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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DE RECICLAJE DE PLASTICO EN LA
REGION DE TARAPACA

En el presente informe se plantea la evaluacion del desarrollo de un plan de negocios
para la creacién de una empresa de reciclaje de plasticos en la Region de Tarapaca,
Chile, cuyo objetivo principal es producir y comercializar material alternativo para la
industria de la construccién a partir de residuos que se generen en las ciudades y
empresas de la region y sus alrededores.

En primer lugar, se presenta una descripcion del tema a abordar y sus alcances,
identificando los factores claves de éxito y el contexto de la situacion actual en cuanto a
las tendencias de la industria del reciclaje en el pais.

Se describen los modelos tedricos a utilizar en el desarrollo del proyecto que entregan el
sustento para los analisis realizados en la evaluacién del mismo.

Se realiza un analisis del entorno que incluye la revision de los factores politicos,
econOémicos, sociales, tecnolégicos, ecologicos y legales (andlisis PESTEL), de las 5
Fuerzas de Porter y se incorpora una mirada al entorno de la industria respecto de los
mercados en los que se participa, de los que se desprenden que existen condiciones, en
general, favorables para el desarrollo del proyecto.

Se presenta el modelo de negocios que incorpora los segmentos de clientes, las
relaciones con ellos, los canales a utilizar, la propuesta de valor, las actividades, los
recursos y los socios claves, la estructura general de costos y las fuentes de ingresos.

En capitulos posteriores se describen el plan de operaciones en el que se detallan las
distintas operaciones unitarias, capacidades y recursos involucrados en el proceso
productivo para la elaboracion del producto final (madera plastica), el plan estratégico
gue muestra la visién, mision y objetivos del negocio, el plan de personas que incluye la
descripcion de los cargos criticos y la politica de remuneraciones de la empresa, el plan
comercial en el que se describen la estrategia de marketing, el marketing mix y las
actividades a desarrollar para conseguir las ventas necesarias para el éxito del negocio,
y, finalmente, el plan de inversiones y financiero del proyecto que incluye analisis de
sensibilidad para las distintas variables criticas del mismo.

En términos generales, y tomando en cuentas las distintas consideraciones explicadas
en el documento, se concluye que existe la factibilidad técnica, econémica y social para
el desarrollo del plan de negocios desarrollado, sin embargo, existen factores criticos
asociados como son los volumenes de ventas necesarios que dependera de la
generacion de alianzas estratégicas que se describen.

Los resultados obtenidos de la evaluaciéon econdémica, tomando en consideracién un
horizonte de evaluacion a 10 afos y una tasa de descuento del 17%, entregan un VAN
positivo de alrededor de $91 millones, una TIR del 26% y una utilidad acumulada antes
de impuesto de $1.258 millones.
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1. INTRODUCCION

En la actualidad, la gestion de residuos en los centros urbanos es un desafio que cada
vez toma més importancia en la sociedad y los negocios.

A nivel mundial, tanto gobiernos como particulares han gestionado legislaciones e
iniciativas para combatir la generacion y disposicion final de residuos. Sin embargo, estas
no han sido suficientes.

De acuerdo con lo que declara la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) en el afio
2019, “cada minuto se compran un millébn de botellas de plastico y, al afio, se usan
500.000 millones de bolsas. Ocho millones de toneladas acaban en los océanos cada
afio™.

En la region de Tarapacd, especificamente en lo que respecta a los plasticos, la gestidén
de residuos se concentra en unos pocos recolectores que mantienen puntos limpios en
la ciudad, sin embargo, el material recolectado es trasladado a otras regiones
(Metropolitana principalmente) para su tratamiento posterior. Cabe mencionar que la
regiébn se encuentra ubicada a 1.800 Km al norte de la capital del pais, por lo que los
costos logisticos cobran una gran relevancia en cualquier tipo de gestion que se requiera
o plantee realizar.

Por lo anterior descrito, en este trabajo de tesis se evaluara y desarrollara un plan de
negocios para una empresa dedicada al reciclaje de plastico ubicada en la zona norte del
pais.

La empresa en cuestion, con ubicacion en la Regidén de Tarapaca, realizard, a partir de
residuos plasticos, produccion y comercializacion de material alternativo para la industria
de la construccidn que posea alta durabilidad, sea de facil mantencion y alta resistencia
a las condiciones climéticas del norte de Chile (similar a la madera plastica). Por otro
lado, la presencia de esta planta de reciclaje en la region generara una alternativa de
disposicion final local, evitando asi, la logistica asociada al reciclaje de los plasticos y
contribuyendo a la disminucion de los volumenes del material que son enviados a
vertederos y/o rellenos sanitarios.

L https://news.un.org/es/story/2019/03/1452961
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2. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION

Si bien la organizacion aun no existe, se espera que el modelo de negocios para la
empresa de reciclaje de plasticos que se plantee sea un aporte importante en el &mbito
del cuidado del medio ambiente.

La organizacion estara ubicada en la region de Tarapaca a 1.800 Km de la capital del
pais. Otorgara una alternativa de disposicion final para residuos plasticos generados por
los distintos agentes que participan en el mercado y en la sociedad de la zona norte del
pais.

Los municipios y las empresas recolectoras de residuos plasticos podran disponer de
éstos en las dependencias de la nueva organizacion para que sean procesados y
transformados en un nuevo material para ser usado en la industria de la construccion
(perfiles, recubrimiento, etc.) que cuente con caracteristicas de alta durabilidad, facil
mantencion y sea resistente a las condiciones climaticas de la zona norte del pais.

Esta empresa de reciclaje entregara también una alternativa para la gestion de residuos
de las distintas empresas productoras en la zona. Esto ultimo constituye, en la actualidad,
un desafio para ellas dada la entrada en vigencia de la ley de responsabilidad extendida
al productor (Ley REP) en el pais. Se espera generar alianzas comerciales con los
distintos rubros presentes en la zona (mineria, zona franca, pesca, entre otros).

En su origen, la nueva empresa, Ecomaderas Tarapacd, se considera con una estructura
de pocos socios (dos o tres) con el fin de obtener el capital inicial necesario para la
obtencion de la tecnologia que se emplearay las instalaciones. En cuanto a la operacion
de la empresa, se considerara la contratacion de mano de obra local.

En los primeros afios de operacién, la organizacibn apunta a generar alianzas
comerciales con empresas que mantengan metas de sustentabilidad, ya sea
relacionadas con la gestion de residuos, como con el relacionamiento con la comunidad,
que se encuentren presentes en la zona.



3. DESCRIPCION DEL MERCADO Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

En la actualidad, el consumo aparente de plasticos en Chile se encuentra en alrededor
de 976.000 toneladas anuales, las cuales, principalmente son utilizadas en la industria
de envases (alrededor del 48% del consumo total)?. En el afio 2020, del total de toneladas
consumidas, solo el 9,6% se reciclaron y principalmente tienen origen en al sector
industrial (83% de origen no domiciliario y 17% de origen domiciliario) 3.

Por su parte, el reciclaje de plastico en Chile considera el procesamiento de residuos de
terceros para recuperar su materialidad y convertirlo en un producto de mayor valor
(molido, pellet o producto final) utilizando procesos de lavado, molienda y peletizacion.

En el mercado existen alrededor de 55 empresas recicladoras a nivel nacional las cuales
se concentran principalmente en la zona central®. De acuerdo con el segundo estudio de
reciclaje desarrollado por la Asociacion de Industriales del Plastico (ASIPLA), en el afio
2020 un 78% de las empresas recicladoras de este tipo de material se encuentran
presentes en la zona central del pais (principalmente en la region Metropolitana), un 20%
en la zona sur y solo el 2% de encuentran en la zona norte.

Cabe mencionar que en la actualidad existen diversas iniciativas, tanto publicas como
privadas, que impulsan un fuerte crecimiento de la industria del reciclaje en Chile (Ley de
Responsabilidad Extendida del Productor (Ley REP), Pacto Chileno de los Plasticos,
acuerdos de produccion limpia por sector, entre otras). En el caso particular de los
envases y embalajes de plastico, se han logrado establecer metas de recoleccion y
valorizacién de ellos que consideran llegar a un 45% en 12 afios*.

Debido a la fuerte tendencia que se observa en el crecimiento de la industria del reciclaje,
y a la poca presencia de ésta en la zona norte del pais, la instalacion de una empresa
dedicada al reciclaje de plasticos en la region de Tarapacé contribuira, en gran medida,
a la mitigacion de los impactos en el medio ambiente (disminucion de residuos en
vertederos, rellenos sanitarios, océanos) y entregara una alternativa de disposicion final
para los residuos que se generen en la zona.

2 Informe-Estadistico-Afi0-2020-Resumen-Ejecutivo / Asociacidn de Industriales del Plastico ASIPLA
3 Resumen-Ejecutivo-2ndo-Estudio-Reciclaje-15_12 / Asociacién de Industriales del Plastico ASIPLA

4 www.asipla.cl
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4. DESCRIPCION DEL TEMA A ABORDAR

En este trabajo de tesis, el tema a abordar es el desarrollo de un plan de negocios, que
incluye la evaluacion técnica y econdmica, para una empresa recicladora de plasticos
con ubicacién en la Region de Tarapaca, Chile.

Como se ha mencionado, la gestion de residuos presenta un tremendo desafio a nivel
mundial. En particular, en la regiébn en que se emplazarid la empresa, uno de los
principales obstaculos y/o factores que influyen en la generacion de iniciativas, tanto
publicas como privadas enfocadas en el reciclaje de materiales, es el alto costo logistico
qgue implica la disposicién de éstos, basicamente por la distancia del lugar con respecto
a la capital del pais (1.800 Km).

Por otro lado, no existen en la region lugares que reciclen o den un nuevo uso a los
residuos plasticos que se generan en las ciudades y sus cercanias. Lo poco que se logra
recolectar es destinado a otras regiones (Metropolitana principalmente) para su
utilizacién, y lo que no, se dispone en vertederos y/o rellenos sanitarios locales.

Se espera que la instalacion de una planta recicladora de plasticos en la region mejorara
la gestion de residuos y contribuira a la reduccién de volumenes de residuos que se
deposita en vertederos. De forma adicional, entregard una nueva oferta laboral en la
region y generard un material de caracteristicas aptas, en cuanto a durabilidad y
mantencion, para la construccion y revestimiento de edificaciones de la zona.

Dentro de las preguntas claves en el desarrollo de este trabajo, se encuentran:

¢ Existe factibilidad técnica y econémica para la instalacion de una planta recicladora de
plastico en la region?

¢, Cudl sera el aporte real del negocio a la gestion de residuos de la region?

¢,Cuadles son los factores claves para el éxito del negocio?

¢ Quiénes son los actores relevantes en la region que afectaran al éxito del negocio? y
¢.como sera el vinculo con ellos?

¢ Qué tecnologia se requiere para su operacion?, ¢ qué inversiones son necesarias?
¢,Cuales son los principales costos del negocio?

¢, Cudles son los principales desafios a abordar en la cadena de valor?

¢, Cual es el tamafo del mercado para la comercializacion del producto final?

¢ Qué margenes podemos esperar para la comercializacién del producto final?, y ¢ Como
se alinea esto con las expectativas propias del negocio y sus partes interesadas?
¢,Cuales son los objetivos estratégicos del negocio y como se evaluaran?, ¢ Cuales son
las proyecciones de éste a 5 afios?

¢, Cudles son las principales fortalezas y debilidades del negocio? y ¢cudles son las
principales amenazas y oportunidades que se tendran?



5. ALCANCES

Los alcances del tema a abordar consideran la evaluacion técnica y econdémica de la
instalacién de una planta recicladora de plasticos en la region de Tarapacéa a partir de los
residuos que se generan en la misma region y en las zonas cercanas a ella (zona norte
de Chile) y el desarrollo del modelo de negocios que incluye una investigacion del
mercado del reciclaje en Chile, la descripcion del negocio, su plan estratégico,
operacional, de personas, de inversion y financiamiento, andlisis FODA, evaluacion de
factibilidad del proyecto a 10 afios y analisis de sensibilidad y riesgo del mismo.

Para ello, en este trabajo de tesis, se realizan distintas investigaciones y evaluaciones
como son:

Por una parte, una investigacion de la tecnologia necesaria para la implementacién del
proceso de reciclaje y su correspondiente valorizacion. Se considera la evaluacion de la
infraestructura necesaria para el desarrollo del proceso: instalaciones, equipos
necesarios y sus respectivas mantenciones, estructura de personal que se requerira,
etcétera.

Por otro lado, y considerando que la obtencidén de la materia prima necesaria para el
funcionamiento de la planta (residuos de plasticos) es uno de los principales factores de
éxito del proyecto, se realiza un estudio de la cantidad de material que se puede obtener
en la zona cercana a la localizacion de la planta y se estudia la posibilidad de generacion
de alianzas con los municipios de las comunas de Iquique y Alto Hospicio, con las
empresas recolectoras presentes con diferentes puntos limpios en dichas comunas, y con
empresas presentes en la region (por ejemplo, con empresas mineras de la zona que
tienen alto consumo de envases de plastico en las colaciones para personal en faena).

El proyecto considera la fabricacion de un material de caracteristicas atractivas, en
calidad y precio, para ser vendido como producto alternativo para la industria de la
construccion (madera plastica) a clientes que participen en la construccién de viviendas
o edificaciones en la zona norte del pais.

Los temas que no son abordados en esta tesis son:

e Gestion de la recoleccion de residuos de forma atomizada, es decir, se plantea
trabajar con empresas recolectoras que se encuentren en la zona, o bien, que
quieran tener presencia en ella.

e Cobertura al resto del territorio nacional (zona central y sur de Chile) para
obtencion de materia prima y comercializacion del producto final.

e Implementacion y/o creacion de la empresa en si, es decir, todo lo que respecta a
la creacion de la empresa como participante del mercado.

e Trabajar con otros tipos de residuos.

e Logistica y comercializacion con una gran cantidad de clientes, solo se considera
llegar a unos pocos clientes grandes finales de la zona.



6. OBJETIVOS

6.1 OBJETIVO GENERAL

Plan de negocios para producir y comercializar material alternativo para la industria de la
construccion a partir de residuos que se generen en las ciudades y empresas de la
Regién de Tarapacd y sus alrededores, evaluado a 10 afios.

6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Reducir la cantidad de material que se dispone en vertederos y rellenos sanitarios
de la region.

Dar un nuevo uso a los residuos plasticos que se generan en la zona norte del
pais.

Entregar alternativa de disposicion final a la comunidad y empresas del sector.
Crear nueva oferta laboral para residentes de la region.

Comercializacion de material con caracteristicas de alta resistencia a condiciones
ambientales y baja mantencion.

7. FACTORES CRITICOS DEL EXITO

Dentro de los factores criticos del éxito del proyecto se encuentran:

Obtencién de la materia prima necesaria para el funcionamiento de la planta y su
logistica (¢,coOmo obtengo la cantidad necesaria para que el proyecto sea
rentable?)

Generacion de alianzas y acuerdos con municipios, empresas recolectoras y otras
de distintos sectores industriales presentes en la region. La generacion de estas
alianzas permitira alcanzar los niveles de materia prima requeridos.

Nivel de inversion para el uso de la tecnologia adecuada para el objetivo del
negocio y su mantencion en el tiempo.

Obtencion de material alternativo para la industria de la construccion que posea
caracteristicas atractivas como resistencia, durabilidad y mantencion simple, para
ser comercializado.

Generacion de acuerdos comerciales con empresas y entidades que tengan
dentro de sus valores la sustentabilidad.

Adquisicion de clientes.

Gestion financiera del negocio.



8. MARCO CONCEPTUAL

Para la realizacion de este trabajo de tesis se utilizaran los planteamientos de los modelos
y herramientas que se explican a continuacion:

ECONOMIA CIRCULAR: el término “economia circular’ se utilizé por primera vez en la
literatura occidental en 1980 (Pearce y Turner 1990) para describir un sistema cerrado
de las interacciones entre economia y medio ambiente. Es un concepto econémico que
se interrelaciona con la sostenibilidad. Su objetivo general es obtener procesos de
fabricacion que consuman poca energia y no generen desechos ni basura que impactan
en la sociedad y el medio ambiente.

Se plantea que la economia circular genera beneficios econdmicos (crea riqueza
equilibrada, genera empleo, reduce gastos e inversiones, reorienta la produccion de los
paises), ambientales (disminuye el uso de recursos y energia, reduce la generacion de
residuos, maximiza los beneficios medioambientales) y sociales (cambio de habitos de
consumo, crea conciencia, equilibra la sociedad con la economia y el medioambiente).

LEY 20.920: Ley Marco para la Gestion de Residuos, Responsabilidad Extendida del
Productor y Fomento al Reciclaje” (REP) publicada en Chile en el afio 2016. Tiene como
objetivo disminuir la generacién de residuos y fomentar su reutilizacion, reciclaje y otro
tipo de valorizacion, a través de la instauracién de la responsabilidad extendida del
productor (“el que contamina paga”) y otros instrumentos de gestion de residuos, con el
fin de proteger la salud de las personas y el medio ambiente.

OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE (ODS): objetivos y metas planteados por
la Organizacién de las Naciones Unidas (ONU) en el afio 2015 dentro de su “Agenda
2030 sobre el Desarrollo Sostenible” ® desarrollados con la finalidad de llamar a la accién,
a paises y sus sociedades, para lograr poner fin a la pobreza, proteger el planeta y
mejorar las vidas y las perspectivas de las personas en todo el mundo.
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Figura n°1: Objetivos de Desarrollo Sostenible
Fuente: Organizacion de las Naciones Unidas

MODELO CANVAS: modelo creado y disefiado por el doctor suizo Alexander Osterwater.
Se encuentra planteado en el libro “Business Model Generation: A Handbook for
Visionaries, Game Changers, and Challengers” (Osterwalder & Pigneur, 2010).

5> Organizacidn de las Naciones Unidas (ONU)



El modelo Canvas, es una herramienta “simple y didactica” que permite analizar y crear
modelos de negocios integrando los principales aspectos que lo involucran y gira en torno
a la propuesta de valor que se ofrece. Considera nueve aspectos basicos, y la conexion
entre ellos, para la generacion de negocio: (i) segmento de clientes, (ii) propuesta de
valor, (iii) canales, (iv) relacion con clientes, (v) flujo de ingresos, (vi) recursos claves, (vii)
actividades claves, (viii) asociaciones claves y (ix) estructura de costos.

Utiliza herramientas visuales (lienzo) que permiten mantener, de forma constante, una
vision del modelo de negocio desde distintas perspectivas (clientes, recursos, canales,
etcétera), y fomenta la creatividad y la comprension de como se integran los distintos
aspectos claves del negocio.

ANALISIS PESTEL: su origen se remonta al afio 1968 con la publicacion de un ensayo
de marketing titulado “Analisis macro-ambiental en gestion estratégica” realizado por los
autores Liam Fahey y V. K. Narayanan.

Este modelo se centra en la identificacion y analisis de los factores externos que afectan
a una organizacion como son los factores Politicos, Econdémicos, Sociales, Tecnoldgicos,
Ecoldgicos y Legales.

Permite a las organizaciones tener una vision del entorno y de las tendencias en el corto
y mediano plazo permitiéndole confeccionar estrategias para adaptarse a cambios de
forma anticipada. Es una herramienta que se adapta al negocio en particular, ayuda en
la toma de decisiones y tiene un enfoque proactivo.

LAS 5 FUERZAS DE PORTER: modelo estratégico elaborado por el economista y
profesor de Harvard Business School, Michael Porter, en el afio 1979.

Este modelo proporciona un marco de reflexion estratégica para determinar la
rentabilidad de un negocio permitiendo visualizar qué tan atractiva es la industria. Permite
a las empresas analizar y medir sus recursos para determinar sus potenciales
oportunidades o fortalezas para entrar y mantenerse en el mercado. Las cinco fuerzas
competitivas del mercado dentro de una industria que Porter plantea son: (i) el poder de
negociacion de los clientes, (ii) el poder de negociacion de los proveedores, (iii) la
amenaza de nuevos competidores, (iv) la amenaza de nuevos productos sustitutos y (v)
la rivalidad de los competidores presentes en la industria.

ANALISIS FODA: su origen se atribuye al consultor del Instituto de Investigacion de
Stanford, Albert Humphrey durante la década de 1960. Corresponde a una herramienta
de analisis que permite identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
de una organizacion para analizar su potencial interno. Este analisis examina tanto las
fuerzas internas (fortalezas y debilidades) como las externas (oportunidades vy
amenazas).

Realizando un correcto andlisis FODA es posible determinar las ventajas competitivas de
la empresa y generar la estrategia que mas le convenga segun sus caracteristicas
internas y las del mercado en que se mueva.

MODELO STP (Marketing): el modelo de marketing STP (Segmentation, Targeting,
Positioning) es un enfoque estratégico que se centra en la eficacia comercial del negocio.
Este modelo permite a las empresas, segmentar su mercado objetivo (segmentacion),



dirigirse a los clientes adecuados (focalizacién o targeting) y posicionar adecuadamente
sus productos o servicios (posicionamiento).

MODELO DE LAS 4P (Marketing): este concepto fue desarrollado por el profesor de
contabilidad estadounidense, experto en marketing, Jerome McCarthy en 1960. Este
modelo permite a las empresas definir claramente el producto, el precio, el lugar (plaza)
y la promocion necesarios para sacar al mercado un producto o servicio.

