |163.200] 546 89.107.200 | 1.020.000] 1.020.000 44 44.880.000| 133.987.200 39.700.394
2026 240 12.556.800/209.280] 563 |117.824.640]1.308.000]1.308.000 45 58.860.000| 176.684.640 67.751.138

ANO|N2LOCALES| LATAS KG | PRECIO($)| INGRESO ($) | BOTELLAS KG PRECIO ($)| INGRESO ($)| TOTAL INGREOS| U

~

./ Pérd. ejercicio VAN TIR

2022 48 1.497.600 | 24.960 500 12.480.000 | 156.000 | 156.000 40 6.240.000 | 18.720.000 -28.403.567 0 16%)

2023 96 4.262.400 | 71.040 515 36.585.600 | 444.000 | 444.000 41 18.204.000| 54.789.600 -1.682.681
2024 144 7.027.200 |117.120] 530 62.073.600 | 732.000 | 732.000 42 30.744.000| 92.817.600 20.846.155
2025 168 9.043.200 | 150.720] 546 82.293.120 | 942.000 | 942.000 44 41.448.000| 123.741.120 32.220.755
2026 208 10.905.600/181.760f 563 ]102.330.880]1.136.000]1.136.000 45 51.120.000| 153.450.880 50.790.493

ANO|N2LOCALES| LATAS KG | PRECIO($)| INGRESO ($) | BOTELLAS KG PRECIO ($)| INGRESO ($)| TOTAL INGREOS | U

-~

.| Pérd. ejercicio VAN TIR

2022 36 1.123.200 | 18.720 500 9.360.000 | 117.000 | 117.000 40 4.680.000 | 14.040.000 -33.083.567 -38.914.870] 0%

2023 72 3.196.800 | 53.280 515 27.439.200 | 333.000 | 333.000 41 13.653.000] 41.092.200 -15.380.081
2024 108 5.270.400 | 87.840 530 46.555.200 | 549.000 | 549.000 42 23.058.000| 69.613.200 8.868.841
2025 144 7.344.000 | 122.400] 546 66.830.400 | 765.000 | 765.000 44 33.660.000| 100.490.400 15.247.730
2026 180 9.417.600 | 156.960] 563 88.368.480 | 981.000 | 981.000 45 44.145.000] 132.513.480 35.506.191

Fuente: Curos y Planes de la Facultad de Negocios Universdad de Chile. Elaboracion: Propia
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8. Riesgos criticos

Los principales riesgos criticos hacen referencia a no alcanzar las captaciones proyectadas incumplir con los

retiros programados Yy a la posibiidad que algin restaurantes/bares desista del servicio, los cuales se detallan a

continuacién junto a su plan de mitigacion:

Tabla N° 26: Riesgos criticos

Riesgo Aspecto Plan de mitigacion
Incumplir con los retiros de | Ausentismo Plan de cobertura de turnos y contingencias: El Administrador General verificara
desechos programados. laboral. diariamente que cuente con la dotacién completa. Asimismo, sera responsable de tener un

Impuntualidad en los
retiros de desechos.

Fallaen el vehiculo.

plan de contingencias, en caso de ausentismo no planificado (por ejemplo, por una licencia
médica). Back up determinados y disponibles.

Plan logistico y control operacional: De acuerdo al nimero de empresas y su ubicacidn, se
determinara la ruta mas eficiente. Se asignard a los operarios a una zona geografica
especifica, de manera que cada restaurante/bar sean atendidos deacuerdo a su

requerimiento. Diariamente cada operario debera informar al Administrador su hora de
llegada a las visitas y el termino de su ruta asignada, de manera de verificar el

cumplimiento de los horarios.

Feedback continuo con clientes: Los esponsables de cada restaurante/bar tendran la
posibilidad de evaluar el cumplimiento de los retiros (telefonicamente y/o web), de
manera de monitorearlo constantemente y corregirlo en caso de desviaciones.

Plan de contingenciaen el traslado: En caso de falla en el vehiculo, que le impida continuar
con el viaje y realizar los retiros programados. El operario debera estacionar el vehiculo y
contactar a la Administrador General de manera de coordinar la asistencia de una grua al
lugar. El Administrador definira el arriendo de urgencia de unvehiculo adecuado para
realizar la visita.

No alcanzar la captaciones
proyectadas.

Baja captacion de
clientes.

Modelo de incentivos de captaciones: El administrador es responsable de las captaciones
de restaurantes/bares, ademas estara encargado de que la empresa tenga una presencia
activa en la web, de manera dedifundir el servicio y potenciar la captacion de nuevos
clientes. Sin embargo todos los colaboradores de la empresa tendran incentivos por la
captacion de nuevos clientes.

Pandemia

Restriccionesen
lasinteracciones
socialesy de

desplazamiento.

Ejecucidn y comunicacion del “Protocolo preventivo COVID-19”: Con el objetivo de proteger
la salud de los trabajadores y de los clientas se seguirds las siguientes medidas
preventivas, que serd comunicadas previo a cada visita, de manera de dar tranquilidad a
los clientes:

(1) Control de sintomas: Diariamente los trabajadores deberan controlar sutemperatura e
informar si tienen sintomas (fiebre, tos, secrecidnnasal, dificultad respiratoria) o han
estado en contacto con algun caso confirmado. Si presentan alguno de los sintomas,
deberdn notificar al administrador general y dirigirse inmediatamente a un centro
asistencial. Por su parte, previo a cada visita se onsultara a los clientes para saber si
presentan alguno de los sintomas descritos arriba, en cuyo caso se debera reagendar el
retiro.