MODELO SALES FUNNEL: propuesto por Elmo Lewis en el afio 1898 conocido como
modelo AIDA por las iniciales en inglés de las etapas del proceso de compras:
conocimiento, interés, deseo y accion (Awareness, Interest, Desire, Action). Corresponde
a un analisis del consumidor desde que recibe informacién sobre un conjunto de
productos y/o servicios hasta que compra una marca determinada. Permite a las
empresas realizar un diagnostico de la marca e identificar las oportunidades de negocio
en cada paso del proceso de ventas.



9. ANALISIS DEL ENTORNO

9.1. Analisis PESTEL

9.1.1. Entorno Politico.

Durante los ultimos afios y producto del descontento de un grupo importante de la
sociedad, Chile se ha enfrentado a un ambiente de incertidumbre politica.

A raiz del estallido social, iniciado en noviembre del afio 2019, se da inicio a un proceso
constituyente que tiene como objetivo redactar una nueva constitucion en reemplazo de
la Constitucion de 1980. Para ello se conforma una convencidn compuesta por
representantes de diversos sectores elegidos mediante votacion popular. Dentro de esta
convencion se crean varias comisiones para abordar los diversos temas. Una de ellas
esta especializada en temas de medioambiente, derechos de la naturaleza, bienes
naturales comunes y modelo econémico.

De forma adicional, en marzo de 2022 se realizé el cambio de mando dando inicio al
gobierno de Gabriel Boric quien, en su programa de gobierno, considera un fuerte impulso
al desarrollo de la economia circular a través de una Ley Marco de Economia Circular y
Gestidn de Residuos que profundizar4 en la normativa que hoy entrega la Ley de
Responsabilidad Extendida del Productor (Ley REP)®.

Si bien el texto propuesto para la nueva constitucion fue rechazado en el plebiscito de
salida (en septiembre de 2022) y aun no se han materializado cambios normativos
respecto de lo planteado en el programa de gobierno a la fecha, aln el gobierno sigue
trabajando en esta materia, por lo que se proyectan potenciales cambios en la legislacion
respecto del medioambiente ya que se ha declarado que su cuidado es un tema
preponderante y se prevé un fuerte apoyo al desarrollo de proyectos que contribuyan, por
ejemplo, a la reutilizacién y reciclaje de residuos.

Por otro lado, el Ministerio de Vivienda y Urbanismo, en coordinacion con otros
organismos publicos, han desarrollado una Estrategia Nacional de Construccion
Sustentable para abordar el desafio de desarrollo sustentable en la construccion de
edificaciones e infraestructura que permitan el desarrollo de ciudades competitivas a nivel
global y que faciliten, al mismo tiempo, la integracion social y la utilizacién eficiente de los
recursos ambientales. Uno de los ejes de esta estrategia tiene que ver con la variable
‘residuos” en la cual, ademas de mejorar los medios de recoleccion, transporte,
tratamiento y disposicion de ellos, se fomenta la reutilizacion o reciclaje de ellos
incorporando soluciones en los proyectos que se desarrollen, como, por ejemplo, uso de
materiales sustentables’.

Otro punto importante de mencionar es lo que respecta al ajuste del sueldo minimo en
Chile planteado en programa de gobierno actual lo cual afectara directamente en los
costos de remuneraciones de cada empresa ya establecida y de los nuevos proyectos
gue se desarrollen en el pais.

6 Plan de gobierno AD 2022-2026 (2) / https://boricpresidente.cl/propuestas
7 Estrategia Nacional de Construccién Sustentable, MINVU
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Por su parte, y con el fin de mitigar los efectos de la pandemia (Covid-19) en la economia
del pais, recientemente el gobierno de Chile presenté su primer “Plan de Recuperacion
Inclusiva” el cual contempla, dentro de sus medidas, la creacion de un fondo para nuevos
proyectos de inversion, el que tiene como principal foco un apoyo intensivo a la mano de
obra, con caracter verde y con un alto efecto multiplicador sobre la actividad, el empleo y
la inversion privada. No se descarta que existan iniciativas similares adicionales en el
corto plazo que, como la ya mencionada, pueda convertirse en un apoyo para el
desarrollo y financiamiento del proyecto.

Otro evento importante de mencionar, y que mantiene tension e incertidumbre a nivel
mundial, es la guerra entre Rusia y Ucrania que ha deteriorado las expectativas de
crecimiento economico. Aunque los paises de Latinoamérica se encuentran
aparentemente mas lejanos al conflicto bélico, algunos de los efectos que ya se pueden
evidenciar tienen que ver con el aumento de precio de los hidrocarburos y de otras
materias primas, ademas de tensiones inflacionarias en los distintos paises, efectos que
pudiesen afectar el desarrollo del proyecto.

9.1.2. Entorno Econdémico.

Producto de la pandemia ocasionada por coronavirus, la economia a nivel mundial se ha
visto afectada sin lograr una recuperacion o estabilizacion a la fecha. Durante los ultimos
meses, y por efecto del avance del conflicto bélico entre Rusia y Ucrania, el escenario
econdémico global se ha vuelto mas complejo alin y sus perspectivas han empeorado. De
acuerdo con el ultimo informe de Politica Monetaria emitido por el Banco Central (IPoM
septiembre 2022) 8, “la inflacién global ha seguido aumentando y ha dado mayores
sefales de persistencia”.

En Chile, y de acuerdo con el mismo informe (IPoM septiembre 2022), la inflacion y sus
proyecciones a corto plazo han seguido aumentando producto, principalmente, del
significativo impulso al gasto en el afio 2021. Se estiman niveles cercanos al 12% para
fines del 2022 - influenciado, ademas por el alza de precios de ciertas materias primas
debido al conflicto Rusia — Ucrania, y los elevados niveles actuales del tipo de cambio
real - y un rapido descenso a partir del proximo afio, llegando a niveles en torno al 3%
para inicios del 2024.

Por otro lado, el Banco Central proyecta una contraccion en la inversion y en el consumo
privado en los préximos dos afios, estimando que la economia chilena creceria por debajo
de su potencial en los afios 2022 y 2023 (entre 1,75% y 2,25% en 2022; y entre -1,5% y
-0,5% en 2023), mientras que en 2024 la expansion estaria en torno a su potencial
habitual (entre 2,25% y 3,25%)°.

Con el fin de contribuir a la normalizacion del gasto interno y la inflacion, la entidad ha
elevado rapidamente la tasa de politica monetaria (TPM) en el Gltimo tiempo y estima
futuros aumentos, pero de menor envergadura que los realizados en los ultimos
trimestres. El aumento en la tasa TPM afecta directamente las decisiones de inversion
de las empresas. Lo anterior podria tener un impacto en el proyecto limitando las
alternativas de financiamiento para el mismo.

8 INFORME DE POLITICA MONETARIA SEPTIEMBRE 2022/ Banco Central de Chile
9 ANEXO A: Proyeccion Indicadores econémicos Banco Central
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Por su parte, la pandemia tuvo un fuerte impacto en el mercado laboral provocando un
fuerte aumento en la tasa de desempleo en el pais. De acuerdo a la estadistica del banco
central, desde el inicio de la pandemia y durante la mayor parte del aflo 2020 y el primer
trimestre del 2021, este indicador se mantuvo por sobre el 10%, nivel muy superior a los
promedios habituales (en torno al 7%)°. A partir del segundo trimestre del afio 2021 se
ha observado una disminucion en este indicador acercandose cada vez mas a los niveles
pre-pandemia. En la actualidad, y producto de los menores riesgos relacionados a la
pandemia y los programas de subsidio al empleo desarrolladas por el gobierno, la tasa
de participaciéon y oferta laboral ha seguido aumentando, sin embargo, la escasez de
mano de obra produjo que las empresas tuviesen que aumentar sus bases salariales, lo
cual tiene un impacto en los costos asociados a remuneraciones en las empresas y
nuevos proyectos.

9.1.3. Entorno Social.

De acuerdo con la ultima Encuesta Nacional de Medioambiente!! del Ministerio del Medio
Ambiente, aplicada en las distintas regiones del pais en el afio 2020, la sociedad
mantiene una percepcidén negativa respecto a la situacion del medio ambiente en el pais.
Sdlo un 12,5% de los encuestados declara que existe un progreso en esta materia, un
64% cree que la situacion esta estancada y un 23,5% cree que se ha retrocedido.

Dentro de los principales problemas que visualizan los entrevistados se encuentran la
contaminacion del aire (32,8%) y la basura (29,7%), muy por encima de contaminacién
acustica (6,8%) y del agua (6,7%), entre otros.

Un 43,3% de los entrevistados declara que no separa habitualmente los residuos
aludiendo a la falta de costumbre y de lugares dénde reciclar como las principales
razones, mientras que un 56,4% si lleva a cabo esta accion. De este grupo, los residuos
que mas separan son las botellas y/o envases plasticos (86,3%) de las cuales un 40%
terminan en un punto limpio, un 33% es entregado a personas que recolectan para
vender, un 20% se entrega a un camion de reciclaje.

Un resultado importante que tendra efecto evidente en el proyecto es que la gran mayoria
de los encuestados (94,5%) declara que, si existiera un sello del ministerio del medio
ambiente que acreditase que los envases de los productos que consume son reciclables,
preferirian comprar productos que lo tuvieran.

Por otro lado, se aprecia que las personas se encuentran muy empoderadas en la
actualidad sintiendo poder en manifestaciones sociales que afectan el desempefio tanto
publico como privado.

Finalmente, aunque la ciudadania tiene cada vez mas conciencia del cuidado del medio
ambiente y valora las alternativas de productos y servicios sostenibles, es importante
fomentar y desarrollar mas medidas que aporten al mismo.

10 Https://si3.bcentral.cl/Bdemovil/BDE/Series/MOV_SC_ML3
1 https://www.paiscircular.cl/ciudad/encuesta-nacional-ambiental
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9.1.4. Entorno Tecnoldgico.

Los retos que plantea la gestion de residuos estan impulsando, cada vez mas, el
desarrollo de técnicas y tecnologias que sean un aporte para ella.

En el caso del plastico, existen dos tipos de procesos que se utilizan en la actualidad para
su reciclaje. Uno es el reciclaje quimico que consiste en degradar los materiales plasticos
mediante calor, presion o uso de catalizadores, para obtener monémeros con los cuales
se pueden conseguir otros tipos de plasticos o combustibles. Por otro lado, existe también
el reciclaje mecénico que consiste en cortar o triturar el plastico para obtener pellets o
laminas de pequefio tamafio las cuales se pueden fundir y moldear (extrusion). Dentro
de las operaciones unitarias que se contemplan en este tipo de reciclaje se encuentran
la molienda, lavado y secado, recuperacion y filtrado, moldeado (extrusién'?). En la figura
2 se muestra un esquema de proceso de extrusion.

Sistema de Alimentaciéon

Reductor de Velocidad

Cabezal

Camisa Calefactora

C <— Motor de Accionamiento
\ ‘ ]

Figura n°2: Esquema proceso de extrusién

Por otro lado, la tecnologia ha permitido el desarrollo de varias e innovadoras
aplicaciones que educan, fomentan y facilitan el reciclaje en la comunidad. Entre ellas se
pueden mencionar “Reciclapp” que es una aplicacion que indica los materiales que se
pueden reciclar y permite solicitar retiro a domicilio de ellos, “Recylink” que es una
aplicacidén que conecta a todos los actores (generadores, transportistas y destinatarios
finales), “Desarrollo Sustentable”, que transforma la camara del celular en escaner y
permite identificar y categorizar, “Separar y reciclar residuos”, que ensefna a los nifilos qué
pueden hacer, cdmo y dénde botar los desperdicios.

El avance tecnoldgico es sumamente importante para el proyecto ya que el desarrollo de
nuevas tecnologias, o la mejora de las ya existentes, tendra un impacto en la
implementacion y operacion de la planta. Por su lado, la educacion y facilitacion del
reciclaje en los hogares, como es el caso del desarrollo de aplicaciones, ayuda a
aumentar la disponibilidad de materia prima (residuos plasticos) que se tendra para el
negocio.

12 Extrusién: proceso industrial mecanico, en donde se realiza una accién de moldeado del plastico, que, por flujo
continuo con presidon y empuje, se lo hace pasar por un molde encargado de darle la forma deseada.
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9.1.5. Entorno Ecoldgico.

Las causas y consecuencias del cambio climatico son una preocupacion que esta cada
vez mas presente a nivel mundial. Segun la Convencion de las Naciones Unidas,
corresponde al “cambio en el clima atribuido directa o indirectamente a la actividad
humana”. Dentro de las principales causas identificadas se encuentran la deforestacion,
el aumento de gases de efecto invernadero y el crecimiento acelerado de la poblacion.
Como consecuencia de lo anterior, y para mantener un crecimiento sostenible, aparece
el modelo de Economia Circular, el cual apunta a migrar a un modelo de desarrollo que
reduzca la cantidad de recursos que se emplean para la fabricacion de nuevos productos
y que sea capaz de dar respuesta a los residuos que se generen el proceso.

Conforme a esto, el desarrollo de proyectos que incorporen dentro de sus objetivos
iniciativas que contribuyan a la reduccion del cambio climatico y se basen en economia
circular presentan un gran potencial y son cada vez mas impulsados y valorados
positivamente por la humanidad.

Por otra parte, la preocupacion por el cuidado del medio ambiente ya no es un tema de
responsabilidad sdlo de los gobiernos o autoridades. La sociedad se siente cada vez mas
involucrada y responsable. Con lo anterior, y aunque queda mucho por hacer, la cultura
del reciclaje cobra cada dia mas seguidores.

Segun un Estudio de Consumo Sustentable!? desarrollado por Fundacién Chile y Servicio
Nacional del Consumidor, en un grupo de la poblacion, dentro de los criterios que definen
el consumo la sustentabilidad aparece en tercer lugar luego de precio y calidad, sin
embargo, se evidencia que la falta de informacion al respecto es una debilidad. Por lo
tanto, se puede deducir que, teniendo la informacién suficiente, la tendencia de los
consumidores sera el preferir productos sustentables.

9.1.6. Entorno Legal.

En el afio 2016, en Chile, entra en vigencia la Ley 20.920 o de Responsabilidad Extendida
del Productor (Ley REP) que, como se menciond en capitulos anteriores, tiene como
objetivo disminuir la generacién de residuos y fomentar su reutilizacién, reciclaje y otro
tipo de valorizacion, a través de la instauracién de la responsabilidad extendida del
productor (“el que contamina paga”) y otros instrumentos de gestion de residuos, con el
fin de proteger la salud de las personas y el medio ambiente.

Esta ley establece sanciones para las empresas y metas de recoleccién y valorizacion de
siete grupos de productos que se han definido como prioritarios (aparatos electronicos,
pilas, envases y embalajes, diarios y revistas, neumaticos, baterias y aceites y
lubricantes).

En el Decreto n°12, publicado en agosto de 2020, se establecen las metas y plazos que
deberan cumplir los productores en el caso particular de los envases y embalajes a traves
de un sistema de gestion. Para los plasticos se establecen metas de un 3% para el primer

3 https://www.sernac.cl/portal/604/w3-article-53013.html
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afno hasta un 45% a contar del doceavo, es decir, un incremento considerable en el
mediano plazo*.

Por otra parte, en agosto de 2021 se publica la Ley 21.368 la cual regula la entrega de
plasticos de un solo uso y las botellas plasticas. Esta ley limita la generacién y uso de
productos de un solo uso, regula la composicion de las botellas desechables que se
comercialicen estableciendo que deberan estar compuestas por un porcentaje de plastico
gue haya sido recolectado y reciclado dentro del pais (> 15% al afio 2025, > 25% al 2030,
> 50% al 2040, > 60% al 2050 y > 70% al 2060). Esta ley también establece que se
debera informar a los consumidores sobre la manera adecuada de valorizar los residuos
en los que se transformaran dichos productos y sensibilizar sobre su impacto ecologico
y la importancia de su valorizacion.

La entrada en vigencia de las leyes antes descritas son una herramienta que ciertamente
fomenta el desarrollo de alternativas de reciclaje a lo largo del pais. Si bien la 21.368
tiene como objetivo la reduccién de los residuos plasticos, fomenta la educacion de los
consumidores respecto del destino de ellos, o que sigue siendo beneficioso para el
proyecto.

9.2. Analisis 5 Fuerzas de Porter

9.2.1. Poder de negociacion de los clientes.

En cuanto al poder de negociacion de los clientes, que corresponden a empresas
consumidoras de madera plastica, se estima que éste sera alto.

Si bien la propuesta de valor que se ofrecera tiene un alto componente de sustentabilidad,
lo que es cada vez mas valorado por las empresas chilenas y la sociedad en general, el
producto que se comercializara (madera plastica fabricada a partir de residuos) es poco
conocido en cuanto a sus caracteristicas y tiene un valor mas elevado que la alternativa
gue utilizan actualmente (madera natural). Ademas, como es un material nuevo en el
mercado, y elaborado con una “férmula” desarrollada localmente, no tiene las
certificaciones que hoy se exigen para su utilizacién de manera estructural, por lo que
esto limitara su uso por parte de las empresas constructoras.

9.2.2. Poder de negociaciéon de los proveedores.

Los principales proveedores de materia prima para el proyecto, residuos de plastico,
corresponden a las empresas, organizaciones y municipios de la region, los cuales
requieren tener alternativas, adicional a lo existente en la zona, para la disposicion final
de sus residuos.

Como se menciona en capitulos anteriores, en la regién no existen centros de reciclaje
de plasticos, sélo puntos de recoleccion y tres rellenos sanitarios (ubicados en Alto
Hospicio, Pica y Huara), por lo que el costo de disponer del material que es segregado
es alto al tener que trasladarlo a la zona central para su tratamiento.

14 ANEXO B: Metas de recoleccién y valorizacion de residuos de envases y embalajes domiciliarios, Decreto N°12 del
Ministerio del Medio Ambiente.
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De forma adicional, y debido al aumento de las exigencias normativas, las empresas
deberan mejorar o invertir en soluciones para la gestion de residuos tomando medidas
que permitiran aumentar la segregacion de ellos, por lo que se estima que el volumen de
materia prima disponible en la regién irh en aumento en los proximos afnos.

Por lo tanto, el proyecto se considera como un aliado estratégico en la gestion de los
distintos entes participantes y se visualiza un bajo poder de negociacion por parte de los
proveedores del negocio.

9.2.3. Amenaza de nuevos competidores.

La principal barrera de entrada para nuevos competidores recae en la inversion y
tecnologia necesaria para el proceso de reciclaje de plasticos.

Si bien existe en el mercado la tecnologia (maquinarias) necesaria para el desarrollo del
proyecto, ésta debe ser importada ya que no se ha desarrollado a nivel nacional y el costo
de inversion es alto. Debido a lo anterior, no existe personal capacitado en el correcto y
eficiente uso de ellas por lo que se requiere especializar al personal. Estas dos
consideraciones generan barreras de entrada para nuevos competidores, sin embargo,
considerando el fuerte impulso por parte del gobierno al desarrollo de iniciativas de esta
indole no se descarta que las barreras indicadas sean cada vez mas faciles de traspasar,
por lo que la amenaza para el proyecto en este sentido sera media.

9.2.4. Amenaza de productos sustitutos.

En cuanto al reciclaje de plasticos, no existen productos o servicios sustitutos. La
alternativa es simplemente no reciclar y disponer de los residuos en rellenos sanitarios o
vertederos.

Por otro lado, el producto sustituto inmediato es la madera natural, la cual tiene diversos
usos Y sus caracteristicas son bastamente conocidas a nivel mundial. Por lo demas, Chile
es un productor importante de este material y su costo es bastante inferior a la madera
plastica.

Otros materiales sustitutos que se pueden mencionar corresponden a los perfiles de
distintos materiales que se utilizan en construccion.

Tanto estos ultimos como la madera natural mantienen certificaciones que les permite
ser usadas de manera estructural.

Por lo anterior, se determina que la amenaza de productos sustitutos es alta.

9.2.5. Rivalidad de los competidores.

Como se ha mencionado anteriormente, en la zona donde se ubicara la planta de reciclaje
no existen otras similares en la actualidad. Las alternativas se encuentran fuera de la
region concentradas en la zona central. Por lo tanto, se visualiza una baja rivalidad de la
competencia en el corto y mediano plazo.
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Tabla n°1: Andlisis 5 fuerzas de Porter
Fuente: Elaboracion propia.

Fuerza Bajo | Medio | Alto
Poder de Negociaciéon de los Clientes X
Poder de Negociacion de los Proveedores X
Amenaza de Nuevos Competidores X
Amenaza de productos Sustitutos X
Rivalidad de los competidores X

9.3. Entorno de la industria

9.3.1 Situacién actual del mercado de Madera Plastica

En la industria de materiales sustitutos de la madera natural, elaborados en base a
plasticos reciclados, existen dos tipos de “madera plastica” que se comercializan en la
actualidad: el compuesto Madera Plastico (WPC, “Wood Plastic Composites”) el cual esta
compuesto por una mezcla de plastico y aserrin de madera u otro componente organico,
y los compuestos 100% de plastico (“Plastic Lumber”).

De acuerdo con un articulo publicado en el afio 2015 en el portal de Tecnologia del
Plastico, en términos de volumen, la produccion mundial de WCP pasaria de 2,43
millones de toneladas en el 2012 a 3,83 millones de toneladas en el afio 2015. En el afio
2014 el mercado de este material rondaba los US$2,6 mil millones. Para el afio 2028 se
estima que el mercado mundial superara los US$12,99 mil millones?®®. Los consumidores
mas importantes de WCP en productos de construccidon son Estados Unidos y Asia,
seguidos por Europa. La region de América del Norte representd un 52,6% del mercado
en el afio 2020, seguido de Asia Pacifica y Europa (Grafico n°1).

North America Latin America Europe Asia Pacific Middle East &
Africa

Gréfico n°1: Cuota de ingresos del mercado mundial de compuesto plastico de madera (%) por
region 2020.
Fuente: Coherent Market Insights.

En cuanto a las aplicaciones, el sector de la edificacién y construccion es el que tiene la
mayor participacion en ingresos, llegando a cerca del 69% en el afio 2020, seguido por
los productos industriales y de consumo y componentes de automoviles (Grafico n°2).

15 Coherent Market Insights
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Gréfico n°2: Cuota de ingresos del mercado mundial de compuestos plasticos de madera (%) por
sector 2020.

Fuente: Coherent Market Insights.

Por su parte, se pronostica que el mercado del Plastic Lumber alcanzara el orden de los
US$8,24 mil millones para el afio 2025 a una tasa compuesta anual del 6,9%*. En su
mayoria, este tipo de madera plastica reciclada esta principalmente fabricada por
polietileno reforzado con otros tipos de plasticos mas rigidos. Dentro de sus principales
usos se destacan los decks que se utilizan para la confeccién de cubiertas, terrazas,
cercos y muebles. Al igual que para el WCP, América del Norte tiene la mayor
participacion de mercado con mas del 45%, seguido, esta vez por México y Canada.

En Chile, se identifican cuatro empresas que producen y comercializan madera plastica
100% reciclada: Timberecco y Desafio Ambiente, ambas ubicadas en la regién
Metropolitana, Good Wood, ubicada en la regién de los Lagos, y Eco maderas Rio Verde,
ubicada en la regién de Los Rios. En la tabla n°1 se describen las materias primas
utilizadas por cada una de ellas, los productos que comercializan y la producciéon mensual
que declaran.

Tabla n°2: Empresas participantes del mercado en Chile
Fuente: Elaboracion propia.

L, . . Produccién
Empresa Ubicacion Materias primas (*) Productos ued
mensual
Timberecco Santiago PP, HDPE, LDPE Vlgas.,. p(?stes, tablas, | entre 12-14
mobiliario, otros toneladas
Desafio 20 toneladas
Santi PP, PS, HDPE, LDPE Vi tes, tabl
Ambiente antiago Y ! '8as, postes, tablas (2.800 tablas)
DPE, LDPE, PE i
Good Wood Puerto Montt PP, HDPE, LDPE, PET, Perﬂ.k?s' .pallets, -
Tetra pack mobiliario, otros
E 1 12-1
co maderas Rio Valdivia PP, HDPE, LDPE Post(le.s, t.ablas, entre 4
Verde mobiliario toneladas

(*) Anexo C: Clasificacion y propiedades de los plasticos

Para la obtencion de informacién respecto de las caracteristicas del negocio en Chile, se
concretaron entrevistas con representantes de tres de las empresas especificadas

16 plastic Lumber Market 2020-2025, Industry ARC.
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anteriormente: Silvana Ellena, Gerente General de Timberecco, Ana Maria Farfan, de
Desafio Ambiente y Sebastian Vaccaro de la empresa Eco Maderas Rio Verde.

En general, las empresas entrevistadas manifiestan que la mayor dificultad del negocio
recae en la obtencién de las materias primas. Tanto Timberecco como Desafio Ambiente
compran los residuos de plastico pretratados, es decir, limpios, triturados y aglutinados
en el caso de los plasticos blandos. Por su parte, Eco Maderas Rio Verde obtiene el
material, principalmente, de alianzas con empresas productoras de la regién en que se
encuentra y realiza los pretratamientos necesarios para la fabricacién de sus productos
finales.

Todos ellos sefialan que es un “negocio de volumen” y proyectan que la tasa de
crecimiento del mercado deberia ser similar a la que presenta la industria del plastico
(10% promedio Gltimos 5 afios) Y. Ademas, recomiendan fuertemente la realizacion de
alianzas con empresas generadoras de residuos plasticos, ademas de municipios,
recolectores y puntos limpios de las ciudades. Con respecto a los clientes, todos ellos
sefialan que han logrado entrar al mercado de la construccibn de manera paulatina,
desde empresas de gran tamafo, a través de la realizacién de proyectos sustentables
(sector de quinchos en edificio Dario Urzta de inmobiliaria Fundamenta, por ejemplo),
hasta constructoras de menor tamafio que realizan estructuras similares para
particulares. Ademas, buscan ser participes en proyectos de innovacién, como el Parque
de Innovacion del Centro de Innovacion para la Construccién (CTeC) buscando contribuir
en la promocion del desarrollo de nuevas tecnologias que entreguen soluciones
sustentables para la industrial®. También estan insertos en el rubro que tiene relaciéon con
la construccion de mobiliario para parques o areas verdes (reposeras, bancas, mesas de
picnic, entre otros) y en la fabricacion de pallets!®.

Conforme a lo anterior, se proyecta que el mercado de la madera plastica en Chile esta
en crecimiento y sera fuertemente potenciado por la Ley REP. Sin embargo, se aprecia
que aun existen importantes desafios, principalmente respecto de los participantes aguas
arriba en la cadena de suministro, es decir, de los generadores de ellos (municipios e
industria privada) y de los gestores de residuos, quienes conforman un eslabén
fundamental realizando las labores relacionadas con la recoleccion, el transporte y el
pretratamiento de los residuos.

De acuerdo con la informacion proporcionada por las empresas entrevistadas, y
considerando como base comun el peso de las tablas, postes y vigas que se
comercializan en la actualidad, los precios de la madera plastica en Chile se encuentran
entre los $1.300 y $1.770 por kilo.

En el anexo D se muestran algunos de los productos que se comercializan en Chile.

De forma adicional, y en linea con la Estrategia Nacional de Construccion Sustentable
impulsada por el gobierno, existen publicaciones en que se ha declarado que existe una
gran cantidad de beneficios al desarrollar proyectos de construccion sustentable
otorgando un mayor valor a los activos inmobiliarios “los inversionistas y ocupantes de
los edificios cada vez estan mas informados sobre los impactos ambientales y sociales

7 Informe 2021 Estadisticas Industrias del Plastico, ASIPLA.
18 Sjlvana Ellena - Timberecco
19 Sebastian Vaccaro — Eco Maderas Rio Verde

19



del entorno construido, por lo que los edificios con mejores atributos de sustentabilidad
estan mas valorados y por lo tanto mejoran su potencial de comercializacién”?°. En este
sentido, la utilizacion de madera plastica, como material alternativo a la madera natural
en la construccion, es un aporte a las caracteristicas de sustentabilidad de las
edificaciones, por lo que se estima que sera un material cada vez méas requerido.

Lo anterior es reforzado y validado, ademas, a traves de entrevistas realizadas a personal
de la Camara Chilena de la Construccion (CChC) de lquique y empresas constructoras.

De acuerdo con lo sefialado por Nicole de la CChC de Iquique, si bien en la regién no se
proyectan grandes proyectos a desarrollar en el corto plazo por razones de un descenso
en la actividad producto de la situacion pais (estallido social y pandemia), sefiala que
existe interés en la industria por la innovacion en materia de sustentabilidad, que van
desde la gestion en el manejo de los residuos del rubro, hasta la incorporacion de
soluciones sustentables, entre las cuales se podria incluir la madera plastica. Ademas,
sefala que las caracteristicas del material presentado, sobre todo su baja o casi nula
mantencion y su resistencia a la intemperie, serian de utilidad para proyectos en sectores
costeros como lo son las regiones de la zona norte del pais.

Por otro lado, Y. Zadiga, fundador de Constructora TECTA, quienes tienen un consumo
anual promedio de madera elaborada equivalente a 23 millones de pesos para
revestimientos en proyectos de terrazas, pérgolas y espacios libres, vislumbra que la
madera plastica es una alternativa al momento de definir un revestimiento en el disefio
de un proyecto exterior dada sus especificaciones (mas liviana, menos mantencion,
resistente a la intemperie, no proliferan hongos y se trabaja igual que la madera natural),
ademas, tiene gran potencial en la industria para su utilizacibn como sustituto de
revestimientos de piso en decks, terrazas y espacios al aire libre, donde las maderas
requieren una alta frecuencia de mantenciéon por su vulnerabilidad a las condiciones
climaticas. Durante la entrevista manifiesta que existen, cada vez mas, usuarios finales
que estan dispuestos a pagar mas por productos con caracteristicas sustentables y que
involucren un bajo o nulo costo de mantencién en el tiempo, sin embargo, la variable
precio sigue siendo definitoria para los departamentos de estudio y propuestas de
proyecto.

De forma adicional, en base al proceso productivo que se le dio a conocer (de manera
general, se derrite el plastico y se vierte en moldes con forma de tabla), sugiere buscar
alternativas, mediante investigacion y desarrollo, para formatos que serian de interés
como por ejemplo, planchas de madera, cubiertas a medidas o perfiles de distintas
dimensiones los cuales se podrian usar como elementos estructurales primarios o
secundarios en la construccion de proyectos al aire libre, sobre todo en zonas humedas
y de alta salinidad, en las que se requieren materiales resistentes a la oxidacién y a las
variaciones en las condiciones climaticas. Comentario similar entrego el Gerente de
Operaciones de SPL, “si bien no somos una empresa constructora, el material podria ser
utilizado en nuestro campamento, pero seria mas interesante que pudieras desarrollar
sustitutos para otros componentes que utilizamos en las plantas y puertos” (hace
referencia a componentes no estructurales que pudiesen ser mas livianos que los fierros
utilizados).

20 Guia de Desarrollo Sustentable de Proyectos Inmobiliarios 2015 — Corporacidn de Desarrollo Tecnolégico.
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Luis, un emprendedor de la region que se dedica a la construccion de quinchos y terrazas
para particulares y que tiene un consumo promedio anual equivalente a 15 millones de
pesos para el desarrollo de sus proyectos, muestra gran interés en el producto fabricado
a partir de residuos de plasticos de la zona y que se trabaja de forma similar a la madera
natural. Al igual que Y. Zudiga, sefiala que los usuarios preferirian un producto como el
gue se quiere comercializar, pero el costo sigue siendo una variable preponderante en la
toma de decisiones de algunos clientes finales, los cuales son cada vez menos, ya que
las personas valoran, y “presumen” el hecho de que usan soluciones amigables con el
medioambiente.

9.3.2 Mercado Potencial

La madera plastica es considerada un sustituto de la madera natural elaborada, por lo
tanto, el mercado potencial se analiza desde el punto de vista de esta ultima.

En Chile, la industria del aserrio identifica dos grandes subsectores que corresponden a
(1) la madera aserrada que se utiliza directamente como tal, y principalmente en la
industria de la construccién, y (2) la madera aserrada que es sometida a procesos
adicionales y que tiene un mayor nivel de elaboracion y rentabilidad?.

Para describir este Ultimo subsector, el Instituto Forestal de Chile (INFOR) establece el
concepto del reproceso el cual define como “cualquier proceso de elaboracion de parte o
la totalidad de la madera aserrada producida en un aserradero, realizado en plantas que
estan integradas verticalmente a él, emplazadas en el mismo lugar o en otro”.

En el afio 2020, la produccion total de madera aserrada en Chile, que se concentra en
las zonas sur y austral del pais, fue de 7,9 millones de metros cubicos al afio y el
reproceso representd alrededor de un 36%, es decir, 2,8 millones de metros cubicos.
Como se puede apreciar en el grafico n°3, tanto la produccién total de madera aserrada,
y la destinado al reproceso, se mantienen relativamente constantes en los ultimos ocho
afos (alrededor de 8 y 2,7 millones de metros cubicos respectivamente).

Produccion de madera aserrada en
Chile (millones de m3)
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Gréfico n°3: Produccion anual de madera aserrada en Chile
Fuente: Elaboracidn propia — estadisticas INFOR.

21 Boletin Estadistico n°183 “La industria del aserrio 2021”, INFOR, diciembre 2021.
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De la madera aserrada reprocesada, en el afio 2018, alrededor de un 57% (1,9 millones
de metros cubicos) se destinaron al mercado interno, representando, esta cifra, un 23%
de la produccion total del pais?.

Por otra parte, es relevante identificar el uso de la madera reprocesada en Chile. Un
estudio sobre la distribucion del valor agregado en el cluster forestal de Suecia sefala
que el “70% del consumo interno de madera aserrada se utiliza para la construccion de
edificios y casas, de los cuales solo el 12% va en forma de madera aserrada como tal y
el resto, como mobiliario y accesorios”. En el grafico n°4 se exhiben los usos de la madera
aserrada destinada al reproceso en el pais?.

Otras remanufacturas
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Grafico n°4: Produccion de madera aserrada destinada a reproceso segun tipo de producto
(millones de m3). Fuente: Elaboracion en la industria del aserrio, INFOR - 2020.

Respecto de los precios en el mercado interno de la madera aserrada, en general, se
aprecia que han ido al alza en los ultimos diez afios (Grafico n°5). En el afio 2020, debido
a las cuarentenas, se produjo un alza significativa en la demanda, principalmente para
realizar mejoras en las viviendas, y una disminucion de la oferta por el cierre y/o
paralizacion de aserraderos. También incide en el aumento de los precios la mayor
liquidez en el pais generada por los retiros de AFP y bonos Covid.

Precios Medios Nominales en el
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Gréfico n°5: Precios Medios Nominales en el mercado interno de madera aserrada de pino
radiata, puesta en barraca ($/m3). Fuente: Elaboracion propia — estadisticas INFOR.

22 Informe de Exportaciones de productos elaborados de madera, INFOR, junio 2020.
23 Elaboracién en la Industria del Aserrio en Chile, INFOR, septiembre 2020.
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Por otro lado, para la determinacién del mercado potencial se analiza informacion
respecto a la distribucion de las viviendas habitacionales y permisos de edificacion en el
pais. Para efectos del proyecto se definen las siguientes zonas en el pais:

Zona Regiones
Norte Arica y Parinacota, Tarapacd, Antofagasta, Atacama
Centro Coquimbo, Valparaiso, Metropolitna, O Higgins, Maule, Nuble
Sur Bio Bio, La Araucania, Los Rios, Los Lagos
Austral Aysen, Magallanes

De acuerdo con el Censo 2017, la poblacion total del pais es de 17,6 millones de
habitantes y existen 5,5 millones de viviendas. Las regiones de la zona norte del pais
concentran un 7% de la poblacion (1,45 millones de habitantes) y de las viviendas del
pais (406 mil). En el grafico n°6 se puede observar como se distribuyen las viviendas a
lo largo del pais.

DISTRIBUCION DE VIVIENDAS POR ZONA
Austral
Sur 2%
22%

Grafico n°6: Distribucion de Viviendas por zona.
Fuente: Elaboracién propia — Censo 2017.

Respecto de los permisos de edificacion, de acuerdo con las estadisticas del Instituto
Nacional de Estadisticas (INE), los autorizados en la zona norte representan un entre un
7% y 8% del total pais en los Ultimos afios, llegando a una superficie de 1,1 millones de
metros cuadrados en el afio 2020. (grafico n°7).
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Gréfico n°7: Permisos de Edificacién en Chile en m2.
Fuente: Elaboracion propia — Estadistica INE.

Por lo tanto, a partir de la informacién revisada en los parrafos precedentes, y
considerando que la madera plastica que se comercializara es un sustituto de la madera
natural aserrada con reproceso, se estima que el mercado potencial para este proyecto
se encuentra en el orden de los 128.800 metros cubicos (64.400 toneladas®). Para esta
determinacién se considera que de la produccion total de madera aserrada del pais (8
millones de m3), un 23% (1,8 millones de m3) se comercializa en el pais como madera
reprocesada y, de este total, un 7% (segun permisos de edificacion) en la zona norte del
pais (128.800 m3).

9.3.3 Disponibilidad de materia prima

Dependiendo de su origen, los residuos se clasifican en Residuos No Peligrosos
Industriales, Residuos No Peligrosos Municipales, Residuos Peligrosos y Lodos.

De acuerdo con el “Sexto Reporte del Estado del Medio Ambiente” del afio 2021
publicado por el Ministerio del Medio Ambiente, en el afio 2019 se declararon, a nivel
nacional, cerca de 20 millones de toneladas de residuos, de los cuales un 14% (2,8
millones de toneladas) se generaron en la zona norte definida en este proyecto. De
acuerdo a su origen, el 67% corresponde a residuos industriales, el 24% a residuos
municipales, el 9% a residuos peligrosos y el 0,3% a lodos provenientes de plantas de
tratamiento (gréafico n°8).

24 Densidad de la madera = 500 Kg/m?3.
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RESIDUOS ZONA NORTE
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Grafico n°8: Residuos Zona Norte segun su origen.
Fuente: Elaboracién propia — Estadistica Ministerio del Medio Ambiente.

En cuanto a los residuos industriales y municipales declarados, sélo un 5% del total son
valorizados y el 95% restante es destinado en rellenos sanitarios, basurales, vertederos
u otros (grafico n°9). En el caso de los residuos municipales casi la totalidad de lo que se
genera se elimina, sélo un 0,2% se valoriza, mientras que en el caso de los residuos
industriales este porcentaje es superior llegando a un 7%, sin embargo, sigue siendo baja
la proporcion de residuos que se valorizan.

Residuos No Peligrosos Zona Norte

Miles de toneladas
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M Valorizacion 116 127.236
M Eliminacién 666.426 1.725.858

Gréfico n°9: Residuos No Peligrosos Zona Norte.
Fuente: Elaboracién propia — Estadistica Ministerio del Medio Ambiente.

En relacién a los residuos municipales, se toma como referencia la caracterizacion
realizada por la consultora medioambiental Amphos 21 el afio 2013% en la region de
Tarapaca cuyos resultados se detallan en la tabla n°2. Se asume que esta caracterizacion
se replica en las otras regiones que conforman la zona norte.

%5 Estudio Diagndstico del Plan Regional de Gestidn Integral de Residuos Sélidos de la Regidn de Tarapacd, Amphos
21, agosto 2013.
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Tabla n°3: Caracterizacion de residuos solidos domiciliarios de la region de Tarapaca
Fuente: Elaboracién propia.

Tipo de residuo| % Tipo de residuo| % Tipo de residuo | %

Metal 1%| |Vidrio 3%| |Material eléctrico|1%
Mat. Organica |43%| |Textil 12%| |Madera 2%
Plastico 17%| |Pafales 4%| |Ceramica 0%

Cartén/papel |17%| |Pilasy baterias | 0%

En conclusién, los residuos de plasticos generados en la zona norte, provenientes de
residuos municipales, se estiman en alrededor de 112 mil toneladas al afio.

Por otro lado, respecto de los residuos no peligrosos industriales, para su caracterizacion
se utiliza la informacién declarada a través del Sistema Nacional de Declaracién de
Residuos (SINADER) del Ministerio de Medio Ambiente.

En el afio 2019, aparecen 247 declarantes en la zona norte con un total de 1,8 millones
de toneladas al afio. En este analisis se definen tres categorias para realizar la
caracterizacion de los residuos industriales: Plasticos, No plasticos y Residuos tipo
municipales — domésticos. En el grafico n°10 se muestra la caracterizacion de los
residuos industriales en la zona norte.

Caracterizacion Residuos Industriales (Toneladas)
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Plastico 4,593 7.083 6.287 9.181 8.275
B Municipales - doméstico 154.483 123.024 101.069 168.129 105.604
M No plasticos 1.568.103 = 1.695.522 @ 1.473.862 1.590.187 @ 1.739.215

Gréfico n°10: Caracterizacion de los Residuos Industriales Zona Norte.
Fuente: Elaboracidn propia — Estadistica SINADER.

En el caso de los plasticos, se declara que un 39% de ellos se destinan para valorizacion,
es decir, se venden o se envian a plantas de reciclaje o de pretratamiento de residuos,
mientras que el 61% restante se elimina en vertederos, rellenos sanitarios, basurales u
otro.

En el caso de los residuos municipales - domésticos, sélo el 0,2% de ellos de destinan
para valorizacion. El 99,8% restante se elimina como los residuos municipales. Siendo
asi, se considera la caracterizacién utilizada para este grupo, por lo que, en este caso se
estima que equivale a 18.000 toneladas al afio aproximadamente.
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Considerando la informacién anterior, los residuos de plasticos generados en la zona
norte provenientes de los residuos industriales se estiman en alrededor de 26 mil

toneladas al afio.

Finalmente, se estima un universo de residuos plasticos disponibles en la zona norte de
cerca de 138 mil toneladas al afio, sin embargo, en la actualidad s6lo un 2% se gestiona
para ser valorizado (3 mil toneladas aproximadamente).

En cuando a la determinacion de los tipos de resinas que se encuentran disponibles en
la zona norte, se considera la composicion del plastico reciclado en el afio 2020% la que

se detalla en la tabla n°3 segun el origen del residuo.

Tabla n°4: Tipos de resina recicladas segun su origen
Fuente: ASIPLA.

Origen
Tipo Domiciliario|Industrial
PE/PP 20% 82%
PET 80% 14%
PVC 0% 2%
PS 0% 1%
Otros 0% 1%

Por lo tanto, y en base a las estimaciones de residuos plasticos disponibles en la zona
norte, se podria disponer de alrededor de 44 mil toneladas de polietileno y polipropileno
gue son los principales tipos de resinas que se utilizan en la actualidad para la fabricacion

de madera plastica (tabla n°4).