(2) Refuerzo de medidas higiénicas y uso de elementos de proteccion personal: Los
colaboradores deberan seguir estrictas medidas de higiene de manos, uso de guantes
quirdrgicos, desinfeccidon de los equipamientos de uso compartido y uso de mascarillas
desechables en cada visita. Ademas, deberan mantener al menos un metro de distancia
respecto del resto de las personas.

Creciente incertidumbre
politica nacional por una
parte Yy
internacional por otra.

comercial-

Dificultad en predecir
el desempeiio de la
economiachilena.

Mantener una estructura operacional y financiera adecuada, que permita cumplir con los
requerimientos de los clientes y el funcionamiento de la Empresa.

Fuente: Curos y Planes de la Facultad de Negocios Universdad de Chile. Elaboracion: Propia
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9. Propuestalnversionista
Para el desarrollo del proyecto a 5 afios, se requiere (inversion mas inversion en capital de trabajo) de
$44.686.445. De acuerdo a la evaluacion financiera, el proyecto obtendra un VAN de $63.738.692, TIR de 38%
y Payback de 3,2 afnos.

Tabla N° 27: Propuestainversionista.

Propuestalnversionista Valores

Requerido Inversionista ($) 44.686.445

VAN ($) 63.738.692
TIR (%) 38%
Payback (afios) 3,2

Elaboracién: Propia

Se ofrece distribuir la participacion societaria, un 70% para el gestor de la idea y Administrador. Un 30%, para el
socio interesado. Los aportes iniciales son iguales, a saber:
Tabla N° 28: Aporte Socio

Valor ($)

Aporte Sociol 22.343.223

Aporte Socio2 22.343.223

Elaboracion: Propia

El socio no tendra una posicion pasiva, sino que al invertir entrara también a la gestion y direccion de la
empresa. Con el éxto esperado, se ofrece realizar retiros de dividendos una vez finalizado el afio 3, 4, 5, de
acuerdo ala siguiente estructura:

Tabla N° 29: Retiros

Inversionistas (cifras en $) Inversién Afo 1
Total requerido -44.686.445
Retiros 0 0 0 16.000.000  20.000.000 20.000.000
Retiros por socio 0 0 0 8.000.000 10.000.000 10.000.000

Elaboracion: Propia
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10. Conclusiones

La visibn de TrecojoTreciclo, es lograr ser la primera empresa de reciclaje exclusivamente para
restaurantes/bares en Chile, promoviendo un nuevo formato de negocio basado en los principios de
sustentabilidad y la generacion de alianzas, propiciando una ventaja competitiva donde “todos ganan”: empresa,
sociedad, medio ambiente y clientes. Si bien esta inserto en una industria que no es atractiva para ingresar, se
considera que mediante una estrategia competitiva de enfoque con diferenciacion se podra gestionar con éxito
la implementacién del proyecto. Los atributos del modelo como es la cobertura/calidad de servicio y la direccion
de managment vienen asegurar el flujo de desechos necesarios para la viabilidad del plan de negocio.

Para la difusion e implementacion del proyecto se considera una estrategia dual de difusion, principalmente
redes y presencial para dar a conocer el servicio. Respecto a la implementacion se considera la creacién de una
pagina web, WhatsApp Yy un ecofono, en donde los clientes tendran acceso y podran conocer los servicios
disponibles, generar contacto/alianzas, campafias e informacion de reciclaig mas aspectos normativos

relacionados.

Las personas y el desarrollo humano necesario para la implementacion y funcionamiento consideran una
estructura organizacional simple, focalizando las responsabilidades en Administrador General (quien ademas es
socio gestor) cuyas competencias estan alineadas con lo requerido para el cargo. También ser& el encargado
de capacitar y velar por el cumplimiento de la propuesta de valor que TrecojoTreciclo ofrecera al mercado.

Los aspectos critcos que determinan el éxto de TrecojoTreciclo estan relacionados con la capacidad de
captacion de restaurantes/bares. Para esto es necesario realizar un plan comercial que permita de manera
constante ir captando nuevas empresa, de manera de cumplir con las ventas proyectadas. Por lo mismo, el
Administrador, la pagina web, las redes y las actividades de marketing cumplen un rol muy relevante para

potenciar las captaciones y las ventas.

La sensibilizacion muestra que al llegar a una captaciéon de 36 empresa por afios con un objetivo de 180
restaurantes/bar en el horizonte de proyeccion, la empresa pierde dinero, alcanzando un VAN de - $38.914.870.
Para finalizar, se invita a invertir en este proyecto rentable y atractivo desde el punto de vista financiero, con
proyeccion al afio 5 de generar un VAN de $63.738.692 TIR de 38% y Payback de 3,2 afios, considerando una
tasa de descuento de 15,62%.
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ANEXOS

ANEXO 1: Barrios turisticos de Santiago.>®

e Barrio Bellavista en Providencia: Destaca por su identidad social, urbana, turistica y artistico-cultural, asi

COMO por su vocacién eminentemente bohemia y gastronémica, reuniendo a mas de una centena de
restaurantes, pubs, decenas de teatros, discotecas y talleres de arte en sus diversas manifestaciones,
variadas tiendas de artesania y lapislazuli, centros culturales, museos, servicios de turismo, hoteles y

hostales para todos los gustos.