Tabla n°5: Estimacion de disponibilidad de tipos de resina zona norte
Fuente: Elaboracion propia

112.062 26.227 138.290

|Tipo Domiciliario ‘Industrial Domiciliario (T) |Industrial (T)| TOTAL (T)
lPE/PP 20% 82% 22.412 21.506 | 43919
80% 14% 89.650 3.672 93.322

PET

PvC

0%

2%

525

525

PS

0%

1%

262

262

Otros

0%

1%

262

262

Si consideramos la tasa de reciclaje y/o recoleccion que existe en la actualidad en la zona
(2,4%), el volumen de materia prima disponible podria llegar a estar alrededor de las

1.070 toneladas al afio.

Como se ha mencionado en capitulos anteriores, el volumen disponible de residuos
plasticos debera ser cada vez mayor en conformidad con lo establecido en la ley REP.

26 2° Estudio sobre reciclaje de plasticos en Chile, Asociacién Gremial de Industriales del Plastico de Chile, ASIPLA,

diciembre 2021.
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9.4. Conclusiones del Andlisis del Entorno

A partir de los andlisis y entrevistas realizadas en este capitulo se concluye que, en
general, existen condiciones favorables para el desarrollo del proyecto de una planta de
reciclaje en la region de Tarapaca.

Si bien el entorno politico del pais presenta incertidumbre, los objetivos en cuanto al
cuidado del medio ambiente no se ven en desmedro, al contrario, es un tema sumamente
relevante. Por su parte tanto el entorno social, ecolégico y legal presentan condiciones
favorables para el desarrollo del proyecto. Otro de los efectos positivos que se visualizan
es la no existencia en la region de plantas de reciclaje de plasticos, lo que genera pocas
amenazas y grandes oportunidades al ser pionera en la zona.

Las principales dificultades que se aprecian recaen, principalmente, en las condiciones
del entorno econdmico actual y la obtencién de materia prima en los primeros afios. Las
bajas proyecciones de crecimiento de la economia nacional y la incertidumbre que genera
el conflicto bélico entre Rusia y Ucrania para la economia mundial suponen dificultades
para las inversiones necesarias para el negocio.

Por su parte, el mercado de la madera plastica experimenta un fuerte desarrollo a nivel
mundial, sin embargo, en Chile aun existen pocos participantes los que se encuentran en
la zona centro y sur del pais los que comercializan, ademas de vigas, postes y tablas,
productos elaborados con madera plastica, como son muebles (sillas, mesas de terrazas
principalmente) y otros articulos.

Por otro lado, la madera plastica es un sustituto de la madera natural aserrada,
principalmente la de reproceso que es la que se utiliza para confeccion de otros productos
(muebles, pérgolas, quinchos, etc.). Respecto de este producto, se observa que el
mercado es relativamente estable, bordeando los 2 millones de metros cubicos al afio en
el pais y se estima que en la zona norte alcanza los 128.800 metros cubicos al afio,
definiendo este volumen como mercado potencial o en el que se tendra presencia.

Si bien el mercado de la madera plastica prevé buenas expectativas, aln existe dificultad
en cuanto a la obtencion de la materia prima necesaria ya que aguas arriba de la cadena
de suministros no existe la suficiente capacidad. Ademas, de acuerdo con las entrevistas
realizadas, se debe generar un cambio en la cultura de los generadores, ya que aun
muchos de ellos consideran que hacer gestién respecto de los residuos no genera valor.
Si bien la entrada en vigencia de la Ley REP fomenta la segregacion y reciclaje del
plastico, entre otros materiales, las metas para las empresas productoras son a largo
plazo, por lo que la obtencion de materia prima en los primeros afios de operacion de la
planta podria tener dificultades.

Finalmente, se concluye que, en la zona norte, que es donde se proyecta el negocio,
existen residuos disponibles suficientes para la realizacion del proyecto, sin embargo, se
visualiza que la gestiébn previa a la llegada a la planta, es decir, la recoleccion,
segregacion y pretratamiento no esta lo suficientemente desarrollada en la zona, siendo
esto un punto extremadamente critico para el proyecto.
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10. MODELO DE NEGOCIO
10.1. Bases del modelo

La base de este modelo de negocios es la Economia Circular generando oportunidades
de empleo local, desarrollo de la industria del reciclaje, ya que fomenta la incorporacion
de nuevos actores aguas arriba, y reduccion de residuos que se depositan en rellenos
sanitarios, vertederos o, simplemente, en los océanos.

En la figura nUmero 3 se pueden apreciar las diferencias entre un modelo de economia
circular y otros modelos existentes.

ECONOMIA ECONOMIA ECONOMIA
LINEAL DEL RECICLAJE CIRCULAR

! v )

materia prima materia prima materia prima

l

crear crear

reciclar i recuperar

/
i -

reparar — reutilizar

—
%

[s}
Q
o
o

E
&

reciclar

a
N

e

@

o
c
o
2

S

fe

&

(. & O

Figura n°3: Flujos en los distintos modelos econémicos
Fuente: yattay.org

Como se indica en capitulos anteriores, la economia circular genera beneficios
econOmicos (crea riqueza equilibrada, genera empleo, reduce gastos e inversiones,
reorienta la produccion de los paises), ambientales (disminuye el uso de recursos y
energia, reduce la generacion de residuos, maximiza los beneficios medioambientales),
y sociales (cambio de habitos de consumo, crea conciencia, equilibra la sociedad con la
economia y el medioambiente), los que se encuentran en linea con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS)? planteados por la Organizacién de las Naciones Unidas
(ONU). En este modelo de negocios se consideran, especificamente, los siguientes ODS:

ODS 9: “Construir infraestructuras resilientes, promover la industrializacién sostenible y
fomentar la innovacion”.

ODS 11: “Lograr que las ciudades sean mas inclusivas, seguras, resilientes y
sostenibles”.

ODS 12: “Garantizar modalidades de consumo y produccién sostenibles”.

27 https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/objetivos-de-desarrollo-sostenible.
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10.2. Lienzo de Canvas

Socios Claves

Recolectoresy gestores de
residuos de la zona norte del
pais

Municipios de la zona norte
delpais

Empresas de gestion de
residuos

Empresas generadoras de
residucs plasticos de la zona
norte del pais

Secretarias Ministeriales
(Mineria, Medioambiente,
Vivienda y Urbanismo,
Trabajo) y entidades
relacionadas

&

Actividades Claves

- Gestion con proveedores,
generadoresy gestores para
obtener la materia prima

- Gestion con empresas de
gestion de residuos

- Produccicon

- Marketing

¢

- Relaciones comerciales clientes

Recursos clave

Fisicas:

- Instalaciones de planta de
proceso y almacenamiento
Tecnoldgicos:

- Equipos especializados
Intelectuales:

- Desarrollo de formula de
mezcla de pldsticos
Humanas:

- Personal capacitado de
operaciones

Econdmicos:

- Financiamientainicial

ik

Propuesta de valor

Material de construccion eco-
amigable, duradero y de baja
mantencion, similar a la madera
natural.

Eco-amigable:
100% reciclada y reciclable

Menas residuas en botaderos
Menos tala de arboles

Duraderg:
El plastico se degrada en mds de
400 afios

Baja mantencidn:
Requiere mucha menas
mantencion que la madera
natural

Similar a la madera natural:
Mismo aspecto
Misma forma de trabajarla

Sella Verde en productos
confeccionados con madera
plasticay para empresas
generadoras

v

Relaciones con
clientes

- Feriasy eventas

- Ruedas de negociosen
congresos

- Visitas directas/asistencia
personal

- Redes sociales

- Publicidad en medios locales
- Medios especializados

- Contacto através de paging
web

Canales a
Directos:
- Venta online a través de pagina
weby correo electronico

- Venta presencialen sala
- Vendedares especializados

Segmento de
clientes

Empresas que construyan
edificios y viviendas modernas y
sustentablesen lazona norte
del pais.

Fabricantes de mueblesa
medida de la zona norte del
pais

Estructura de costos

- Costos de administracion y ventas
- Costos de mano de obra
- Costos de operacion

- Costos de adquisicidn de materia prima

L 2

Fuentes de ingreso

- Venta de unidades de madera plastica en los
distintos formatos disponibles en pesos chilenos
- Formas de pago: via Transbank, transferencias
electronicasy en efectiva

Figura n°4: Lienzo de Canvas
Fuente: elaboracion propia
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10.3. Propuesta de valor

Material de construccion eco-amigable, duradero y de baja mantencion, similar a la
madera natural.

Es eco-amigable debido a que es un producto 100% reciclado y reciclable. Su fabricacion
colabora con la reduccion de residuos depositados en mares, vertederos y rellenos
sanitarios. También contribuye a la disminucion de la tala de arboles.

Es duradero ya que esta confeccionado de plastico, material que tarda entre 450 y 700
aflos en descomponerse.

Tiene bajo mantenimiento ya que, al estar confeccionado por plasticos, no se deteriora o
pudre como la madera natural.

Es similar a la madera natural en cuanto a su aspecto y forma de trabajar o que permite
utilizarla en aplicaciones similares.

Otorga un sello verde en los productos confeccionados con madera plastica, lo que cada
vez es mas valorado en la sociedad.

De forma adicional, es importante destacar que mejora la imagen de las empresas
generadoras y valor de la marca al declararse participes de iniciativas de reciclaje y les
permite tener una trazabilidad de sus residuos.

10.4. Segmento de Clientes

Los segmentos objetivos son definidos en base, principalmente, a las caracteristicas del
producto, (su “sello verde” y su bajo mantenimiento). También se consideran variables
referentes a los usuarios del producto, a la ubicacion geogréfica y a los beneficios o
ventajas buscadas por los potenciales clientes.

En base a lo anterior, se definen los siguientes segmentos de clientes:

e Empresas constructoras que realicen edificaciones y viviendas sostenibles en la
zona norte del pais.

e Empresas fabricantes de muebles de uso urbano y a medida presentes en la zona
norte del pais.

10.5. Relaciones con Clientes

Los mecanismos de relacionamiento con el cliente que se utilizaran en el modelo de
negocios son:

e Ferias y eventos organizadas por diversas instituciones, presenciales u online, en
gue se pueda exponer el producto, sus caracteristicas y usos. Ejemplos de ferias y
eventos son: Expomin, Expoconstruye, Exposoluciones, Congresos de Mineria,
entre otros. Generalmente este tipo de eventos incorpora, en su organizacion,
ruedas de negocios para fomentar el relacionamiento entre proveedores de distintos
rubros. Consisten en “mini reuniones” de presentacioén que no exceden mas alla de
los treinta minutos.

e Visitas directas a clientes y asistencia personal a traves de equipo comercial.



e Utilizacion de redes sociales (Instagram, Facebook, LinkedIn, etc.) para realizar
contacto y comunicacion con clientes.

e Contacto a través de pagina web propia. Incluye formulario de contacto electrénico,
recibir de llamadas, pedidos telefénicos, correos electronicos, etc.

e Publicidad en medios locales como son emisoras de radios y periodicos.

En este punto, sera de suma importancia el involucramiento del gerente general y del
personal de ventas en la gestion, de manera de lograr generar las relaciones comerciales
(ventas del material) que aseguren los ingresos para el negocio. Deberan tener una activa
participacion en reuniones, visitas y presentaciones del producto promoviendo los
atributos que se sefialan en la propuesta de valor y mostrando los beneficios que traera
su utilizacion para los clientes, los que van mas alla del material en si: “La utilizacion de
nuestro producto en su cadena de valor generard una imagen de su empresa
comprometida con el cuidado del medio ambiente, lo que sera de gran valor para su
marca y le generard una imagen sustentable ante la comunidad”. Lo anterior, aunque es
dificil de cuantificar, es cada vez mas valorado por la industria.

10.6. Canales

Se consideran los siguientes canales directos:

- Venta online a través de pagina web propia

- Venta a la distancia a través de correo electronico o venta telefénica

- Venta presencial en sala ubicada en la planta. Se contar4d con muestras de los
productos para que los clientes puedan ver las caracteristicas de este.

- Vendedores especializados que realicen visitas presenciales y presentaciones a
potenciales clientes.

10.7. Fuentes de Ingreso

La fuente de ingreso proviene directamente de la venta de unidades (tablas, vigas y
postes) de madera plastica en los distintos formatos comercializados, en pesos chilenos.

10.8. Recursos Claves

Fisicos: instalaciones de planta productiva, equipos especificos para el proceso de
fabricacion (extrusora, molino, entre otros), instalaciones de oficinas administrativas y de
almacenamiento de producto terminado.

Tecnologicos: equipos especializados para la fabricacion de los perfiles de madera
plastica, los cuales se describen en el plan de operaciones y se detallan en el Anexo E.
Se destaca dentro de ellos la maquina extrusora que es el corazon del proceso. En ella
el material, ya molido y mezclado, se derrite formando una “pasta” que pasa por un tornillo
siendo inyectado finalmente en un molde con la forma de cada perfil. En la figura n°2 se
muestra un esquema del proceso de extrusion.

Intelectuales: obtencién de la mezcla éptima de tipos de plasticos a utilizar debido a las
caracteristicas térmicas de cada uno. De acuerdo con la informacion entregada por
algunas de las empresas presentes en el mercado, el desarrollo de la “mezcla perfecta”
es un factor critico en el rendimiento y calidad de la produccion.
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Humanos: considera equipo de operaciones, administracion y ventas. Dentro del equipo
de operaciones, se considera personal capacitado en el manejo del equipamiento a
utilizar.

Econdmicos: se requiere financiamiento para iniciar la puesta en marcha del negocio,
principalmente para inversiones en equipamiento e instalaciones.

10.9. Actividades Claves

Las actividades claves del negocio tienen relacién con:

Gestidn con proveedores, gestores y generadores de residuos de plastico de la zona para
la obtencion de la materia prima a utilizar.

Generacion de alianzas con empresas de asesoria en gestion de residuos que prestaran
el servicio a las empresas generadoras y municipios en caso de ser necesario.

Desarrollo del proceso productivo para el negocio. Esta actividad incluye la determinacion
y evaluacion cada una de sus etapas y sus rendimientos.

Relacionamiento comercial y social con clientes que permitan crear relaciones de
confianza y de largo plazo.

Gestidon con distribuidores de la zona generando alianzas. Ademas de las relaciones
comerciales, se considera la realizacion de proyectos en conjunto que permitan visibilizar
el producto (como programa “hagalo usted mismo” de Sodimac).

Marketing para posicionamiento de la marca.
10.10. Socios Claves

Recolectores y gestores de residuos presentes en la zona norte del pais. Si bien, en la
actualidad no existe una cantidad importante de empresas dedicadas a estas actividades,
se estima que los participantes en esta industria aumentaran de acuerdo con lo
identificado en el analisis PESTEL del capitulo anterior. Por lo demas, el desarrollo de la
planta de reciclaje contribuird al desarrollo.

Los municipios, en general, tienen importantes desafios en cuanto a gestion sustentable
de residuos domiciliarios. Son un ente clave para acercarse a la comunidad y fomentar
la segregacion de residuos.

Empresas generadoras de residuos de plastico. Como se ha mencionado en capitulos
anteriores, la ley REP fomenta el reciclaje y aumenta las exigencias medioambientales
para las empresas productoras, por lo que deben buscar alternativas para incorporar en
sus sistemas de gestion.

Empresas locales de gestién de residuos que prestan servicios a las empresas
generadoras de la zona. Es importante generar alianzas con ellas para lograr la creacion
de relaciones de cooperacién y de largo plazo con los que seran, finalmente, los
principales proveedores en el modelo de negocios.
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Empresas distribuidoras de materiales de construccién presentes en la zona norte del
pais. Dentro de este grupo se consideran tanto las empresas locales (como ferreterias
“de barrio”) y grandes tiendas como son el caso de Sodimac, Easy y Construmart.

Otros socios claves son las subsecretarias regionales de gobierno, y otras entidades
relacionadas que tienen, dentro de sus programas de trabajo, el desarrollo y fomento de
actividades relacionadas con el cuidado del medioambiente y la vinculacién entre
comunidad e industria.

10.11. Estructura de Costos

La estructura de costos esta conformada por:

Costos de abastecimiento: considera, principalmente, los costos asociados a la
adquisicion de materia prima.

Costos de administracion y ventas: incluye publicidad y promocidén, patentes comerciales,
impuestos, servicios (agua, telefonia, internet, etc.), materiales de oficina,
remuneraciones de personal administrativo y de ventas y gastos asociados a la gestion
de ventas.

Costos de mano de obra: incluye remuneraciones, imposiciones y leyes sociales de
personal de operaciones (seguros, asignaciones, colacién, aguinaldos, etc.)

Costos _de operacion: incluye costo de abastecimiento de materia prima, gasto en
electricidad de la planta, mantenciones, depreciacion de los activos, otros costos directos
de produccion.

10.12. Conclusiones del Modelo de Negocios

El modelo de negocios que se plantea tiene su base en la Economia Circular ya que
considera la reinsercion de los residuos de plastico en la economia. Otorga una nueva
alternativa para empresas y particulares que buscan soluciones que aporten a la gestion
de sus residuos debido a las, cada vez mas fuertes, exigencias legales y sociales.

Por su parte, el desarrollo de este modelo se alinea con los ODS, principalmente con los
relacionados con la economia responsable y sostenibilidad, y sera un aporte a la
obtencion de las metas que se plantean en ellos.

Dentro de las fortalezas del modelo se destaca la generacion de nuevos participantes en
la economia ya que fomenta el desarrollo de la industria del reciclaje la cual aun se
encuentra poco desarrollada en la zona y que se ve impulsada, ademas, por normativas
como la Ley REP.

De forma adicional, es importante destacar que genera nuevas oportunidades laborales
locales y, por lo tanto, aporta para el desarrollo de la region.

Las fortalezas o beneficios sefialados anteriormente son de gran interés para las
autoridades de la regién, por lo que se espera que sean un socio importante para el
negocio.
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Otro punto para destacar es el que respecta a la imagen de empresa con “sello verde”,
tanto para las generadoras de residuos como para los clientes del negocio que
comercializaran productos confeccionados con un material 100 % reciclado.

Es importante mencionar que una de las principales actividades claves del modelo, es la
gestion con empresas generadoras de la zona para la obtencion de la materia prima. Se
considera un trabajo en conjunto con ellas, de largo plazo, para lograr la separacién en
origen del material ofreciendo un servicio de asesoria (externo) que se ajustara a las
operaciones particulares de cada una de ellas.
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11. PLAN DE OPERACIONES
11.1. Caracterizacion de la materia prima

En primer lugar, y conforme a las entrevistas realizadas con actuales participantes en la
industria, se define que la materia prima que se utilizara para la elaboracion del producto
final corresponde a los residuos de plasticos de tipo polipropileno (PP) y polietilenos de
alta y baja densidad (HDPE y LDPE). Lo anterior se justifica ya que tienen rangos de
temperatura de fusion similares (Anexo C), lo que es una variable importante en el
proceso.

Para poder determinar los requerimientos de cada tipo de plastico, se toma como
supuesto que la mezcla a utilizar serd de 70% PP, 15% HDPE y 15% LDPE. De la misma
forma que el punto anterior, la distribucion propuesta nace de la informacién recolectada
en las entrevistas que se realizaron. Todos los participantes indicaron que se utiliza en
mucha mayor proporcién PP, luego HDPE y finalmente LDPE, sin embargo, y como es
de toda légica, no fue posible obtener la composicion exacta de la mezcla que se utiliza
en la actualidad puesto que es un desarrollo interno de cada uno de ellos. En la practica,
se debera realizar pruebas de ensayo para la determinacion final.

11.2. Gestion de abastecimiento

Para la obtencion de los residuos plasticos necesarios para la operaciéon de la planta, se
considera la generacion de alianzas con empresas generadoras y municipios de la zona
entregando una alternativa de disposicion final para sus residuos de plastico
incorporandonos, como un socio clave, en sus sistemas de gestion. Lo anterior se
sustenta en la necesidad, por parte de estas entidades, de reducir la cantidad de residuos
depositados en vertederos y/o rellenos sanitarios conforme a las, cada vez mas altas,
exigencias legales y que tienen relacién con el desarrollo sostenible y el impacto que
cada una de ellas genera en la comunidad.

En entrevista realizada al gerente de operaciones de la empresa ABC?, en el mes de
junio del afio 2022, se expresa el desafio que mantienen como compaiiia en lo que
respecta a la gestion de residuos. Actualmente, con una dotacion de 1500 trabajadores,
generan en promedio 160 toneladas de residuos al mes, los cuales son depositados en
un 100% e vertederos autorizados de la regién, con un costo promedio mensual de
alrededor de seis millones de pesos. De estas 160 T mensuales, alrededor de 10 T
corresponden a residuos de plasticos, sin embargo, hasta el momento son depositadas,
de igual manera, en vertedero debido a que no existe una empresa que compre el
material en la zona, solo lo reciben pero esto tiene costo. Si bien se podria generar un
ahorro, los esfuerzos que se deben realizar para lograr la “calidad” que aceptan los
gestores existentes en la region (mayor gasto de mano de obra para segregacion
adecuada), no compensan en potencial ahorro, por lo tanto, no existe incentivo para
mejorar la gestion interna. Actualmente se encuentran en permanente busqueda de
alternativas que contribuyan, por una parte, a generar ahorros en relacion a los costos de
disposicion final, y por otra, a reducir la cantidad que declaran a las autoridades. Han
realizado algunas gestiones puntuales con empresas de reciclaje que tienen ubicacién
en la region metropolitana, Reciclen Spa especificamente, con los cuales lograron dar

28 Se reserva el nombre real de la empresa por motivos de confidencialidad en la publicacién de la informacién
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disposicion final a cerca de 22 toneladas de mermas de films, generadas por el cambio
de razon social de la empresa, obteniendo un ingreso neto de alrededor de siete millones
de pesos en el mes de agosto del presente afio. Aunque el resultado de esta gestion fue
beneficioso, continlan en busqueda de alternativas y, al consultarles por su apreciacion
de tener una alternativa local, manifiestan gran interés, indicando su disposicion para
generar acuerdos comerciales (contratos o convenios) con la finalidad, ademas, de
potenciar emprendimientos locales.