e Plaza Nufioa y sus alrededores: Constituyen una suerte de sintesis del espiritu nufioino: calles-jardines

donde conviven antiguas casonas con nuevos edificios, una gran plaza familiar y un circuito de bares y

restaurantes que, hoy por hoy, es uno de los mas completos del pais.

e Barrio Lastarria en Santiago: Es este espacio abierto al publico con restaurantes que han dado un nuevo

aire gastronémico y cultural a este sector de la capital. Los restaurantes, cafés y la espléndida terraza
sobre la cual se despliegan mesas y quitasoles, configuran un marco perfecto para hacer una pausa en
medio de la ciudad.

e Barrio el Golf en Las Condes: Se posiciona como uno de los sectores financieros mas importantes de

Santiago. Sus modernas calles con extensas areas verdes, sus altos edificios de espejos que albergan a
algunas de las empresas mas destacadas del pais, sus casas patrimoniales y su amplia oferta de
restaurantes y bares, hacen que este barrio sea uno de los mas atractivos de la capital.

% La Guia de Santiago. (s. f.). Barrios de Santiago. Recuperado 20 de octubre de 2020, de http://laguiadesantiago.com/barrios/
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ANEXO 2: Resultados encuestas.

Para validar la deseabilidad del servicio, se eligid 4 reconocidos barrios de las comunas seleccionadas para
iniciar la operacion, a saber: Barrio Lastarrias, Barrio Bellavista, Barrio el Golf y Plaza Nufioa. A continuacién se

presenta el resultado de entrevistar a los duefios y/o administradores de 10 restaurantes/bar de cada barrio (40

en total).

Pregunta N°1 Pregunta N°2

¢Qué hace usted, con los desechos de ¢Estariade acuerdo,que le retiraran los desechos

botellas de vidrio y latas de aluminio? de botellas de vidrio y latas de aluminio de su local
comercial?

B Los botas
BSi ENo
B Las Reciclas
Pregunta N°3 Pregunta N°4
¢,Con que frecuencia desearia que le retiraran ¢A qué hora le acomoda que le retiren estos
estos residuos? residuos?
H Diario B En la mafiana
B Interdiario HEnla Tarde
[m]
= Semanal Noche
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Pregunta N° Pregunta N°6
¢ Pagaria por este servicio? ¢ Clasificacion de local comercial?

B Restaurante

OSi ENo @ Bar
Pregunta N°7 Pregunta N°8
Genero del encuestado ¢ Hombre o Mujer? ¢Duefio - Administrador - Otro?
E Duefio
m Hombre
B Administrador
@ Mujer
O0tro
Pregunta N°9 Pregunta N°10
¢; Edad del encuestado? ¢,Cuanta cantidad de botella de vidrio y latas de
aluminio genera su actividad econémica?
<35 37,5% Para determinar las cantidades de desechos, se estimd
36 - 45 40 0% como un promedio semanal en condicion normal, sin
’ o Pandemia: 4 bolsas de latas de aluminio (1 bolsa = 300
46 -55 17,5% latas, sin deformar) y 2,5 bolsas de botellas de vidrio (1
>55 5,0% bolsa = 50 botellas). Manifestado por los entrevistados.
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ANEXO 3, Andlisis de riesgos externos PESTEL.

Politico:

Chile es una republica que se rige bajo un gobierno de corte democratico y que se caracteriza por la independencia
de los tres poderes del Estado: Ejecutivo, Legislativo y Judicial. El presidente de la Republica de Chile encabeza el
poder Ejecutivo y es responsable de la gestion diaria del Estado. El Poder Legislativo esta encargado de hacer y
reformar leyes y el Poder de Justicia, tiene como mision la administracion de justicia de acuerdo al derecho vigente.
Desde la vuelta a la democracia en el afio 1990, en Chile las autoridades son elegidas en elecciones libres,
competitivas y transparentes. La accién politica de la oposicion es aceptada e incentivada. Existe un respeto y
garantia por los derechos de las personas y por la democracia. El sistema de partidos esta organizado en torno a
coaliciones de centro derecha y centroizquierda desde el regreso de la democracia. De acuerdo al Servicio
Electoral (Servel)®*, actualmente exsten 20 partidos politicos en Chile que se organizan principalmente en 3
coaliciones politicas: Chile Vamos, Nueva Mayoria y Frente amplio.

Se concluye que la estabilidad politica nacional e internacional de Chile, permiten el desarrollo comercial de las
empresas. El sistema legal, realiza las reglas o leyes que dictan el comportamiento, junto con los mecanismos con
gue se aplican. Las empresas conocen las normas y practicas comerciales que definen la manera de realizar
transacciones, fijando los derechos y obligaciones de los participantes. Esto es importante para los proxmos 5

anos que se desarrollara el proyecto.

Econdmico:

Es dificil predecir el desempefio de la economia chilena. Por una parte el impacto de la crisis sanitaria derivada
del Covid-19 que afecta muy significativamente en el corto y mediano plazo y considerando que esta ya venia
con ciertos problemas, derivados del estallido social de octubre, cuando se quemaron estaciones de metro, se
saquearon supermercados, farmacias y comercios. Por otra parte, el hecho que hay poco dialogo politco
constructivo entre el gobierno y la oposicién. La clase politica chilena se esta “auto-bloqueando”. Ello lleva a que
se perciba un blogueo en el avance de las reformas que el pais requiere y por las que voté en las elecciones del
afno 2017. Sumado a esto las multiples elecciones este afio 2021, destacando la presidencial y los que
redactaran la nueva constitucion (asamblea constituyente). Asi, la creciente incertidumbre politica nacional por
una parte y comercial-internacional por otra, han causado impacto en las proyecciones de la economia chilena.
Con esto, se proyecta que tras caer entre 6,25 y 5,75% este afio, la economia chilena crecera entre 5,5y 6,5%
el 2021 y entre 3y 4% el 2022,

* https.//www.servel.cl/partidos-constituidos/, Servicio Electoral de Chile, Partidos Constituidos

* https://www.bcentral.cl/contenido/-/detal le/resumen-ipom-diciembre-2020, IPOM: Informe PoliticaMonetaria, diciembre 2020.
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Social:

Desde la vuelta a la democracia en el afio 1990, ha mejorado el bienestar de los chilenos y ha reducido la
pobreza en forma significativa. A pesar de esto, Chile sigue siendo una sociedad altamente desigual en cuestion
de ingreso, riqueza y educacion®®. La desigualdad va pasando de una generacion a ofra, reduciendo la
posibiidad de crecer en la escala social. Actualmente Chile entrara en un proceso de construccion de una
nueva constitucion, adicionalmente se pretende reformas a su sistema de trabajo, pensiones y tributario para
dotarlo de mayor progresividad y flexbiidad, expandiendo ademas sus programas sociales. Las reformas
buscan desarrollo, cerrando las brechas entre hombres y mujeres y fomentando una sociedad mas justa.

Tecnoldgico:

Es claro que en este siglo XX, aquello a lo que llamamos “tecnologia” ha marcado y sigue marcando hitos sin
precedentes, muchos de estos considerados como ‘imposibles de realizar” en su momento: infinidad de
servicios en la nube, la impresion 3D, el reconocimiento facial y los ahora comunes relojes inteligentes
(“smartwatch”) son solo algunos ejemplos béasicos de esta realidad. Esto sin olvidar aquellas iniciativas en
desarrollo que prometen pronta develacion en el actuar cotidiano: Vehiculos que se conducen solos, drones
como repartidores, nanobots sanadores y lentes inteligentes, entre muchos otros®”.

Desde el estado existen diversos programas en Corfo, Fundacion Pais Digital y en conjunto con diversas
Universidades buscan desarrollar plataformas tecnoldgicas e infraestructura para mejorar los recursos
disponibles, sin embargo el presupuesto de Ciencia Tecnologia e Innovacion (CTI) registra este afio la caida
mas grande de la Ultima década En términos porcentuales esta cayendo 9,2% con respecto al 2020. Peor aun,
comparado con el 2018, el esfuerzo publico ha tenido la peor caida desde que existe la politica de innovacion:
casi un 18%°2. El costo de la decision de desinvertir en CTl va a ser enorme, particularmente porque recuperar
esta inversion es muy dificil. Es un area lamentablemente de poco peso politico y estratégico, aun cuando es un

elemento clave de la productividad futura del pais.

Ecoldgico:
En el ambito ambiental la sociedad chilena se caracteriza por una escasa valoracién al medio ambiente, esta
carencia de conciencia ecoldgica, se explica por mlltiples factores, siendo la ausencia de sus contenidos en los

% https.//www.oecd.org/economy/surveys/Chile-2018-OE CD-economic-sruvey-Spanish.pdf, Estudios Econémicosde la OCDE
Chile, noviembre 2018.

¥ https.//www.nobbot.com/futuro/tecnologia-siglo-xxi-parecia-imposible-xx, . La tecnologfa del siglo XX| que nosparecia imposible
enel XX.

% https://www.ciperchile.cl/2020/10/17/presupuesto-de-ciencia-tecnologia-e-innovacion-miopia-sin-tratamiento/, Ciper
Académico: Presupuesto de ciencia, tecnologiae innovacién: miopia sin tratamiento
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programas de educacion una de las principales razones gque han impedido la promocién de valores, habilidades
y actitudes en beneficio de su cuidado y proteccién. Sin embargo cierto sector de la sociedad ya ha dado varios
indicios de hacerse parte del tema medio ambiental. Movimientos ambientalistas y ecologicos son cada vez
mas apoyados por la sociedad. Un ejemplo es Greenpeace, cuyo inicio en Chile data desde 1995 y a la fecha
cuenta con 5 mil socios financiadores y muchos simpatizantes en redes sociales™.

Ademds hay varios ejemplos en donde la ciudadania se ha hecho participe del debate medio ambiental. Entre
los ejemplos conocidos estan los casos de Termoeléctrica en Barrancones (Punta de Choro) e Hdroeléctrica
HdroAysén; y entre los menos conocidos estan las manifestaciones contra el Relleno Sanitario “El Olivo” v el
relleno Santa Marta en Talagante.

En resumen, la politica ambiental (y las politicas publicas en general) no solo pasan por las autoridades y planes
de regulacion, sino también por el apoyo y la conciencia social. Aunque en el caso de las politicas ambientales
son los decretos de la autoridad los que hacen la diferencia, cierto sector de la sociedad ya ha dado varios

indicios de hacerse parte del tema medio ambiental y genera una oportunidad para este plan de negocios.