En entrevista con Carla, encargada de Comunicaciones y Relaciones con comunidades
de una empresa minera de la regiébn que mantiene un importante relacionamiento con
caletas vecinas a la faena, manifiesta que el modelo de negocios presentado, ademas de
generar una solucion en lo que respecta a la gestion de residuos, podria ser de utilidad
en el desarrollo de nuevas oportunidades laborales para los habitantes de las caletas
“podriamos entregar parte de nuestros residuos a las juntas vecinales de las caletas y
entrenar a los habitantes para que los segreguen y sean un proveedor para tu negocio...
mejoramos nuestra imagen como empresa que se preocupa del medioambiente y
ademas ayudamos a generar una nueva fuente de ingresos para las caletas”.

Por otro lado, en entrevista con actual gestor de residuos de la region, Recynor, el duefio
informa que, en promedio, realizan pretratamiento (compactacion principalmente) de
alrededor de 20 toneladas mensuales de residuos plasticos, principalmente del tipo PET
y en mayor proporcién son de origen domiciliario. Actualmente cobran por el servicio de
recepcion de residuos, argumentando que ellos lo deben volver a tratar (enfardar) para
transportarlo a plantas de disposicion final y el costo de flete de traslado a Santiago esta
por sobre 1 millon de pesos por cada viaje. El mayor porcentaje de estos residuos son de
origen domiciliario. En palabras del dueno “tener una alternativa de disposicion final en la
regién seria un gran beneficio para la comunidad y generaria incentivo para que los
generadores mejoren sus procesos de segregacion en origen”. Bajo su apreciacion, las
normativas ayudan bastante en lo que se refiere a la gestion de residuos por parte de las
empresas, sin embargo, aun existe una brecha en cuanto a la gestion, siendo una de las
barreras la distancia y los tramites aduaneros para poder dar disposicion final fuera de la
region, por lo tanto, considera que el tener una alternativa local, que facilite la gestion,
seria un gran aporte y, probablemente, para ellos, como gestores, permitiria mejorar la
oferta de servicio a las empresas.

Tanto las empresas generadoras como los municipios mantienen contratos de gestion de
residuos con otras empresas participantes en el mercado, las que cumplen con las
funciones de recoleccion in situ de los residuos, su almacenamiento temporal y gestionan
su disposicidn final en sitios autorizados por el servicio de salud de Chile.

Conforme a lo anterior, y dado que para el modelo de negocios planteado es esencial
que las empresas generadoras presentes en la zona realicen la separacion de los
residuos plasticos en origen para luego ser entregados en la planta, se realizaran visitas
en terreno a cada una de las instalaciones de manera de coordinar, en conjunto con sus
empresas de gestion de residuos in situ, la forma correcta de manejo de sus residuos
plasticos, de acuerdo a las operaciones propias de cada una de ellas. De acuerdo a la
informacion obtenida de las entrevistas realizadas a empresas generadoras mencionadas
anteriormente, es posible afirmar que en la actualidad realizan gestiones al interior de sus
organizaciones para segregar plasticos, cartones, papeles, etc., sin embargo, en el caso
de los plasticos, no han desarrollado una segregacion mas en detalle (por tipo), por lo
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gue este acompafamiento es necesario para la obtencion de la materia prima necesaria
para el proceso.

Las alianzas comerciales que se mencionan en los parrafos precedentes se estableceran
mediante contratos comerciales que establezcan claramente la forma en que seran
recepcionados los materiales en la planta recicladora y el precio de compra de ellos. Los
materiales deberan llegar en fardos o sacos correctamente clasificados, sin embargo, y
para asegurar la correcta recepcion de la materia prima, se considera un proceso de
validacion del material (control de recepcion) el que tiene como fin determinar el contenido
de contaminacion en ella siendo considerado como tal todo aquel material que no cumpla
con las exigencias descritas en los acuerdos previos. Siendo asi, s6lo se cancelara al
proveedor el volumen correctamente recepcionado y en las condiciones solicitadas, y se
generara el correspondiente certificado de disposicion final s6lo por este volumen de
material. Ademas, se traspasara el correspondiente costo de disposicion final distinta de
estos materiales no aptos para nuestro proceso, lo cual estara incorporado en el
respectivo contrato comercial.

Se considera ademas participar en programas con municipios, juntas de vecinos,
fundaciones y organizaciones para concientizar a la comunidad en general en el cuidado
del medioambiente y que fomenten la correcta segregacion de residuos tanto
domiciliarios como en distintos centros educativos. En visita realizada al colegio Bajo
Molle de la ciudad de Iquique, se observa la existencia de puntos limpios en patios del
establecimiento. Al igual que en el caso de las empresas generadoras, al consultarle a
profesores del establecimiento, no se realiza una segregacion por tipo de plastico, pero
si fomentan en sus alumnos el reciclaje. Ademas, mencionan que seria interesante para
ellos ver que su colegio tenga infraestructura construida en madera plastica generada
con los propios residuos que ellos mismos separan de manera correcta (limpios y por
tipo) lo que, ademas, compartirian en sus hogares, generando asi una “comunidad” de
recicladores.

En conversacion con Marlene, directora de la ONG Manito Verde de la ciudad de Iquique,
sefiala que tendria interés en ser parte del proyecto incorporando en sus actividades
capacitacién para la comunidad en lo que respecta a la segregacion de residuos de
plasticos. Hoy en dia tienen una amplia gama de actividades relacionadas con el fomento
del cuidado del medioambiente. Gracias a sus gestiones lograron convertir un sitio eriazo
que se habia convertido en un microbasural en Alto Hospicio en un Ecoparque,
habitualmente realizan llamados para limpieza de playa, en coordinacién con el municipio
de Ilquique y talleres comunitarios. “Acabamos de finalizar el proyecto de “Lideres
ambientales: nifios, nifias y jovenes en accion” en el cual vimos temas como problematica
textil, lombricultura, cuidado del agua y conciencia medioambiental, y tu planta hubiese
guedado pintada en el programa”.

De forma adicional, en entrevista con el director de medioambiente de la llustre
Municipalidad de Iquique, se evidencia que tienen un fuerte desafio y metas orientadas a
lograr una comunidad mas sustentable y comprometida con el cuidado del medio
ambiente por lo que estan en constante busqueda de alternativas para trabajar
directamente con instituciones educacionales y juntas de vecinos de manera
mancomunada en lo que respecta a gestion de residuos.
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El material proveniente de este tipo de programas, es decir, que no esta asociado a
contratos comerciales como los que se generan con las empresas de la zona, de igual
forma sera sometido a control de recepcién y se realizara descuento en el precio de
compra de acuerdo a la cantidad de material no apto para nuestro proceso productivo.

En el caso de recepcion de material no adecuado para la planta, este sera entregado a
empresas gestoras de la zona que puedan darle la correcta disposicion final en sitios
autorizados (centros que reciban material distinto al que procesa la planta y/o vertederos
autorizados).

Por otra parte, se considera que el servicio de retiro y traslado de los residuos desde cada
instalacion sera de responsabilidad de los generadores de la zona.

11.3. Descripcion del proceso productivo

El proceso se divide en dos etapas generales. La primera abarca la recepcion y
preparacién de la materia prima (plasticos) y la segunda corresponde al proceso
productivo propiamente tal.

|. Recepcion y preparacion de la materia prima: esta etapa contempla desde la recepcién
y almacenamiento de los distintos plasticos hasta la preparacion de la mezcla que se
utilizard para el proceso productivo.

En la figura n°5 se muestra el diagrama de flujo de esta etapa.

Plastico Flexible
Aglutinado

Recepcion de Clasificacion Molienda Mezcla

materia prima manual Plastico Duro

Figura n°5: Diagrama de flujo Recepcién y Preparacion de la materia prima
Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se describen las principales actividades relacionadas a esta etapa las
cuales son desarrolladas cada una de forma independiente y de forma paralela a otros
procesos.

1. Recepcién de materia prima:

El proceso se inicia con la recepcion de la materia prima la cual llegard a la planta
mediante camiones, contratados directamente por los generadores de residuos,
debidamente autorizados por el servicio de salud para el traslado de residuos, los que
seran gestionados y operados por terceros.

Cada carga, al llegar a la planta, debera presentar la documentacion correspondiente que
indique el tipo de material, su procedencia y la cantidad que sera entregada (guia de
despacho). La carga sera inspeccionada de forma visual para verificar su condicion de
entrega.
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Una vez aprobada la recepcion, el material sera descargado en la zona almacenamiento
destinada para la materia prima.

2. Clasificacibn manual de materia prima:

Luego de recepcionados los plasticos en la planta, se procedera a realizar una nueva
revision y separacion por tipo (plasticos duros o blandos) y tonalidades con el fin de
preparar de manera 6ptima la mezcla que se utilizara en el proceso productivo de los
perfiles propiamente tal. La separacion por tonalidades es importante para generar
perfiles lo méas estandares en tonalidad.

3. Aglutinado:

En el caso de los plasticos flexibles, principalmente los del tipo LDPE (bolsas pléasticas),
se incluye un proceso previo a la molienda que consiste en el aglutinamiento del material
con el fin de compactarlo. En este proceso, el plastico es triturado por cuchillas mientras
se mantiene en movimiento. La friccion de los fragmentos contra la pared del equipo
rotativo provoca un aumento de temperatura con lo cual se forma una masa plastica.

La maquina aglutinadora contiene un sistema de cuchillas fijas y otras méviles que rotan
arrastrando la pelicula plastica y, debido a la friccion que se genera por ellas (cuchillas),
el plastico se calienta y se vuelve viscoso. Para mantener la temperatura del sistema, se
adiciona agua durante el proceso. Después de un tiempo, la “masa” de plastico se
convierte en pequefias “bolitas mas duras” (plastico aglutinado).

4. Molienda:

Mediante un molino, se realizara la reduccion de tamafio necesaria para conseguir
escamas de cada uno de los tipos de plasticos (PP, HDPE y LDPE) las que seran
almacenados en zonas distintas con el fin de mantener de forma separada las calidades
de cada uno.

5. Mezcla:

Finalmente, las escamas se plastico seran mezcladas o combinadas en las proporciones
que antes se indicaron (70%, 15% y 15%) en el mezclador teniendo en cuenta las
tonalidades de color de estos.

En esta etapa se genera una mezcla homogénea lista para entrar a la etapa de
produccién de los perfiles.

Il. Produccion de perfiles: esta etapa contempla desde la alimentacion de la mezcla a la
extrusora, hasta el almacenamiento del producto final.

En la figura n°6 se muestra el diagrama de flujo de esta etapa.

Alimentacién Extrusidn Enfriamiento Almacenamiento

en tolva de producto final

Figura n°6: Diagrama de flujo Fabricacion de perfiles
Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion, se describen las principales actividades relacionadas a esta etapa las
cuales se encuentran en serie, es decir, se genera un proceso continuo de operacion.
Incluye las actividades de alimentacion, extrusion, enfriamiento de los perfiles y
finalmente el almacenamiento de ellos.

1. Extrusion:

En esta etapa, a través de una tolva, se alimenta la mezcla a la extrusora en la cual el
plastico se derrite para conformar una “masa moldeable” que, finalmente, se introduce en
un molde con la forma del perfil que se va a fabricar.

Como se muestra en la figura n°2, la maquina extrusora esta conformada por un tornillo
que gira al interior de un cilindro calentado mediante resistencias eléctricas. En la parte
del cilindro mas alejada de la tolva de alimentacion se acopla un cabezal cuya boquilla
de salida tiene una seccién de menor tamafio el cual se conecta con el molde que se
utilizard para dar la forma del perfil deseado. La parte esencial del equipo es el sistema
cilindro tornillo, que al girar este ultimo, compacta y funde el material y lo transporta a
través del cilindro hasta la boquilla de salida. EI material sale del equipo a una presion
constante lo que permite que tome la forma del molde que se encuentra acoplado a la
boquilla de salida.

2. Enfriamiento:

En una etapa inmediatamente posterior, y apoyado por un sistema de tecles, el molde se
introduce en una piscina de enfriamiento cuya temperatura se encuentra entre los 10 y
14 grados Celsius lo que permite que el material se contraiga, endureciéndose y
permitiendo su facil desmolde. Para este proceso se utiliza agua que se mantiene a la
temperatura indicada anteriormente mediante una torre de enfriamiento, que es parte de
los activos considerados como inversion.

3. Cortes y acabados:

Los perfiles desmoldados son trabajados con herramientas de corte y acabado para dar
las terminaciones y dimensiones finales de cada perfil que serd comercializado.

Cabe sefialar que los retazos que se generan en esta etapa son recuperados para entrar
nuevamente al proceso de fabricacién (se procesan en el molino para volver a obtener
escamas de mezcla ya homogénea).

4. Almacenamiento:

Finalmente, los perfiles seran almacenados en la bodega de producto terminado en lotes
separados por las caracteristicas de cada uno de los perfiles fabricados (forma,
dimensiones y tonalidad).

Para el desplazamiento de los materiales se considera una grua horquilla con capacidad
de 1,6 a 2 toneladas de capacidad de levante y transpaletas para el traslado interior de
la planta.

En el Anexo E se muestran los equipos y sus correspondientes fichas técnicas.
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11.4. Recursos y capacidades

El equipamiento necesario para la operacidon se selecciona de acuerdo con las
capacidades productivas iniciales que se definen de la planta.

Como se menciona en el apartado 10.4.3, la disponibilidad de materia prima alcanzaria
alrededor de 1.070 toneladas al afio. Sin embargo, para la estimacion de capacidad de
este proyecto, se estima que de este total solo serd posible obtener, inicialmente, un
20%?* que corresponde a lo que se declar6 en el afio 2020 destinado al pretratamiento
de plasticos en la zona, es decir, alrededor de 18 toneladas mensuales.

Se ha definido utilizar equipos adquiridos a la empresa colombiana “Eco Maderas
Plasticas”, la cual comercializa equipamiento especializado para la fabricacion de perfiles
de madera plastica a partir de residuos de plastico, en los cuales incorpora nuevas
tecnologias, como motores de alta eficiencia y bajo consumo, o componentes
electronicos de Ultima generacion. La seleccion de este proveedor se realiza en base a
su vasta experiencia en el mercado con una trayectoria de 20 afios en el mercado. Otra
de las variables que influye en esta seleccion es que la empresa ofrece el servicio de
puesta en marcha y capacitacion en la operacion in situ lo que permitird acortar los
tiempos en que la planta alcance buenos niveles de rendimiento.

Conforme lo anterior, en la tabla n°6 se detallan los equipos requeridos en las distintas
etapas del proceso productivo y sus principales caracteristicas:

Tabla n°6: Detalle de equipos
Fuente: Elaboracion propia — Eco Maderas.

Equipo Descripcién

Motor: 30 hp

Aglutinador Consumo de energia: 30 kW/h
Capacidad de procesamiento: 90 kg/h
Motor: 30 hp

Molino Consumo de energia: 23 kW/h
Capacidad de procesamiento: 120 kg/h
Motor: 5 hp

Mezclador Consumo de energia: 3,75 kw/h
Capacidad de procesamiento: 1000 kg/h
Altura: 3 m
Motorreductor: 1 hp

Alimentador Capacidad de procesamiento: 1000 kg/h
Dimensiones: 6” (diametro) x 2,5 m (longitud)
Motor: 30 hp

Maquina Consumo de energia: 23 kW/h

extrusora Capacidad de procesamiento: 150 kg/h
Dimensiones: ancho: 117 cm, largo: 152 cm, alto: 223 cm

Torre de Moto ventilador x 2: 1 hp

enfriamiento Capacidad de almacenamiento: 1000 L
Bomba: 3 hp

Tanque de Capacidad de almacenamiento: 4700 L

enfriamiento Dimensiones: largo: 7,20 m, ancho: 1 m, alto: 0,66 m

29 Sistema Nacional de Declaracidn de Residuos (SINADER) del Ministerio del Medio Ambiente de Chile.
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La maquina extrusora, que es la que define la capacidad de la planta, puede procesar
hasta 150 kilogramos de mezcla por hora de acuerdo a lo informado por el proveedor, sin
embargo, y de manera conservadora, se considera un rendimiento del equipo de un 75%
en régimen dado los tiempos de preparacion (calentamiento inicial), las mantenciones y
limpieza del equipo, y las paradas programadas y no programadas del mismo. De igual
forma, para el resto de los equipos, que tienen un funcionamiento mecanico y no
requieren “preparacion” inicial, se considera lograr un rendimiento en régimen de un 80%
inicialmente.

Cabe mencionar que, con el paso del tiempo, y conforme se logre més experiencia en el
proceso, este factor podria ser optimizado para mejorar la capacidad de la planta.

Siendo asi, se estima una capacidad de tratamiento en régimen de alrededor de 113
kilogramos por hora.

Considerando un turno de 8 horas en jornada ordinaria, y un promedio 21 dias hébiles en
un mes, la produccién podria alcanzar alrededor de 19 toneladas mensuales.

De acuerdo con lo indicado por el proveedor del equipamiento, para la etapa de
produccion de los perfiles se requiere 2 operarios en la linea de forma simultanea. Para
las actividades incluidas en la etapa de preparacion de la materia prima, cada equipo
puede ser operado por 1 persona de forma individual y, dadas las capacidades de los
equipos, en un principio no se requeriria que los procesos fueran simultaneos.

Por lo tanto, el requerimiento de mano de obra, considerando una jornada ordinaria de
trabajo (45 horas semanales), sera de 4 operarios, capacitados en todas las actividades
indicadas mas arriba (cada una de las operaciones unitarias del proceso) y un jefe de
produccién encargado de la supervision, programacion de las actividades y que vele por
la eficiencia del proceso productivo y la calidad del producto final.

En caso de aumentar la demanda, y por ende los niveles de produccion, se considera
abordarla mediante la realizacidon de horas extras o incorporacion de un segundo, y hasta
un tercer turno sin necesidad de adquirir mas equipos.
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11.5. Lay out de la planta

El lay out de la planta se confecciona de manera de optimizar el traslado de materiales
dentro de la planta, la interaccidén entre las distintas fases o etapas del proceso y las
recomendaciones del proveedor y de Silvana Ellena, Gerente General de Timberecco.

Asi, se considera una planta libre y los sectores y equipos se ubican como se muestra en
la figura n°7.

Figura n°7: Lay out de la planta
Fuente: Elaboracion propia
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En donde las dimensiones de las principales areas son:

Area productiva: 150 m?, segtin recomendaciones del proveedor.

Area de recepcion de materia prima (interior planta): 6 m2, calculado en base al espacio
que utilizan 4 maxisacos, con capacidad de 1 tonelada cada uno, que corresponde al
abastecimiento promedio semanal proyectado (alrededor de 15 toneladas mensuales a
ser procesadas en régimen). En caso de requerir mayor espacio de recepcion, se
considera acopiar el material fuera del galpon.

Area de almacenamiento de producto terminado: 6 m?, segiin recomendacion de Silvana
de Timberecco. Se considera la utilizacion de estanterias para el almacenamiento de
tablas y perfiles.

Una consideracién importante de destacar es que las mermas que resulten de las
actividades de acabado seran trasladadas al molino para ser ingresadas nuevamente en
el flujo productivo.

44



En la figura n°8 se muestra el flujo del material en el proceso.

Figura n°8: Flujo de material en la planta
Fuente: Elaboracién propia
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11.6. Logistica de distribucion

En el caso de ser requerido despacho, a solicitud del cliente, la distribucién de los perfiles
de madera plastica se realizara mediante la contratacién de camiones externos y el costo
de despacho sera traspasado al cliente®.

Para la distribucion dentro de la region de Tarapacd, donde estara ubicada la planta, se
considera la utilizacion de camiones de entre 3 y 7 toneladas. Para ello se generaran
convenios con empresas de transporte de carga locales y se utilizara el camién a carga
completa. Este tipo de servicio tiene un costo por viaje o vuelta de alrededor de $600.000
y se generara un programa de reparto de acuerdo a las solicitudes de cada uno de los
clientes o centros de distribucion de la region.

Para el caso de la distribucion fuera de la regidn, y debido a que las distancias son mas
extensas, se considera la realizacién a través de convenios con empresas de transporte
con carga consolidada y que retiren en la planta. Generalmente se utilizan camiones de
entre 15 y 30 toneladas de capacidad.

El servicio de carga consolidada se traduce en la contratacién de un “espacio” o posicion
en el camidn. La empresa transportista retne carga de distintas empresas y/o particulares
para realizar traslados de mayor distancia y optimizar el uso del camion. En general, cada
posicién equivale a 1,2 metros cubicos (1 pallet) y puede llevar un maximo de 1.200

30 Se toma como referencia para la descripcién y costos indicados en este apartado, informacién entregada por el
encargado del area de logistica zona norte de SPL.
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kilogramos. En este caso, el costo esta asociado a los metros cubicos que utiliza la carga
en el camién. Al igual que en el caso anterior, se generara un programa con periodicidad
de transporte mensual, quincenal o semanal segun sea la necesidad. Los costos de cada
posicion se encuentran entre los $60.000 (de Iquique a Arica) y los $78.000 (de Iquique
a Copiap0)

12. PLAN ESTRATEGICO
12.1. Visién

Entregamos una solucion de disposicion y valorizacion de residuos de plastico
contribuyendo al crecimiento econdmico de manera sostenible, garantizando igualdad de
oportunidades y generando un planeta mas verde.