Legal:

Desde 1990, los gobiernos de la Concertacion procuraron compatibilizar la continuacion del crecimiento
econodmico con el debido resguardo de las condiciones del ambiente. En 1994, se promulgd la Ley sobre
Bases Generales del Medio Ambiente. Dicha ley cred la Comisidn Nacional del Medio Ambiente (CONAMA),
gue sienta las bases para el Sistema Nacional de Gestiébn Ambiental. Actualmente, la politca ambiental en Chile
esta a cargo del Ministerio de Medio Ambiente, el cual representa un servicio publico, funcionalmente
descentralizado, con personalidad juridica y patrimonio propios, cuya funcion mas relevante se refiere a
proponer leyes ambientales al Presidente de la Republica®. Entre las leyes que rigen esta industria destacan:
La Ley 27314 de Residuos Solidos, la cual establece los derechos, obligaciones, atribuciones y
responsabilidades de la sociedad en su conjunto, para asegurar su gestion de residuos solidos, sanitaria y
ambientalmente adecuada. La Ley 19.300 sobre Bases Generales del Medio Ambiente, la cual hace referencia
al derecho de vivir en un ambiente libre de contaminacion, la conservacion del medio ambiente, la preservacion
de la naturaleza y patrimonio ambiental. Finalmente la Ley General de Residuos 20.920, promulgada el afio
2016 que instaura el concepto de la “Responsabilidad Extendida del Productor”. La REP exge al productor
hacerse responsable de los envoltorios de sus productos, digase los residuos que genera el producto vendido al

consumidor.

% https://www.greenpeace.org/chile/sobre -nosotros/, Greenpeace Chile.

®https://mma.gob.cl/, Ministerio de Medio Ambiente, ademasinforma sobre el cumplimiento y aplicacién de la nomativa ambiental; adminisrar
el sgema de evaluacion de impacto ambiental, as como el procesd de elaboracion de nomas de calidad ambiental y de emisién; y actuar como un
6rgano de conallta, andliss comunicacion y coordinacion en matetias ambientales
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El ingreso de Chile a los paises de la OCDE (Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico) y
los muchos tratados bilaterales internacionales, exige procesos y estandares ambientales rigurosos que buscan
generar las condiciones basicas para compatibilizar el crecimiento econdmico con la proteccion del medio, el
uso sustentable de los recursos naturales y un orden necesario como marco para incentivar el reciclaje (a través

de mecanismos gue sean técnicamente apropiados, econémicamente viables y socialmente aceptables).
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ANEXO 4, Porter

Amenazas de Nuevos Entrantes (Alta)

Debido a que en Chile el reciclaje corresponde a un area no tan explotada y ademas el hecho que el modelo de
gestion de residuos propuesto no tiene un simi actual en el mercado (restaurantes y bares). Es muy probable
gue muchos competidores deseen entrar a la industria. Mas aun, si consideramos la exstencia de bajas
barreras de entradas, explicadas por la poca exgencia de inversion y costos operacionales. Sin duda habra
intermediarios y/o empresas recicladores que actualmente operan bajo la modalidad “multi- residuo” que al ver
la oportunidad ingresaran al mercado aprovechando su experiencia en el negocio. Por ultimo, en la medida que
el precio de venta (latas y botellas) se haga mas atractivo exstira un mayor incentivo para que ingresen nuevos

competidores.

Poder de Negociacion de los Proveedores (Alta)

La figura de un proveedor para este emprendimiento es diferente a la que se conoce tradicionalmente. No
existen barreras de entrada, ademas su participacion en la cadena de suministro es voluntaria y esta
determinada por los compromisos y fidelizacion con el sector comercial, restaurantes y bares. La viabilidad de
la empresa y el éxto del negocio, depende de la participacion de los proveedores, su integracion es
fundamental, para conseguir rescatar la materias primas que se generan a diariamente. Otra caracteristica
diferente a la de otras industrias, es que el niumero de proveedores no tiene limites, asi la expansion hacia un
mayor nimero de ellos, permite conseguir el aumento de la produccién a través de la recoleccion de una mayor

cantidad de latas de aluminio y botellas de vidrio.

La Amenaza de Productos Sustitutos (Baja)

Los residuos de latas de aluminio y botellas de vidrio no tienen las dimensiones y atributos normales de un
producto elaborado, el cual cumple con requisitos asociados a funcionalidad, calidad y precio. En consecuencia
por ser un producto de desecho no estan sometidos a competencia directa ni indirecta, por lo tanto no se
distingue amenaza de sustitucién. La diferenciacion del producto solamente se distingue a través de la
clasificacion la que determina el precio.

Poder de Negociacion de los Clientes (Alta)
Los compradores ocupan una posicion dominante en la industria del reciclaje, una de las consecuencias de este
dominio se traduce en que el precio de mercado de los residuos esta determinado por el poder de compra con

una escasa competencia entre los agentes. Otro aspecto que determina la existencia de compradores es el
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valor de los desechos al ser considerado como un producto estandar, con muy pocos atributos de diferenciacion

y de una calidad degradada.

Intensidad de la Rivalidad Competitiva (Media)

La dinamica de la competencia esta determinada por diversos agentes del sector formal e informal, pablico y
privado, en este sentido los agentes no tienen caracteristicas homogéneas, no poseen los mismos recursos y
capacidades, no exsten estrategias declaradas que busquen expandir el valor hacia el clente ya que los
residuos no tienen capacidad de diferenciacion que les permita sostener una ventaja competitiva.

La etapa de recoleccion, principalmente es realizada por pequefios agentes que informalmente se dedican a la
recoleccion, recogiendo el residuo desde los depositos. Estas personas trabajan en forma independiente, no
existe un empadronamiento que permita conocer exactamente el nimero de ellos que normalmente se dedican
a esta actividad.