12.2. Misién

Contribuir al cuidado del medioambiente disminuyendo los residuos de plasticos que se
depositan en vertederos y océanos dandoles un nuevo uso al generar madera plastica
100% reciclada a partir de ellos.

12.3. Valores

Nuestros principales valores son:

Sostenibilidad: desarrollamos nuestro negocio manteniendo un equilibrio entre lo
econdémico, el medio ambiente y la sociedad.

Integridad: promovemos los principios de honestidad, verdad, lealtad y justicia.

Respeto: fomentamos la igualdad, la no discriminacion y la buena convivencia en nuestra
comunidad.

Innovacién: siempre buscamos nuevas ideas para mejorar nuestros procesos Yy
productos.

Colaboracion: somos colaboradores entre nosotros y con nuestro entorno.

Pasidn: disfrutamos nuestro trabajo y sentimos orgullo por nuestro aporte a la sociedad.
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12.4. Anélisis FODA

Fortalezas Debilidades

e  Producto innovador en el mercado local e Producto poco conocido en el mercado

e Material con caracteristicas adecuadas e Marca nueva en el mercado
para el clima costero y pampino e Dependencia de una correcta segregacion

e Contratacion de mano de obra local en el origen de los materiales utilizados

e Empresa sustentable alineada con los como materia prima
Objeticos de Desarrollo Sostenible (ODS) e Requerimiento de altos volimenes de

e Desarrollo propio de receta o formula del procesamiento para reducir costos de
producto operacion

Oportunidades Amenazas

e Aumento de necesidad en el mercado por e Producto sustituto de menor valor
alternativas para reciclaje de residuos econémico 'y ampliamente conocido

e Ley REP: fomento del reciclaje vy (madera natural)
limitaciones de disposicion final en e Alternativas de destino final para los
vertederos o rellenos sanitarios residuos en otras regiones del pais.

e Aumento de necesidad de crear una imagen e Clima politico y econémico “inestable”
“verde” por parte de empresas de distintos e Alto fomento por parte del gobierno para el
rubros de la economia desarrollo de iniciativas similares

e Desarrollo de Objetivos de Desarrollo e Bajo nivel de cultura de segregacion de
Sostenible de la ONU (ODS) valorados a residuos en la sociedad
nivel mundial

e Baja competencia a nivel local

12.5. Temas Estratégicos

Tema 1: Generacion de alianzas estratégicas: uno de los principales pilares del negocio
se basa en la generacion de alianzas con empresas que requieren dar disposicién final a
sus residuos y generar una imagen de empresa sustentable para dar cumplimiento a las
exigencias legales y sociales que existen en la actualidad.

Tema 2: Sustentabilidad: nuestro propdsito es ser una empresa que contribuya al cuidado
del medioambiente generando oportunidades laborales con enfoque en el desarrollo local
y en igualdad de género

Tema 3: Crecimiento empresarial: queremos lograr el posicionamiento de la marca en el
mercado y aumentar, afo a afio, la rentabilidad del negocio.

Tema 4: Innovacién: basqueda constante y desarrollo de nuevas ideas que generen valor
para el negocio, ya sea con enfoque en los procesos internos o bien, para generar nuevas
alternativas a los clientes.

12.6. Objetivos Estratégicos

12.6.1. Financieros.

Objetivo n°1: Aumento de los ingresos por venta: asociado a los volumenes de ventas de
producto. Su medicion tendra una frecuencia anual y se fijaran las metas anuales de
crecimiento en porcentaje de acuerdo a los resultados del afio anterior.

Ingresos,, — Ingresos,,_
KPI Ingresos (%) = g = g 21 %100
Ingresos,_1

Donde n = afo
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Objetivo n°2: Ahorro en costos y gastos: asociado a la disminucion de costos operativos
y gastos administrativos unitarios calculados sobre las unidades vendidas. Su medicion
tendrd una frecuencia anual y se fijardn metas anuales de reduccion de acuerdo a los
resultados del afio anterior.

L Costos Unitario,, — Costo Unitario,_,
KPI Costos Unitario (%) = — x100
Costo Unitario,,_,

Donde n = afo

Objetivo_n°3: Margen Operacional: asociado al control del margen operacional del
negocio. Su medicion tendra una frecuencia anual y se fijaran metas anuales respecto al
afo anterior.

Utilidad Operacional

KPI Margen (%) = ————————

12.6.2. Cliente.

Objetivo n°4: Aumento de conocimiento de marca: asociado al reconocimiento de la
marca en el mercado. Su medicién tendra una frecuencia semestral y se evaluara
realizando encuestas ya sea por email, teléfono u online a una muestra aleatoria de
personas para saber si estan familiarizados con la marca Ecomaderas Tarapaca y como
la perciben.

Cantidad de respuestas positivas
KPI Marca (%) = Total encuestados x 100

Objetivo _n°5: Atraccién _de nuevos clientes: asociado a la incorporacién de nuevos
clientes. Su medicién tendra una frecuencia anual y se medira cuantificando la cantidad
de clientes nuevos respecto al afio anterior.

KPI Clientes = Clientes,, — Clientes,,_4

Donde n = afio

12.6.3. Procesos.

Objetivo n°6: Incorporacion de nuevos proveedores: tiene como finalidad medir la
incorporacion de nuevos proveedores como parte de la cadena de valor del negocio. Su
medicion tendra una frecuencia anual y se medira cuantificando la cantidad de nuevos
proveedores incorporados respecto del afio anterior.

KPI Proveedores = Proveedores,, — Porveedores,_;
Donde n = afio

Objetivo n°7: Aumento en tasa de reciclaje: tiene como finalidad medir el incremento de
residuos de plasticos (materia prima) que son procesados. Su medicion sera anual, el
calculo sera respecto al afio anterior y las metas estaran de acuerdo a las metas de
reciclaje que establece la ley REP (Anexo B).
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Volumen , — Volumen,,_;
KPI REP (%) = Volumen x100
n-1

Donde n = afo

Objetivo n°8: Desarrollo de nuevos productos: tiene como finalidad medir el desarrollo de
nuevos productos o formatos para ser comercializados. Se fijardn metas anuales y su
KPI sera directamente la cantidad de nuevos productos o formatos generados en el afio.

KPI Productos = Nuevos productos/formatos

12.6.4. Personas.

Objetivo n°9: Clima laboral: tiene como finalidad medir el clima laboral dentro de la

organizacion para lo cual se realizardn encuestas anonimas a los empleados solicitando

que califiguen en una escala de 1 a 10, su percepciéon del ambiente laboral.
KPI Clima = Promedio calificacion del personal

Objetivo n°10: Seguridad: tiene como fundamento el producir de manera segura. Tendra
una frecuencia de medicion anual y se cuantificara de acuerdo a los incidentes y
accidentes del periodo. La meta siempre seré cero para este indicador.}

KPI Seguridad = Numero de Incidentes ,
Donde n = afio

Objetivo n°11: Capacitacion: tiene como fundamento el mantener al personal clave
actualizado en normativas, negocios, tecnologias, etc., aspectos claves para el desarrollo
del negocio. Tendra una frecuencia de medicion anual y se cuantificara de acuerdo al
cumplimiento del programa de capacitacidn que se establecerda, de forma anual, de
acuerdo a lo establecido en el proceso de evaluacion de desempefio explicado en el
capitulo n°14.

Capacitaciones completados

KPI Capacitacién =
apacitacion Capacitaciones planificadasx

En la tabla n°7 se detallan los KPI y metas de los objetivos descritos anteriormente.
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Tabla n°7: Objetivos Estratégicos

Fuente: Elabor

acion propia.

Ambito Objetivo Frecuencia Meta
1. Ingresos Anual > 10%
Financieros 2. Costos Anual <10%
3. Margen Anual >0
Clientes 4. Marca Semestral >5
5. Clientes Anual >=1
6. Proveedores Anual >=1
Procesos 7. REP Anual Metas ley REP
8. Productos Anual >=1
9. Clima Semestral >=7
Personas 10. Seguridad Anual =0
11. Capacitacion Anual > 80%

12.7. Mapa Estratégico

En la figura n°9 se muestra el mapa estratégico de Ecomaderas Tarapaca.

Figura n°9: Mapa Estratégico
Fuente: Elaboracién propia
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13. PLAN DE PERSONAS

Alineado con el plan estratégico y con los Objetivos de Desarrollo Sostenibles de la ONU,
el plan de personas de la empresa se sustenta en la contribucién al desarrollo del “trabajo
decente y el crecimiento econdomico” (ODS 8), “en la reduccién de las desigualdades”
(ODS 10) y en la “igualdad de género” (ODS 5), principalmente en la zona norte del pais,
fomentando la contratacion de mano de obra femenina y local.

13.1 Cultura Organizacional

La cultura organizacional de la empresa se encuentra alineada con nuestros valores. Se
fomenta una cultura de respeto e igualdad, inclusiva, de trabajo en equipo y colaboracion.

La cultura organizacional va mas all4d de las cuatro paredes que forman la planta,
gueremos lograr que se convierta en un estilo de vida dentro de la comunidad.

Se fomentara el sentido de pertenencia y de orgullo por ser parte de una empresa
sostenible y la visualizacion del real aporte que estamos realizando con nuestro trabajo
al cuidado del planeta para nuestros hijos y nietos.

“Con mi trabajo ayudo a construir el planeta que quiero para mis hijos y nietos... somos
un real aporte y referentes en la region”.

Para transmitir la cultura organizacional, al ingreso de un trabajador a la compaiiia, la
segunda actividad, luego de presentar a todo el equipo, es la participacién en una
induccion en la cual se le muestra y explica el modelo de negocios y cudl sera su aporte
para lograr los objetivos. De forma adicional, durante el afio se realizaran “concursos
internos” (de pintura, confeccion de videos, etc.) con el objetivo de que los trabajadores,
y sus familias, la incorporen dia a dia en sus vidas.

13.2 Organigrama

Dado que la empresa es pequefia, se considera un organigrama reducido que contempla
los cargos criticos para el funcionamiento del negocio. Los principales esfuerzos en
cuanto a personal o a actividades criticas se definen en dos ambitos generales:
actividades comerciales, para generar las alianzas necesarias dentro de la cadena de
valor, y actividades de produccion. Ambas actividades madres tienen distintos ambitos
de accion.
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Figura n°10: Organigrama
Fuente: Elaboracién propia

13.3 Descripciones de cargos criticos

Gerente _General: represente legal de la compafia. Sus funciones seran dirigir la
estrategia a corto, mediano y largo plazo del negocio, gestionando de manera eficiente
los recursos de la compafia de manera de conseguir los objetivos de cada area y de la
empresa en general. Deberd velar, en todo momento, por mantener y fomentar la cultura
organizacional y dar cumplimiento de los ODS que forman parte de las “bases” del
negocio. Ademas, en conjunto con el encargado comercial, serd el responsable de
generar y mantener las relaciones comerciales con los clientes.

Encargado Comercial: Encargado de liderar y controlar la estrategia comercial estudiando
e incorporando nuevos mercados. Debera estar en permanente busqueda de nuevas
oportunidades que creen valor para los clientes (nuevos productos, formatos, etc.), de
nuevos clientes y proveedores, y de gestionar el plan de marketing y comunicaciones de
la compaiiia.

Jefe de Operaciones: Encargado de dirigir, controlar y liderar las operaciones de la planta
administrando, de manera eficiente, los recursos materiales y humanos necesarios para
dar cumplimiento al programa de produccion. Debera velar por la correcta calidad del
producto final gestionando el correcto uso de los equipos y el correcto almacenamiento
de insumos y de producto final, siempre dando cumplimiento a los estandares de salud y
seguridad.

Operarios: Encargados de la correcta operacion y limpieza de los equipos. Cada operario
sera capacitado y tendra las competencias para realizar las distintas operaciones
unitarias que se requieren en la planta, incluidas las actividades de recepcion de materia
prima y almacenamiento de producto terminado.

Ademas, se considera dentro del staff un asistente de gerencia para la programacion de
agenda de la gerencia y recepcion y atencion de clientes.

Al ser una empresa pequefia en sus inicios, se considera la contratacion de servicios que
no son el core del negocio, como son:
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- Servicio_de contabilidad y remuneraciones: considera los registros contables,
confeccion de declaraciones de impuestos mensuales, confeccién de declaracion
de impuestos anuales, trdmites en instituciones publicas (municipalidades, servicio
de impuestos internos, contraloria, tesoreria, etc.), confeccidén de liquidaciones de
sueldos.

- Asesoria legal: asesoria en temas legales relacionados con la tramitacion de
permisos para el funcionamiento de la planta, asesoria en legislacion laboral,
confeccion de contratos y finiquitos, entre otros.

- Asesoria en prevencion de riesgos y salud ocupacional: considera la confeccion
de la carpeta de arranque con los respectivos procedimientos de trabajo seguro
de acuerdo a la ley 16.744 y sus decretos®, capacitacion en seguridad al personal
y visita a la planta dos veces por semana para control y chequeo de los
procedimientos y condiciones de trabajo.

- Servicio _de comunicaciones: incluye el desarrollo del plan de medios y
comunicaciones para la empresa. Considera los servicios de community manager
el cual se encargara de construir y administrar la comunidad online, y gestionar la
identidad y la imagen de la marca, estableciendo relaciones estables y duraderas
con nuestros clientes.

Es importante mencionar que la estructura organizacional de la empresa deberé ser
revisada y ajustada conforme se genere su crecimiento.

13.4 Politica de remuneraciones

La politica de remuneraciones considera distintas estructuras de remuneraciones
dependiendo de los cargos y responsabilidades de cada uno.

En el caso del gerente general, su estructura de remuneraciones se encontrara
compuesta por una parte fija mensual y una parte variable anual.

La parte fija mensual considera el sueldo base mensual mas la gratificacion legal. El
sueldo base mensual se reajustara, semestralmente, de acuerdo a la variacion del indice
de precios al consumidor (IPC).

En cuanto a la parte variable, ésta considera el pago de un bono de gestién cuyo monto
dependera de la evaluacion de desempefio, la que sera realizada por los directores de
acuerdo al proceso que se detalla en el siguiente apartado. Dependiendo de la “nota” que
obtenga en la evaluacion, el trabajador podra optar a un bono que se encuentra entre un
50% y un 150% de su remuneracion bruta mensual. Para el célculo de dicho bono se
considera la siguiente formula: BG = NE X SB, donde NE corresponde a la ponderacién
del resultado de la evaluacion de desempefio y podra ir desde un 50% si obtiene una
nota 1 a un 150% con nota 5, y SB corresponde al ultimo sueldo bruto mensual del
trabajador.

Para el cargo de encargado comercial, la estructura de remuneraciones comprendera
una parte fija mensual, la cual tiene las mismas consideraciones anteriores (gratificacion
y ajuste por IPC) y una parte variable asociada a los volumenes de ventas mensuales.

31 Establece normas sobre accidentes del trabajo y enfermedades profesionales.
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En el caso de los trabajadores asociados a cargos operacionales (jefe de operaciones y
operarios), la estructura de remuneraciones considera una parte fija mensual (sueldo
base mas gratificacion legal) que sera reajustada por IPC de forma semestral (misma
metodologia indicada mas arriba). Ademas, se considera un bono variable mensual
asociado al cumplimiento del plan de produccion (30%), al cuidado y uso eficiente de los
equipos, el que estara asociado a la cantidad de detenciones no planificadas de ellos
(30%), y a la seguridad asociada al cumplimiento de “cero accidentes” (40%). Este bono
sera cancelado al trabajador de forma integra si y solo si logran las metas establecidas
mensualmente.

En el anexo F se muestra el costo empresa de mano de obra por cada cargo y servicio
contratado.

13.5 Evaluacion de desempefio

Se establece un sistema de evaluacion de desempefio semestral para todo el personal
de la compafiia el que contempla tres dimensiones o apartados:

Apartado A: Las metas seran definidas anualmente por el directorio. Deberan ser
confeccionadas de tal forma que sean un aporte a los resultados de la compafiia,
logrables y claramente medibles. No podran ser menos de tres ni mas de cinco.

Es de suma importancia que el trabajador las conozca y las entienda. Para ello, se
generara una reunion en la cual se le debera explicar, claramente, el objetivo de cada
una de ellas y la forma en que seran medidas. Se debe asegurar el total entendimiento
por parte del trabajador.

Apartado B: Considera competencias genéricas que son utiles para todo tipo de profesion
o trabajo y son inherentes a las personas. Las competencias que seran evaluadas son:

- Competencias Técnicas: cumple la totalidad de las funciones asignadas para su
cargo y es riguroso con las normas de seguridad.

- Trabajo en equipo: Se comunica en forma clara y efectiva. Establece y mantiene
buenas relaciones con su equipo y con otros equipos de trabajo. Tiene animo de
cooperacion y ayuda a lograr los objetivos del area.

- Planificaciéon y organizacién: Organiza y coordina sus actividades y tareas en
forma efectiva. Hace un buen manejo de los recursos disponibles y de su propio
tiempo.

- Resolucion de Problemas: Analiza los hechos y busca soluciones considerando
potenciales consecuencias e impacto en resultados. Es flexible respecto a los
cambios y aporta al equipo su vision respecto a la resolucion de problemas.

- Liderazgo (en caso de tener personal a cargo): compromete a su equipo con los
objetivos del area. Ejerce una influencia positiva, motivando, brindando su apoyo
y generando espacios para el desarrollo de su equipo.

La escala de evaluacién de las competencias sera de 1 a 5y se detalla en la tabla n°8 a
continuacion.

54



Tabla n°8: Escala de desempefio
Fuente: Elaboracion propia.

5 El desempefio de la persona, en la competencia evaluada, supera
ional ampliamente lo esperado lo que la diferencia de otras personas que ocupan
Excepcional cargos de similar responsabilidad.
£ 4 La persona obtiene de forma regular logros destacados. Para la competencia
xced_e evaluada, en general, supera las expectativas.
expectativas
3 El desempefio de la persona cumple con lo que detalla la competencia
Cumple descrita. Satisface las exigencias principales, obteniendo los resultados
expectativas esperados.
2 El evaluado cumple con sélo algunos de los aspectos descritos en la
Bajo nivel de competencia. Puede que en ocasiones necesite apoyo o que su rendimiento
expectativas no sea constante.
1 No cumple con la competencia descrita en tiempo y forma. Tiene debilidades
Inaceptable que limitan el desempefio y es imprescindible que sean corregidas.

Apartado C: En este apartado, en primer lugar, el evaluador debera describir las
principales fortalezas del trabajador evaluado. Por otro lado, debera indicas los
principales aspectos a mejorar y las acciones sugeridas para ello. La informacién
proporcionada en este apartado sera la base para gestionar las capacitaciones
necesarias para alcanzar los objetivos de la compaiiia.

En el caso del gerente general, que tiene asociado un bono de gestién, la evaluacion se
realizard mediante un formulario que contempla un apartado de metas (apartado A) y otro
de competencias (apartado B) y cada uno ponderard un 50% en el resultado final. De
forma adicional se considera un tercer apartado (C) que no influira en la nota final, pero
sera la base para identificar brechas y definir las capacitaciones necesarias. Para el
calculo del bono de gestibn se considerara el promedio de las dos evaluaciones
realizadas en el afo.

Para el personal que no tiene bono de gestion, la evaluacion sélo contemplara los
apartados B y C descritos en los parrafos anteriores.

El proceso de evaluacion de desempefio contempla los siguientes hitos:

- Autoevaluacion: permitira al trabajador realizar una retrospeccion de su
desempefio en el afio de manera de preparar la entrevista que tendra con su
jefatura directa.

- Evaluacién del jefe: la jefatura directa podra evaluar el desempefio de cada
trabajador durante el periodo.

- Reunion jefe/trabajador: conversacion entre el evaluado y el evaluador para
acordar y/o definir el correspondiente resultado final. Debera desarrollarse en un
espacio agradable, fuera del lugar de trabajo habitual del evaluado y sin
distracciones, de manera que se genere un espacio de confianza en que ambas
partes puedan exponer sus apreciaciones.

- Evaluacion final: corresponde a la evaluacion final del trabajador cuyo resultado
se generard en la reunion anteriormente descrita. ElI formulario final debera
contener la aprobacion (firma) de ambas partes.
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De forma adicional, en la reunion jefe/trabajador, se deberan informar las metas para el
periodo siguiente.

13.6 Conclusiones del Plan de Personas

Los pilares del plan de personas de la empresa son la contratacion de mano de obra
local, la igualdad de género y la no discriminacion, alineado con los valores de la
compainia.

La cultura organizacional va mas alla de las cuatro paredes de la planta y fomenta que el
personal se sienta orgulloso de ser un real aporte en el cuidado del planeta.

La empresa en si mantiene una estructura reducida debido a la determinacién de la
capacidad de produccion de la planta y mantiene algunas actividades en consultoria. En
la medida que la empresa crezca, ésta debera ser revisada nuevamente.

En cuanto a la politica de remuneraciones, en una primera instancia, se consideran
incentivos variables para los cargos de jefaturas que estdn asociadas a metas en las que
se incorporan conceptos relacionados con salud ocupacional y prevencién de riesgos.

El modelo de evaluaciones de desempefio que se propone fomenta la interaccion y
cercania de los trabajadores con las jefaturas al establecer las reuniones personales con
cada uno de ellos, lo que contribuye a fortalecer el sentido de pertenencia y la cultura
organizacional de la compafiia.
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14. PLAN COMERCIAL
14.1. Disefio y creacion de la marca

Para la determinaciéon del nombre de la marca se consideraron caracteristicas como son:
gue sea facil de recordar, que sea funcional, que tenga identidad sea inconfundible.

Dado lo anterior, el nombre elegido para la empresa es “Ecomaderas Tarapaca”.

La palabra Ecomadera responde a la combinacién de las palabras “ecolégico” y “madera”
dejando claro el tipo de producto que es y entrega un mensaje que potencia su atributo
de sustentabilidad (funcional). Por su parte, el apellido Tarapaca genera identidad
regional lo que la hace dificil de confundir y facil de recordar.

El logo de la empresa mantiene colores en tonalidades cafés, como la madera natural y
verde representando el medioambiente.

ECOMADERAS

Figura n°11: Logo de Ecomaderas Tarapaca
Fuente: Elaboracion propia

14.2. Marketing Estratégico

Como se ha mencionado anteriormente, hoy en dia, las industrias, en general, tienen una
fuerte exigencia en materias medioambientales, y cada vez mayor, por parte de todos los
integrantes de la sociedad (autoridades, mandantes y la poblacién en general) por lo que
tienen un fuerte incentivo en la busqueda de una “imagen verde”.

Lo indicado en el péarrafo anterior corresponde al sustento del plan estratégico de la
empresay, por ende, de la estrategia de marketing... la base de todo es la sostenibilidad.

Asi, dentro de los objetivos de la estrategia de marketing se encuentran: el conocimiento
y reconocimiento de la marca (principalmente por su atributo eco-amigable), lograr
recomendaciones y aumentar la intencion de compra.

14.2.1. Segmentacion.

Para realizar una correcta segmentacion, es importante destacar que la madera plastica
es un producto sustentable y que contribuye a dar una solucion al manejo de residuos en
la zona, y en el pais, siendo lo anterior la principal caracteristica que definira los posibles
clientes para el negocio los cuales tienen un incentivo en el cuidado del medio ambiente
y en como son percibidos por la sociedad (“empresas sustentables”)

Como se detalla en el capitulo de analisis del entorno, actualmente la madera plastica
tiene aplicaciones en los sectores de construccion y edificacion, de productos industriales
y de consumo, y de componentes y partes de automoviles, siendo el primero de ellos el
gue concentra la mayor cuota de ingresos del mercado a nivel mundial.
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Alineado con lo anterior, y considerando que mas del 60% de la inversiébn en Chile
corresponde a la construccion de vivienda, edificacion no residencial y obras de
ingenieria, se define, como primer gran segmento, empresas presentes en la industria de
la construccion en Chile®.

De forma adicional, otras variables que definen las bases de segmentacion del negocio
son:

Segmentacién geografica: de acuerdo a la ubicacion de la planta, los clientes potenciales
corresponden a empresas constructoras que realicen proyectos de edificacion y vivienda
en las regiones de Arica y Parinacota, Tarapaca, Antofagasta y Atacama. De forma
adicional, es importante sefialar que esta segmentacion aplica también en el caso de los
proveedores de materia prima ya que el modelo de negocios planteado es un aporte
importante en lo que respecta a la gestion de residuos y las exigencias que se les
imponen a los generadores de ellos ya que otorga una alternativa de disposicion final en
la zona.

Segmentacién por uso: como se ha mencionado anteriormente, sus caracteristicas la
convierten en un sustituto inmediato de la madera natural aserrada reprocesada, la cual
es utilizada, en esta industria, directamente como madera cepillada, como piezas
elaboradas (tinglado* y machihembrado®*), partes y piezas de muebles (patas de sillas y
de mesas, por ejemplo), puertas, ventanas y sus marcos, y muebles en general.

Segmentacién por beneficios 0 ventajas buscadas: como se describe en la propuesta de
valor, el producto ofrecido al mercado (madera plastica) tiene un “sello verde” al ser eco-
amigable y fabricado a partir de residuos de plasticos locales, por lo tanto, los potenciales
clientes corresponderdn a empresas o0 entidades comprometidas con el cuidado del
medio ambiente y que tengan incorporada, dentro de sus valores, estrategias y/u
objetivos, la sustentabilidad, que como se ha mencionado anteriormente, cada vez es
mas valorizada por los usuarios finales y la sociedad en general.

14.2.2. Targeting.

A partir de los criterios considerados en la segmentacion, se definen los siguientes
segmentos objetivos:

(1) Segmento “Construccion”. empresas constructoras que desarrollen proyectos de
edificios y viviendas modernas y sustentables en la zona norte del pais y que tienen
incorporada la sustentabilidad dentro de sus valores, estrategia y objetivos.

(2) Segmento “Muebles”: fabricantes de mobiliario eco-amigable (urbano y para terrazas
principalmente) que estén presentes en la zona norte del pais y, cuyos clientes, otorgan
un valor agregado a los productos sustentables.

32 https://www.infraestructurapublica.cl/industria-de-la-construccion-en-chile-por-que-es-el-termometro-de-la-
economia/
33 Tablas que van montadas una sobre otra utilizadas en revestimientos exteriores.
34 Tablas cuyos cantos presentan lengiietas que permiten ensamblarlas unas con otras.
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14.2.3. Posicionamiento.

La estrategia de posicionamiento estd basada en los atributos del producto que se
describen en la propuesta de valor (material eco-amigable, duradero y de baja
mantencion), enfocada, principalmente a la caracteristica “eco-amigable”.

Queremos lograr que nuestro producto sea percibido por los consumidores como una
solucion consiente con el cuidado del medio ambiente.

Declaraciones de posicionamiento:

“Para los clientes del segmento construccion, “Ecomaderas Tarapaca”, entrega una
solucién eco-amigable y de bajo mantenimiento para sus proyectos ya que es un producto
confeccionado a partir de residuos de plasticos locales”.

“Para los clientes del segmento muebles, “Ecomaderas Tarapaca”, entrega una solucion
eco-amigable y de buen aspecto para sus proyectos ya que es un producto reciclado que
tiene el mismo aspecto que la madera”.

14.3. Marketing Mix

14.3.1. Producto.

Descripcion del producto:

Perfiles similares a la madera confeccionados de plastico 100% reciclado a partir de
desechos domiciliarios e industriales.

Dentro de las principales caracteristicas de la madera plastica, se encuentran:

Es impermeable: no deja pasar el agua y la humedad

Es anticorrosiva: no se deteriora bajo la accion de productos quimicos.
No se pudre al aire o en contacto con arena o agua.

Resistente a la intemperie, bajo cualquier condicion meteoroldgica.
Tiene buena resistencia mecanica

No proliferan termitas, hongos ni bacterias.

No se agrieta ni produce astillas.

Se trabaja con las mismas herramientas que la madera natural.

A Y N N N N N N

Las caracteristicas descritas anteriormente hacen que el producto sea duradero y no
requiera mayor mantencion en el tiempo lo que lo convierte en un material ideal para
aplicaciones en construccion, arquitectura y disefio.

Por otra parte, y de acuerdo con la informacion obtenida de distintos fabricantes, la
madera plastica presenta una mayor fluencia®> que la natural, por lo tanto, para la
ejecucion de proyectos en que se utilice, se estima que podria requerirse hasta un 10%
mas de material, principalmente para aumentar la resistencia de la estructura. Otra
limitante que se asocia al material es su rigidez y resistencia a la flexion, lo que depende

35 Deformacion que se produce en un periodo cuando un material estd sometido a un esfuerzo constante y a
temperatura constante.
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de la mezcla con que se fabrique, por lo que se debe “formular” la receta apropiada segun
el uso final que se le dé.

Finalmente, al ser un producto relativamente nuevo en el mercado nacional, y fabricado
a partir de mezclas de residuos no estandarizadas, es decir, desarrolladas por cada
fabricante, no existe suficiente evidencia de que la madera plastica cumpla con las
exigencias normativas para ser utilizado como material estructural, por lo tanto, sus
posibles usos estan limitados.

Formatos de venta:

Forma Dimensiones

Postes

Forma Dimensiones Forma Dimensiones

8cmx8cmx210 cm 9cmx3cmx 120 cm diametro 3" x 210 cm

Postes
Cuadrados
(vigas)

9emx9cmx210 cm

11cemx11cmx210cm

12ecmx12cmx210cm

14 cmx 14 cmx 250 cm

Postes
Rectangulares
(tablas)

9cmx 3 emx 300 cm

Redondos
(polines)

diametro 4" x 210 cm

9cmx4cmx 300 cm

11 emx 5 cmx 300 cm

14 cm x4 cm x 300 cm

14 cmx 14 cm x 300 cm

14.3.2. Precio.

El precio actual de la madera plastica, en Chile, se encuentra en el orden de 3 a 4,5 veces
mas que el de la madera natural®* dependiendo el formato de venta (viga, tabla o polin) y
se encuentra en un rango entre $1.300 y $1.770 por kilogramo en las zonas centro y sur
del pais.

Como se ha mencionado en reiterados capitulos, la busqueda de alternativas sostenibles
y amigables con el medio ambiente es un comportamiento que cada vez se hace mas
importante en los distintos mercados. Ademas, el ser una empresa valorizadora pionera
en la region genera una imagen potente en términos de aceptacion y valoracion en el
mercado.

Los atributos descritos en el parrafo anterior son dificiles de cuantificar econémicamente,
pero tienen un valor importante en la percepcion mental de los clientes y de la sociedad
en general, y que se proyectan en crecimiento en cuanto a exigencias, tanto regulatorias
como sociales.

Por lo anterior, se decide utilizar una estrategia de precios en base al valor percibido,
tomando como referencias el rango de precios actual del producto en otras zonas del
pais.

Asi, para la incorporacion del material al mercado, durante los primeros meses se
establece un precio de lanzamiento $1.400 por kilo (cerca del rango inferior) el cual se
ajustara dentro del primer afio para llegar a los valores actuales de mercado. A partir del
segundo afio, se proyecta un aumento de precio del 3% anual adicional a la variacién del
IPC en el periodo.

36 precio de referencia de maderas plésticas Timberecco y Rio Verde versus precio de referencia de la madera de pino
verde.
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La estrategia de precios que se detalla mas arriba permite lograr resultados positivos a
partir del segundo afio del proyecto como se aprecia en el capitulo 16 del documento.

El costo de despacho sera de cargo del cliente final, el cual sera “ofrecido” en el momento
de la realizacion del pedido.

Asi, la lista de precios para cada formato es la que se detalla en la tabla n°9.

Tabla n°9: Tabla de precios
Fuente: Elaboracion propia

Forma Dimensiones Peso (Kg)| Precio ($)
8cmx 8cmx 210 cm 122 ($ 17.027
9cmx 9cmx 210 cm 154 % 21.550
1ll1cmx 11 cmx 210cm 2301 % 32.192
Postes Cuadrados (vigas)

12 cmx 12 cmx 210 cm 2741 % 38.311
14 cmx 14 cmx 250 cm 4431 % 62.077
14 cmx 14 cmx 300 cm 532 |$ 74.493
9cmx 3cmx 120cm 301% 4151
9cmx 3cmx 300 cm 74(% 10.376
Postes Rectangulares (tablas) [ 9 cmx 4 cmx 300 cm 99|$%$ 13.835
11 cmx 5cmx 300 cm 151 1| $ 21.137
14 cmx 4 cmx 300 cm 1541 % 21.521
) diametro 3" x 210 cm 115 % 16.115

Postes Redondos (polines) —
diametro 4" x 210 cm 205 (9% 28.649

14.3.3. Plaza.

Las decisiones de canales de distribucion, en un principio, estan asociadas a la
“exclusividad” de un producto distinto a lo comercializado masivamente y al requerimiento
de concentracién de esfuerzos comerciales para lograr las ventas necesarias para el
negocio.

Es importante mencionar en este apartado, que el buyer no sera una persona particular
‘comun y corriente” ni un gerente de abastecimiento de una empresa, quienes tienen
dentro de sus objetivos buscar la mejor alternativa al precio mas conveniente, sino mas
bien correspondera a los gerentes generales y/o tomadores de decisiones que tienen que
ver mas alla de los costos del negocio dado que el valor que se entrega con el producto
tiene mas relacion con los valores y la imagen de los clientes, lo que, como se ha
mencionado anteriormente, es dificil de cuantificar, que con la economia que se puede
lograr con otro tipo de material.

Por lo tanto, se considera la utilizacion de canales directos que consisten, principalmente
en la experiencia de compra presencial o directa, y a través de la pagina web de la
empresa utilizando catalogos digitales, videos promocionales y presentaciones
personalizadas para cada cliente. La estrategia sera pull, es decir, a través de pedidos, y
se dispondra de muestras para que el cliente pueda revisar la calidad y apariencia del
producto.
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14.3.4. Promocioén.

El principal objetivo de la promocion es el dar a conocer las caracteristicas y beneficios
del producto con el fin lograr notoriedad de la marca en el mercado.

Dentro de los contenidos que se incorporan en el mensaje a transmitir para lograr y
reforzar el “recuerdo” de la marca, se encuentran:

- Marca 100% reciclable

- Pionera en la valorizacion de residuos de la zona y su presencia en el mercado
ayuda a la reduccion de los desechos de plastico que se depositan en
vertederos.

- Empresa que fomenta la contratacion de mano de obra local y mantiene
compromiso con la igualdad y el trabajo digno.

- Atributos de durabilidad y baja mantencion del producto.

Para que el mensaje sea efectivo, se considera utilizar mecanismos de influencia
cognitivos (relacionado con la creencia del cuidado del medioambiente) y que llamen a la
accion (que llamen a comprar).

Se realiza marketing B2B (business to business) debido a que la venta no se realiza
directamente al consumidor final utilizando la persuasibn como base. Asi, el jefe
comercial tendra que realizar visitas a clientes, y futuros clientes, para explicar el por qué
deben preferir productos de Ecomaderas Tarapaca en sus proyectos.

Los medios para la comunicacién se seleccionaran de manera de mantener consistencia
en el mensaje en todos los medios, y maximizar el alcance (cantidad de personas a las
gue les llega el mensaje) y se describen a continuacion:

Medios Digitales:

- Pagina web: ademas de contener informacion de la empresa, la pagina web
contendré informacién estadistica del reciclaje a nivel nacional y el aporte que
realiza la empresa en esa gestion. También tendrd secciones que permitan
conocer y cotizar los productos, y datos de contacto (correo electronico, teléfono,
direccion). También tendra una seccion de “compras” en la que los proveedores
(recicladores y/o generadores) podran ofrecer sus residuos (materia prima para
Ecomaderas Tarapacd). Para ello, deberan completar un formulario que indique
tipo de material y datos de contacto para facilitar la generacién de alianzas
comerciales.

- Catalogo digital: se genera para que los clientes puedan conocer las
caracteristicas de los distintos formatos de venta que estan disponibles
(dimensiones, peso, color, etc.). Este se encontrara disponible en la pagina web
y podra ser compartido, via correo electronico, con los clientes.

- Redes Sociales: se decide utilizar las redes sociales Facebook, Instagram y
Tiktok para promocionar el producto. En el caso de Instagram, el mensaje que
se enviara estard enfocado en las caracteristicas y en la descripcién de los
atributos del producto mediante imagenes de obras realizadas con el material.
En el caso de Facebook se utilizard un fanpage y el mensaje estara enfocado en
la comunicacion de eventos y novedades a la comunidad. Los esfuerzos
realizados en estos canales estan enfocados a que los consumidores finales del
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producto puedan percibir su valor “verde”. En Tiktok, el mensaje estara enfocado
en reforzar el reconocimiento de la marca verde y su relacion con la sociedad (el
aporte al cuidado del medioambiente — reciclaje).

- Avisos/campafias en Google: para el periodo previo al lanzamiento se realizaran
campafias de display con foco en lograr consideracion de la marca y el producto
a través campafas SEM (Search Engine Marketing) en GoogleAds. También se
utilizardn campafias del tipo SEO (Search Engine Optimization) con el objetivo
de mejorar los resultados organicos de visibilidad en sitio web.

Medios Tradicionales:

e Medio locales: principalmente se considera la promocion a través de comerciales
en radios locales. Lo anterior en base a que se observa que los integrantes de
los segmentos generalmente escuchan radio mientras realizan sus proyectos.

e Avisos en paneles publicitarios: promocién de la marca en paneles publicitarios
que se encuentren en centros comerciales, calles y autopistas de la region.

e Promocién en congresos, seminarios y actividades masivas: promocion de la
marca a través de publicacién de afiches en actividades masivas como son
seminarios y congresos especializados.

14.4. Embudo de Ventas

Al igual que el plan de marketing, el plan de ventas se enfoca en lograr el relacionamiento
con los segmentos objetivos y con los consumidores finales de los articulos y/o proyectos
confeccionados con madera pléstica.

El objetivo sigue siendo lograr que los consumidores perciban la marca como sustentable
y que es un aporte en el cuidado del medioambiente.

De forma adicional a los esfuerzos de promocion descritos en el plan de marketing, se
consideran el desarrollo de otras actividades para lograr que los clientes avancen en las
distintas etapas del embudo de ventas.

Asi, a continuacion, se describen las estrategias a utilizar en cada fase:

Fase de conocimiento.

En esta fase, el potencial cliente ya conoce el producto y la empresa gracias a los
esfuerzos de promocién realizados a partir del plan de marketing.

Para lograr que se interesen por Ecomaderas Tarapaca y pasen a la siguiente fase del
embudo, se considera la realizacion de las siguientes actividades:

e Gestion de proyectos mediante alianzas: se considera la ejecucion de proyectos
reales en la ciudad, es decir, instalacion de infraestructura realizada con maderas
de la empresa, en alianza con empresas de la region y municipales. Es conocido
que las empresas mineras, por ejemplo, mantienen un fuerte programa de
relacion con comunidades dentro del cual se contemplan aportes de
infraestructuras, como equipamiento de plazas, gimnasios o colegios, en las
comunas de la region para sus estrategias de sostenibilidad. Desarrollar este tipo
de proyectos con un material reciclado, como lo es el producto que ofrece
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Ecomaderas Tarapaca, realza aun mas la imagen de sostenibilidad de las
compainiias.

De la misma forma, se espera desarrollar proyectos similares con los Municipios
de la regidn, de manera que el producto esté presente en espacios publicos y asi
los clientes potenciales puedan visualizar sus caracteristicas ya en uso. En este
caso, y dado que los recursos son inferiores en comparacion con el rubro minero,
se propone vender el material necesario al costo.

En ambos casos, se genera, ademas, un mensaje de organizacion sostenible y
se generard el compromiso, por parte de las entidades aliadas, de publicar la
marca Ecomaderas Tarapaca.

Estos proyectos seran destacados en la pagina web de la empresa y en redes
sociales como linkedin e Instagram. La eleccién de estas redes sociales obedece
a que tienen un uso mas “profesional” que otras.

En este punto es importante sefialar que se espera lograr acuerdos comerciales
con estas entidades que los comprometan a mostrar su experiencia y/o proyecto
a potenciales nuevos clientes de Ecomaderas Tarapaca. Para ello se
considerara, de ser requerido, un posible descuento en el precio de adquisicion
del material que genere el incentivo para lograr la alianza cooperativa esperada.
Participacion en ferias y eventos: se buscaran las instancias para poder participar
en ferias, eventos y seminarios, especializados o no en materiales de
construccion, en que se pueda dar a conocer a los consumidores el producto y
sus atributos.

Charlas a la comunidad: juntas de vecinos, agrupaciones, entidades educativas,
etc. que potencien el estilo de vida sostenible en los distintos participantes de la
comunidad.

Otras alianzas: se gestionara la realizacion de alianzas con otros participantes
presentes en el circulo virtuoso de la economia circular, como lo es, por ejemplo,
la plataforma Recylink la cual conecta a generadores de residuos industriales con
actores claves en la recoleccion y transporte de ellos, y con empresas
valorizadoras, o con entidades que promuevan emprendimientos locales y
generen la vinculacion entre proveedores y clientes industriales como lo hace la
Asociacion de Industriales de Iquique.

Fase de interés.

Ahora que el potencial cliente percibe que nuestro producto podria satisfacer sus
necesidades, debemos lograr que perciba que es la mejor solucién para sus proyectos.
Para esto debemos acercarnos a él y presentarle los por qué Ecomaderas Tarapaca es
la mejor alternativa. Se consideran las siguientes gestiones:

Participacion en ruedas de negocios: corresponden a instancias que se realizan
en la region para vincular a proveedores con empresas principales en distintos
rubros. En estas instancias, tanto proveedores como empresas principales
seleccionan sus areas de interés, por lo que son una instancia mas
personalizada. Como resultado de esta interaccion se espera conocer en detalle
las necesidades del potencial cliente y poder generar el contacto directo para
presentarle la solucion de acuerdo con ellas.

Material audiovisual: generacion de videos de presentacion de la empresa,
indicando su misién y visidn, y presente los beneficios del producto. Estos videos
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seran publicados en youtube y seran compartidos via e-mail a potenciales
clientes. También se considera la creacion de videos que expliguen como se
utiliza el producto, por ejemplo, un tutorial de fabricacion de una banca. Estos
“tutoriales” también seran comparticos en canal de youtube y en la pagina web
de la empresa.

Gestidn de experiencias: se generaran visitas programadas con las entidades
aliadas que participaron en los proyectos descritos en el apartado anterior con el
fin de que puedan exponer su experiencia a los potenciales clientes que estén en
esta fase del embudo.

Fase de deseo.

En esta fase el potencial cliente ya muestra deseo por incorporar en sus proyectos la
madera plastica comercializada y debemos convertirlo en accion.

Visitas directas y asistencia personal: se consideran visitas personalizadas a
clientes y empresas consumidoras finales para fomentar la incorporacion en la
cadena de valor de la empresa (desde proveedores hasta consumidores finales)
Alternativas de compra en pagina web: se habilitaran en la pagina web de la
empresa los contactos para realizar las compras directas con Ecomaderas
Tarapacé via correo electrénico o llamadas telefonicas.