Sexta Fuerza de Complementariedad (Alta)

Esta fuerza es muy importante para el éxito del modelo, ya que descansa en una economia colaborativa que le
permite a la Empresa gestionar los residuos de los distintos restaurantes y bares. El desarrollo exitoso de esta
fuerza debera resultar en alianzas que logren potenciar el modelo, generando las bases de la ventaja

competitiva de la firma.
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ANEXO 5, Lienzo de la Propuesta de Valor — Disefio de propuestade valor para Empresas

Recicladoras.

Abastecimiento Flexibilidad en Tratamiento Ir!surno
ininterrumpido cuantoa primariode Norealizar pr nvupal
de insumo variables de insumo realizado proceso de ilimitado
principal abastecimiento  por proveedor recoleccion de
insumo principal |f‘5‘fm°
Relacién de principala
largo plazo con Creadores de alegrlas Alegrlas precio de
proveedor Completa mercado
Serviciode utilizacion del o0
e EM insumo adquirido \J
de insumo (sin mermas) Abastecimiento
principal i .|ns.um|o
m Actividad clave [FHIE[E)
rentable 2
Productos Trabajo(s)
y servicios . del cliente
II ” Escases de Sin proveedor  —
|I|I - insumo principal estable de v —
— (ofertamenora insumo O
larequerida) principal Reciclaje de
Insumo residuos
principal por sélidos no
nsumo - Aliviadores de frustraciones sobre preciode - Fryjstraciones organicos
principal a mercado
precio alineado Insumo 3 -
roceso propio
al mercado L ~ principal de de
Insumo Insumo principal caract.no abastecimiento
principal listo utilizableal e de costo elevado
para disposicion 100%
inmediata (sinmermas)

Fuente: Generacion de modelos de negocio, Alexander Odemalder (Afio 2010). Elaboracion: Propia
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ANEXO 6, Lienzo de la Propuestade Valor — Disefio de propuestade valor para Empresas Comerciales.

Servicio flexible respectoa
la naturaleza del negocioy
al volumen de residuos
generados por el mismo

Servicio tercerizado e
integral (recoleccion +
logistica + capacitacion +
asesoria)

Creadores de alegrias

j~

Servicio de
gestionde
fesidis Foco constante en la
m actividad core del negocio
Productos
y servicios L

Realizar |a gestion de
residuos a costoaccesible
y bajo consumo moderado
de recursos

Alegrias
Cumplimiento con la
legislacion vigente
respecto a la gestion de
residuos

Gestion de residuos
generados

Trabajo(s)
del cliente

Aliviadores de frustraciones

%

Asesoria constante
respecto a aspecto legales

Serviciosincostoy sin
consumo de recursos del
negocio

V —

Costos elevados M
involucrados: P Y-
Infraestructura

(puntos limpios),
logistica, servicio de
un tercero, otros...

Frustraciones

Muchos recursos no
econémicos
involucrados:
Conocimiento,
tiempo,
colaboradores, otros...

Falta de asesoria en
cuanto a aspectos
exigidos por ley

Fuente: Generacién de modelos de negocio, Alexander Osemalder (Afio 2010). Elaboracion: Propia
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ANEXO 7, Definicién de Canales.

Fases del proceso de adquisicion

1. Informacién 2. Evaluacién 3. Compra 4. Entrega 5. Postventa

- Info. empresa - VS competidores
Fase » .

- Servicio ofrecido

- Propuesta valor
Tipo Canal - Directo - Directo - Directo - Directo - Directo

-Venta Directa/ |- Venta Directa/ |- VentaDirecta/ |-VentaDirecta/ |- Venta Directa/
Canal Equipo Comercial {Equipo Comercial {Equipo Comercial |Equipo Comercial |Equipo Comercial

- Sitio Web - Sitio Web - Sitio Web

Fuente: Generacion de modelos de negocio, Alexander Odemalder (Afio 2010). Elaboracion: Propia
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ANEXO 8, Dimensionamiento residuos sélidos municipales generados. Afo 2010.

Toneladas
Material % Toneladas CHILE RM

Materia orgénica 53,3% 3473.561 1.496.263
Papel y carton 12,4% 808.108 348.099
Plastico 9,4% 612.598 263.881
Vidrio 6,6% 430.122 185.278
Aluminio + Metal 2,3% 149.891 64.567
Textil 2,0% 130.340 56.145
Otros 14,0% 912.380 393.015

100,0% 6.517.000 2.807.247

Fuente: Composcion de Resduos Sdlidosen Chile (Afio 2010). Comisén Nacional del Medio Ambiente. Elaboracion: Propia

70



AN CONOMIAY
BNEGOCIOS TrecojoTreciclo

LIMIVERSIDAD DE CHILE

ANEXO 9, Estructura de costes.

Concepto Detalle
Ingreso

- Costo adquisicion (igual a 0)

- Tratamiento primario

- Implementacion puntos limpios in-situ

Costo variable - Costo de transporte para recoleccion y distribucion de residuos
- Capacitacion a empresas comerciales

Costo

Margen Contribucién

Gastos Operacionales

Remuneraciones - Involucra a toda la estructura organizacional del negocio

- Arriendo de punto administrativo/acopio/tratamiento

- Servicios generales: Suministro eléctrico, agua, gas, vigilancia

- Vehiculos: Mantenimiento, permiso circulacidn, patente, seguro
- Combustible (no involucrado en proceso de recoleccidn y distribucién de residuos)
- Telefonia y redes

- Plataforma web

- Depreciacion equipos para tratamiento primario

- Depreciacion vehiculos

Ocupacion

Gastos Generales

Provisiones & Depreciaciones

Gastos No Operacionales

- Amortizacidn e intereses producto de préstamo bancario*

Gastos Financieros N L . .
Se evaluara en instancias posteriores

Resultado Antes Impuestos

Elaboracién: Propia
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ANEXO 10, Analisis FODA o DAFO.

Dimension Interna

Dimension Externa

Debilidades

Amenazas

(-)

Posicionamiento en laIndustria del reciclaje: Es una
empresa nueva, desconocida en el mercado, que
entrara a competir con empresas establecidas.
Esto serd un desafio que deberd enfrentarse desde
un sélido plan de marketing.

Situacion financiera inicial: Durante la primera
etapa del proyecto se generard un periodo de
inversidn, con ingresos acotados. Se generara la
apertura a la cartera de clientes y la reaccion de los
competidores. Toda esta etapa es de alto nivel de
stress, por lo que sera fundamental tener claro los

|«

plazos, y el “road map” que mostrara la carta de

navegacién.

Personal en formacion primer afio: Durante un
primer periodo las personas tendran que vivir un
proceso de induccion para permearse de la mision
que tendrdn en la organizacion. Habran errores, sin
embargo, tanto a través de la capacitacién como el
control de tareas ayudara a mitigar.

Bajas barreras de entradas: explicadas por la
poca exigencia de inversion y costos
operacionales.

Producto commodity de dificil diferenciacion:
Precio unico, los desechos son un producto
estandar, con muy pocos atributos de
diferenciacion.

Escasa cultura de reciclaje en el pais: Las
condiciones actuales de uso y costumbre en
materia de segregacion de desechos en la
ciudadania es casi nula. Las iniciativas
presentes son puntuales y no del todo
exitosas.

Fortalezas

Oportunidades

(+)

Cultura de calidad y buenas practicas: El pilar
fundamental de esta empresa serdn las personas
conocedoras del proceso, con orientacion a la
excelencia en la ejecucién de un servicio, con una
clara vision que el trabajo que desarrollan esta
ligado a la produccién sustentable, al ahorro
energético y la disminucion de la huella de
carbono.

Capacidad de management de direccion: El
managment sera relevante en el éxito de la gestion
y la obtencién de los resultados esperados para el
modelo.

Externalidad Positiva: Empresa que generard
resultados econdmicos, sociales y ambientales.
Trabajara con todos los stakeholders: Producto de
su positiva externalidad en el medio ambiente por
la reutilizacion de materiales (residuos) que ya
cumplieron su ciclo de vida.

Consumo creciente del vidrio - Aluminio,
nuevos usos y aplicaciones: El consumo de
estas materias primas van en aumento, sus
caracteristicas fisico- quimicas y versatilidad,
han permitido encontrar nuevos usos vy
aplicaciones.

Impulso al Reciclaje por la implementacion
REP: Conjunto de normativas, incentivo,
acuerdos politicos e involucramiento de todos
los actores, en pro de situar al reciclaje en
Chile en la senda de cumplimiento esperable
para paises en crecimiento econdmico,
desarrollo social, y participacion activa en la
OCDE.

Preocupacion de la ciudadania por la
produccion sustentable: Segun los datos, el
reciclaje dia a dia tiene mas convocantes en
Chile, siendo los jévenes un importante motor
de cambio. Promueve la educacion ambiental
y la conciencia social.

Fuente: Curs y Planes de la Facultad de Negocios Univerddad de Chile. Elaboracion: Propia
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ANEXO 11, Interaccién entre los stakeholder.

STAKEHOLDER

ATRIBUTO

CARACTERISTICAS

Transformador

Calidad

Producto con similar
comportamiento en
proceso que el

material virgen.

Productor

Prestigio

Imagen de marca que
cumple con la
preocupacién del
cliente en torno a la
botella de vidrio y
lata de aluminio.

Cliente Final

Sustentabilidad

Envases amigables
con el medio
ambiente

Proveedor
Complementario

Servicio

Alianzas estrategica
entre los diferentes
actores para atender
al B2B.

Fuente: Curns y Planes de la Facultad de Negocios Univerddad de Chile. Elaboracion: Propia
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ANEXO 12, Presupuesto de Marketing.

Descripcion Costo(S)l Unidad |Frecuencia| Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | afo 4 | Afio 5

Implementar paginaweb

*Implementacion y Mantencion

Pagina WEB 150.000 anual semestral 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
*Publicidad Instagram 6.000 porevento  3veces 18.000  18.000  18.000  18.000  18.000
*Facebook redes porevento porevento

Desarrollar imagen de marca a
través de Relaciones Publicas. 1.000.000 anual anual 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Desarrollar identidad de marca a
través de la creacion y divulgacion

de imagen. 2.000.000 anual anual 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000

Alinear a los colaboradores con la

estrategiade laempresa. 2.000.000 anual anual 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
Costo Total por afio 5.318.000 5.318.000 5.318.000 5.318.000 5.318.000

Fuente: Curs y Planes de la Facultad de Negocios Universdad de Chile. Elaboracion: Propia
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ANEXO 13, Actividades de Marketing.

MARKETING EXTERNO:

Objetivo:

v Implementar pagina web, amigable, atractivay
con informacién valiosa para los diversos
stakeholders. Desarrolla imagen de marca de la
empresa para potenciar la probabilidad de alianza
con los restaurantes y bares.

v' Desarrollar imagen de marca a través de
Relaciones Publicas.

v" Desarrollar identidad de marca a través de la
creacion y divulgacién de imagen.

Accion:

Haborar video de las instalaciones, con foco en el
proceso desde la recoleccion del desecho. Enlazar el
cierre del ciclo econémico y la responsabilidad de cada
agente en el proceso.

Insertar sistema de servicio en linea (solicitud de retiro,
cambio de dispositivo de retiro, etc.).

Definir Mision, Vision, Valores de la compafila y una
breve historia de su creacién y mapa de red vial.
Actualizaciones normativas de todo lo que esté ligado al
“compliance”, para el sector en cuanto a desechos y
medio ambiente.

Desarrollar blog, Facebook, enviar mail a los clientes.
Métrica Objetivo:

(N° de contactos iniciados en pag. Web/ N° de alianzas)%

Accion:

Participar en reuniones y comités de asociaciones
gremiales, centros, Instituciones del sector del reciclaje y
entidades regulatorias.

Participar con el municipio, Colegios de la Comuna,
incentivandolos a la organizacion en pro del reciclaje.
Coordinar el dia del reciclaje de la lata de aluminio y
botellas de vidrio en la comuna, asociando a todos los
actores relevantes del sector.

Desarrollar nexos con la comunidad universitaria y
cientffica en pro de dar una mayor plataforma al reciclaje
para que Chile alcance los grandes desafios que tiene en
esta materia.

Métrica Objetivo:

(N° de apariciones en medios de comunicacion/
Encuestas de imagen de marca empresa recicladora)%

Accion:

Validar el logo desarrollado, identificando su imagen
corporativa.

Coordinar una accion conjunta con el cliente, (sector
comercial) y comunidad, para sembrar arboles en su
entorno.

Informar en torno a las Certificaciones adquiridas del
regulador en cada una de las imagenes asociadas a la
compaiiia.

Métrica Objetivo:

(N° de reconocimiento de marca / Encuestas de imagen
de marca de empresas recicladoras a clientes)%
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MARKETING INTERNO:
Objetivo:

v Alinear a los colaboradores con la estrategiade Accidn:
laempresa.

o Exhibir la Vision, Misiéon y Valores de los colaboradores de
TrecojoTreciclo al interior de la empresa.

= Realizar jornadas lideradas por la Gerencia General
especfficamente orientadas a evaluar la forma como la
organizacién se estéa alineando con la estrategia.

= Desarrollar el Programa de Reconocimiento como un sello
de la cultura de la empresa.
Métrica Objetivo:

= (N° respuestas favorables en orgullo por la empresa en
encuesta de clima laboral / Total de respuestas en la
dimension)%

Elaboracion: Propia
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ANEXO 14, Cronogramade Plan de Marketing.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre

Descripcion 51|52|53|s4 51|sz|53|s4 51|sz|53|s4 s1|sz|53|s4 s1|sz|53|s4 51|52|53|s4 51|sz|53|s4 51|sz|53|s4 s1|sz|53|s4 s1|52|53|54 51|52|53|s4 51|sz|53|s4

Implementar paginaweb
*Implementacion y - -

Mantencion Pagina WEB

*Publicidad Instagram . . .

*Facebook redes

Desarrollar imagen de
marca a través de
Relaciones Publicas.

Desarrollar identidad de
marca a través de la
creacion y divulgacion de

imagen.

Alinear a los
colaboradores con la
estrategia de la empresa.

Elaboracion: Propia

ANEXO 15, Bolsa, resistente yreutilizable. Dimension 80*120 cmt.

;b

Elaboracion: Propia

77



L iconomiay
TEGOCS TrecojoTreciclo

LIMIVERSIDAD DE CHILE

ANEXO 16, Camion ¥4, marca KYC X5 PICK UP.

Elaboracién: Propia

ANEXO 17, Galpon, dispuesto paraarriendo.

Elaboracién: Propia, publicidad “Todo Galpon”

ANEXO 18, Maxisacoo Sacas Galpon.

o www.welinkpackaging.com

Elaboracion: Propia, publicidad
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ANEXO 19, PesaBalanza digital.

Elaboracion: Propia, publicidad

ANEXO 20, Ganttde implementacién

Mes1 Mes 2

N° Actividad
NEBE0EGEE

(=Y

Creacion de laempresa

1.1| Escritura de constitucidon de sociedad

1.2]Inicio de actividades Sl

1.3 Arriendo de Galpdn

1.4|Pago patente comercial

1.5)Apertura cuenta corriente

2 |Desarrollo de paginaweb

2.1]Compra dominio web

2.2]Creacidn de la pagina web

2.3]Puesta en marcha y ajustes pagina web

3 | Contrataciones

3.1]Entrevistas y contratacion de Operario
3.3] Capacitaciones a colaboradores

4 |Adquisiciones

4.1 Compra implementos

4.2 Compra de camion %

5 |Marketingy publicidad

5.1]Disefio de Imageny Marca

5.2]Publicidad a través de Instagram
5.3]Publicidad en Facebookredes
6 | Operaciones

6.3]Inicio de operaciones (recoleccién)

Elaboracion: Propia, publicidad
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