Gestion de paquetes con _distribuidores: se gestionara con distribuidores
especializados en materiales de construccion, la formacién de paquetes o kits
para el desarrollo de los proyectos del cliente.

Cotizador web: en la pagina web de la empresa existira un cotizador en donde el
cliente podra visualizar el valor total de su compra y las formas y costos de envios
si es que requiere el servicio. Esta herramienta debera ser sencilla y en un
lenguaje y formato amigable para el cliente.

Fase de accion.

Se espera que con las acciones descritas en las etapas anteriores los clientes ya se
encontraran preparados para realizar la compra.

Por lo tanto, para lograr que el cliente concrete la compra, se considera:

Compras directas: tanto el gerente general como el encargado comercial, tendran
las herramientas y atribuciones para cerrar las ventas en las oficinas del cliente
sin necesidad de que este Ultimo deba acercarse a la planta.

Carro de compras: se habilitara en la pagina web de la empresa un carro de
compras en el cual el cliente podra seleccionar, del listado de productos, los que
desee adquirir y se le ofreceran los métodos de envio, y sus costos, en caso de
requerirlos. Finalmente, la compra la podra realizar por webpay directamente en
la pagina.

Contacto personalizado: el cliente podra solicitar que lo contacten, via correo
electronico o telefénicamente, en caso de requerir informacion adicional para
concretar la compra.
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Fidelizacion.

El proceso de venta no termina con la concrecion de esta. Es muy habitual que las
empresas constructoras o los usuarios de materiales de construccion se fidelicen con una
marca, por lo tanto, es importante para el negocio desarrollar esta etapa.

Para ello se considera la mantencion de comunicacion constante con los clientes. En un
principio se considera realizar contacto con los clientes, via correo electronico, visita y/o
telefonicamente, una semana después de realizada la compra para conocer su
satisfaccion con el producto y con el proceso de compra. Luego, al cabo de un mes, se
realizard una segunda comunicacion para que nos cuente su experiencia en el uso del
material, si tuvo algun inconveniente o si tiene nuevas necesidades que pudiésemos
desarrollar en conjunto, por ejemplo, un nuevo formato. Luego, se continuara con
comunicacién cada tres meses con los mismos objetivos.

14.5. Conclusiones del plan comercial

Al ser una marca nueva en el mercado, y pionera en la zona, los esfuerzos del plan
comercial se enfocan principalmente en lograr el conocimiento de la marca y generar
interés de los potenciales clientes a traves de los atributos de ella, ademas de alianzas
estratégicas, para aumentar la cantidad de clientes y, por ende, de venta de madera
plastica.

Ecomaderas Tarapaca comercializa un producto de fabricacion local, sustentable y que
genera un tremendo beneficio en cuanto a la gestion de residuos de la zona norte del
pais. Lo anterior, es el principal “encanto” o “valor” para los consumidores finales. Es por
ello que el plan de marketing traspasa mas alla de los segmentos objetivos definidos, ya
que ellos pasan a ser como “intermediarios” necesarios para la concrecion de ventas,
puesto que no son el usuario final.

El plan comercial en general esta fuertemente influenciado por la generacion de alianzas
con otras empresas y entidades locales con la necesidad actual de generar una imagen
sostenible. Lo anterior permite generar una mayor visualizacion de los beneficios del
producto para la sociedad.

Es importante mencionar que, por las caracteristicas del mercado actual en la region, se
considera el uso de medios digitales y tradicionales en la promocion del producto, y tiene
una gran relevancia el relacionamiento directo con los clientes.
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15. PLAN DE INVERSIONES Y FINANCIERO

Para la evaluacion financiera del proyecto se define un horizonte 10 afios y una tasa
impositiva del 25% a las utilidades de la empresa. Los flujos se calculan en unidad de
medida toneladas para estandarizar el desarrollo y se toman las dimensiones de la tabla
de 11 cm x 5 cm x 300 cm ya que corresponde a la medida similar a los decks que se
utilizan en construccion. Ademas, se considera que la produccion sera equivalente a las
ventas (sistema pull) y que el costo de distribucion seré de cargo del cliente.

15.1 Ingresos

Se identifica un mercado potencial en la zona norte de alrededor de 9.200 toneladas
anuales para los segmentos de mercado definidos. Como primera meta, se establece
alcanzar una cuota de mercado del 0,64% al término del afio 1 (59 toneladas)
considerando que las primeras ventas se generan en el sexto mes desde iniciadas las
operaciones de la planta y se alcanzan niveles de ventas en el mes 12 de alrededor de
14 toneladas. Para el afio 2, el objetivo es lograr una cuota de mercado de un 2,2% del
mercado, lo que se traduce en un promedio de 17 toneladas mensuales de ventas.

Para la proyeccion de la demanda a partir del tercer afio, y en concordancia con lo que
estiman los participantes actuales en el mercado®, se considera una tasa de crecimiento
anual, en volumen, de un 10% la que corresponde a la tasa de crecimiento del consumo
aparente de plastico en Chile durante los ultimos cinco afios.

En cuanto al precio, y como se definio en la seccién Precio en el Marketing Mix (seccion
15.3.2.), la estrategia es ingresar al mercado con un precio EXW (Ex Works) de $1.400
por cada kilo de madera plastica el cual se incrementara, al noveno mes, en un 15%
alcanzando los niveles promedios del mercado actual. A partir del segundo afio, se
considera un ajuste de precio anual de un 3% por sobre el IPC.

Conforme a lo anterior, en la tabla n°10 se encuentran las proyecciones de kilogramos
vendidos y de ingresos percibidos de forma anual.

Tabla n°10: Proyeccién de ingresos
Fuente: Elaboracion propia

Aol | Aiio2 | Aifo3 | Aifo4 | Aiio5 | Afio6 | Afio7 | Aio8 | Aio9 | Aho 10
Ventas (T) 59 208 229 251 277 304 335 368 405 445
Ingresos x ventas (Mi$)|$ 92($ 356($ 417($ 489S 573($ 671($ 786($ 921|$ 1.079|S 1.264

37 Apartado 10.4.1.
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15.2 Costos de venta
Corresponden a los costos directos de fabricacion y se desglosan como sigue:
15.2.1 Costos fijos

Mano de obra directa: corresponde al costo de mano de obra directa asociado a los
cargos de jefe de operaciones y operarios de producciéon. Contempla un reajuste anual
de acuerdo con la variacion del IPC.

Dado que durante el primer afio los niveles de ventas y produccién son reducidos, se
considera el inicio de las operaciones con una dotacion de un operario y el jefe de
operaciones, cargos que se encuentran capacitados para la realizacion de todas las
actividades de la planta. A partir del segundo afio, y dado los volimenes que se estiman,
se considera una estructura con dotaciébn completa (jefe de operaciones y cuatro
operarios).

Mantenimiento: corresponde al costo de mantenimiento de los equipos y maquinarias y
se considera gque equivale a un 5% del valor de los activos. La valorizaciéon indicada se
establece a partir de la experiencia del gerente de operaciones de la empresa SPL S.A.

Al igual que el costo descrito anteriormente, se contempla un incremento anual
equivalente al IPC del periodo.

15.2.2 Costos variables

Costo de materia prima: para la determinacion del costo de la materia prima se estima un
costo de compra de $406 por cada kilogramo de plastico (PP, LDPE, HDPE) que ingresa
a la planta. Este valor de referencia se calcula a partir del promedio del precio actual que
pagan empresas gestoras de residuos en la region metropolitana (Anexo G.1) al cual se
le aplica un descuento del 5%. De acuerdo a lo declarado por Alvaro de Recynor, este
precio de compra genera el suficiente interés de recolectores actuales al evitar el
transporte y los tramites para el envio de los residuos lejos de los lugares en que se
generan y sera un incentivo para que aparezcan nuevos participantes al ver una
oportunidad de negocio en la zona.

Costo de electricidad: corresponde al costo del consumo eléctrico de los distintos equipos
necesarios para la operacion. En el anexo G.2 se encuentra la estimacion de horas de
operacion anuales de cada uno de ellos.

El costo unitario de kwh en la regién se obtiene a partir de las Ultimas facturaciones de la
empresa SPL S.A. por su operacion en la ciudad de Iquique y equivale a $99 por kwh.

En la tabla n°11 se muestra la estimacion de costos de venta considerados para el
proyecto.
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Tabla n°11: Proyeccion de costos de venta
Fuente: Elaboracién propia

Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Aflo 6 | Aflo 7 | Aho 8 | Afo 9 | Afo 10
35 63[S 65 73 85 102 127 158 198 247
30 58|s 67 79 97 121 153 192 241

5 5|8 5 5 6 6
27 97($ 110 125 142 161 182
S
S
$

Costos fijos (Mi$)

Mano de obra directa

Mantenimiento
Costos variables (Mi$)

Costo materia prima

207
190
17
366

235
217
19
433

267
246
20
514

24 87 113 129 147 167
3 10 12 13 14 15
62 160 197 226 263 309

Costo electricidad
Costos (Mi$)

@ v |uvnlv |un [n
@ v |uvnlv |un |[n
@ v |uv[nlv v v
@ v |uv[nlv v |n
@ v |uvnlv v v
@ v v nlv v v
@ v |unnlv v |n

@ v |wn [n|u v |ln
@ v |wn [n|u v |lun

15.3 Gastos de Administracion y Ventas

Costo de mano de obra indirecta: considera el costo de mano de obra asociado a los
cargos de Gerente General, jefe Comercial y asistente de gerencia. Contempla un
reajuste anual de acuerdo con la variacion del IPC.

Durante casi la totalidad el primer afio las actividades comerciales estaran a cargo del
gerente general incorporandose el puesto de encargado comercial a fines de este y de
un asistente de gerencia a inicios del segundo. Al igual que en el caso de la mano de
obra directa, a partir del segundo afio se considera la estructura completa.

Servicios profesionales: corresponde al costo de servicios externos de contabilidad,
remuneraciones, prevencion de riesgos y asuntos legales y contempla un reajuste anual
de acuerdo con la variacion del IPC, al igual que los costos de mano de obra.

Marketing: para conseguir los objetivos de ventas propuestos indicados en la seccion de
ingresos de este capitulo, se establece que los esfuerzos en marketing son intensivos
durante los dos primeros afios para lograr conocimiento de la marca, encantar al mercado
con nuestro sello verde y asi lograr generar las alianzas con clientes necesarias para el
negocio. Para esto, se contempla un presupuesto que representa un 25% de los ingresos
para el afio 1, el cual se detalla en el anexo G.3 y un 20% para el afio 2. A partir del tercer
afo se estima que el gasto en este item sera de alrededor de un 10% de los ingresos.

Arriendo galpén: arriendo de sitio habilitado con energia eléctrica, agua, alcantarillado en
area industrial de la comuna de Alto Hospicio. El valor es referencial de acuerdo a
publicaciones encontradas en pagina web del portal inmobiliario.

Capacitacion: la estimacion del gasto de capacitacion anual se realiza en funcion de la
formula que establece Sence respecto de su franquicia tributaria, por lo tanto,
correspondera al 1% de la planilla anual de remuneraciones de trabajadores.

En la tabla n°12 se muestra la estimacion de costos de venta considerados para la
estimacion del flujo de caja del proyecto.
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Tabla n°12: Proyeccién de gastos de administracion y ventas
Fuente: Elaboracién propia

Aol | Afio2 | Ao 3 [ Ao 4 | Ao 5 | Ao 6 | Afo 7 | Afo 8 | Afo 9 | Afio 10

Mano de obra indirecta | S 36|5S 56|58 58|5S 605 625 645 66 |5 695 71(s 73
Capacitacién | S 5(s 118 118 118 11s 11s 11s 18 18 1
Marketing | S 23| s 7118 83|s 98|s 115 S 134 S 1571S 184S 216 | S 253

Servicios profesionales | S 6|s 8|s 8|s 9(s 9(s 9(s 0[S 0[S 0[S 11
Arriendo galpén | S 3|5 3718 39|58 401 S 4118 431 S 4415 46| S 4718 49
Servicios bdsicos | S 2|s 2|s 2|s 2|s 2|s 2|s 3|s 3|s 3|s 3
Gastos (Mi$) $ 108|$ 176|$ 191|$ 209|$ 230|$ 254|$% 281|$ 312|$ 348|$% 390

15.4 Inversiones y financiamiento

15.4.1 Inversiones

En latabla n°13 se muestran las inversiones necesarias para el proyecto que se clasifican
en maquinarias, mobiliario, equipos computacionales y obras civiles para habilitacion del
galpdn, los cuales se detallan en el Anexo H. Ademas, se incluye la vida util de cada una
de ellas de acuerdo con lo que establece el Servicio de Impuestos Internos (SIl) de Chile®,
la depreciacion anual, calculada de forma lineal, y el valor residual de los activos.

Tabla n°13: Inversiones
Fuente: Elaboracion propia

Tipo de activo Valor (Mi$) V;:r:oust;l Tan:ICI(T\;I:il;; Valo;'\;l??)dual
Maquinaria S 93 15 S 6,2|$ 31
Mobiliario S 2 7 S 03]$ -
Computadores S 2 6 S 0418 -
Habilitacion galpén | $ 30 10 S 30($ -
Total Inversiones S 128

38 Nueva tabla de vida util de los bienes fisicos del activo inmovilizado (SlI)
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15.4.2 Capital de trabajo

Para la estimacion del capital de trabajo necesario para el proyecto se elabora el estado
de resultados del primer afio determinando asi los costos que se deberdn soportar antes
de generar resultado positivo, el cual se presenta en la tabla n°14.

Tabla n°14:; Estado de resultado afio 1
Fuente: Elaboracion propia

Millones de Pesos chilenos (MiS)| Mes 1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes 5 [ Mes 6 | Mes 7 | Mes 8 | Mes 9 [Mes 10(Mes 11| Mes 12| Afo 1
+Ingresos por venta S -ls -ls -ls -ls -|$ 59(s 65(S 7,8(S$ 13,4|S$ 16,1|S 19,4|S$ 23,2|$S 92,3
- Costos de ventas S -2,7|$ -33|$ -33|S -33|S -3,3[$-33|$-44|S$-50|S$ -62[$ -80|$S -89|5-10,0|S$ -61,8
Costos fijos S 27|s 27|s 27|s 27|s 27|s 27|s 27|s 27|S 27|S 35|s 35|s 35| 351
Mano de obra directa|S 23|S 23|S 23|S 23|S 23|S 23|S 23|S 23|S 23|s 31|s 31|s 31|$ 304
Mantenimiento |S 04|S 04|S 04|S 04|S 04|S 04|S 04|S 04|S 04|S 04|s 04|s 04]|S 4,7

Costos Variables S -|s o06|s o06|s o06|s 06|S 06|S 1,7|S 23|S 34|S 45|S 54|S 65|S 26,7
Costo materia prima | S -|s 05(s 05|s 05|s 05|S 05|S 15|S 20|S 31|S 41|S 49|S 59|S 241

Costo electricidad | S -Is o01|s o01|s o01|s 01]|s 01|S 02|S 02]|S 03|S 04|S 05|S 06|S 26

- Gastos de Administraciéony ven| $-11,9[$ -7,8|$ -7,2|S$ -7,1|$ -9,1[$ -7,7|$ -80|S$ -8,0|$-12,1[$ -91|$ -9,2|5-10,8|$-107,7
Mano de obra indirecta|S 26|S 26|S 26|S 26|S 26|S 26|S 26|S 26|S 37|s 37|s 37|s 37|$ 356
Capacitacién | S 49| S -1s -|s -|s -|s -|s -|s -|s -1s -|s -|s -1S 49

Marketing|S 05|S 1,6|(S 10[(s 09|s 29|s 1,5|S 1,8|S 1,8|S 49|s 18|s 18|s 34|S 234

Servicios profesionales|S 08|S 05|S 05|S 05|S 05|S 05|S 05|S 05|S 05|S 05|s 05(s 05|S 58
Arriendo galpén|S 3,0(S 30]|S 30|s 30[S 30|s 30|$ 30[s 30|s 30[s 30|s 30|s 30[$ 360

Servicios bdsicos|S 02|S 02|s 02|S 02|S 02|S 02|S 02|S 02|S 02|s 03|s 03|s 03]|S 2,1

- Depreciacién $ -08($ -08|$ -08|$ -08|S -08|S$-08|S$-08|S$-08|S -08([S -08[S -0,8[S -08|S -94
= Resultado Operacional (A) $-154($-11,8($-11,2|$-11,1|$-13,1|$ -58|S -6,7|S$ -59|$ -56($ -1,8[$ 05($ 16|$ -866

Asi, se estima un Capital de Trabajo necesario de alrededor de $88,7 millones.

Dentro de las principales consideraciones que soportan el estado de resultado anterior
se encuentran:

- De acuerdo con lo informado por el proveedor del equipamiento especializado, la puesta
en marcha de la planta no deberia superar los 2 meses. Para asegurar que este tiempo
maximo se cumpla se considera realizar una visita a la planta en Colombia (ofrecida por
el proveedor) para conocer el funcionamiento en régimen y la contratacion de los servicios
adicionales ofrecidos por el proveedor que considera un entrenamiento integral en el ciclo
de produccion y el acompafiamiento en la puesta en marcha de las equipos, operaciones
iniciales (incluye recomendaciones de férmula) y entrenamiento practico de personal de
operaciones en las instalaciones de la planta de Ecomaderas Tarapaca. La cotizacion de
este servicio se detalla en el Anexo I.

- Las operaciones inician sélo con un operario el que participara, junto con el jefe de
operaciones, en el entrenamiento por parte del proveedor, quedando capacitado y siendo
capaz de realizar todas las operaciones unitarias necesarias para atender los volumenes
solicitados. Recién en el cuarto trimestre se genera la necesidad de aumentar dotacion.

- Por otro lado, dado que es un producto nuevo en el mercado, existe un esfuerzo
importante para generar conocimiento de la marca, lograr concretar ventas y llegar a un
mercado maduro, por lo tanto, durante los primeros meses no se consideran ventas.
Recién al sexto mes se generan ingresos.

Para conseguir lo anterior es indispensable que el gerente general “salga” a buscar

clientes lo que se conseguira a través de las actividades asociadas al marketing relacional

participando en congresos, ferias especializadas, realizando presentaciones a directivos

de potenciales clientes, entre otras actividades para promocionar las caracteristicas del
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producto, principalmente su sello verde, que es el principal pilar de la propuesta de valor.
En este sentido, también sera importante generar relaciones con autoridades y entidades
y/u organizaciones de la region que actuaran como socios estratégicos en la promocién
de la marca.

15.4.3 Fuentes de financiamiento

Las principales fuentes de financiamiento consideradas corresponden a:

Aportes de capital de duefios: contempla aportes directos de efectivo por parte de
los duefios y parientes que tengan capacidad econdmica suficiente para no exigir
los retornos en los primeros meses de existencia. Provienen principalmente de
ahorros personales.

Inversionistas dngeles: personas o entidades con experiencia en los negocios que
estan interesadas en promover la iniciativa empresarial y participar en un buen
negocio. A diferencia de los inversionistas de riesgo es que los "angeles" utilizan
fondos propios y no de terceros, para concretar estas inversiones.

En este grupo se consideran empresas locales que tienen, dentro de sus
programas de sustentabilidad, el apoyo a emprendimientos locales. Ejemplo de
ello son los programas “Crea Tarapaca Emprende” de la empresa Teck Quebrada
Blanca o “Impulso Pyme” de la empresa Collahuasi. Estos programas ofrecen,
ademas de asesoria directa en la formulacion de planes de negocios, fondos
concursables que van desde un maximo de $2.500.000 para emprendimientos
individuales, hasta los $8.000.000 para emprendimientos asociativos.

Fondo de Fomento y Desarrollo de las regiones extremas D.F.L 15 - Corfo:
subsidio destinado, exclusivamente, a bonificar inversiones o reinversiones en
construccién, maquinaria y equipos, vehiculos de carga, entre otros, el que
considera una bonificacion del 20% las inversiones o reinversiones realizadas por
Pymes.

Préstamos Bancarios: préstamo a través de instituciones bancarias o similares.

Para efectos de la estimacion de los flujos de caja del presente plan de negocios, se
considera una estructura de financiamiento compuesta por aportes de capital de
inversionistas (10%) y préstamos bancarios (90%) la que se presenta en la tabla n°15.
Esta estructura se define a partir de distintas simulaciones corresponde a la que minimiza
el wacc calculado. En el Anexo J se presenta la simulacion del célculo de intereses y
amortizacion del préstamo bancario.

Tabla n°15: Estructura de capital
Fuente: Elaboracion propia

Financiamiento Proporcion Monto (Mi$)
Préstamo Bancario 90% S 195
Aporte de Capital 10% S 22
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15.5 Flujo de Caja

En la tabla n°16 se muestran los flujos totales del proyecto y proyeccion de resultados
financieros para el horizonte de vida del proyecto.

Tabla n°16: Flujo de caja
Fuente: Elaboracién propia

Millones de pesos chilenos (MiS) Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Ao 6 Ao 7 Ao 8 Ao 9 Ao 10
+Ingresos por venta S -ls 921 356 (S 4171$ 489 | $ 573|$ 671|S 786|$ 921|$ 1.079|$ 1.264
- Costos de ventas S -1$ -62|$ -160 [ $ -175($ -197 [ $ -226 (S -263 (S -309($ -366 [ $ -433($ -514
- Gastos de Administracion y ventas S -|$  -108|$ -176|S -191($ -209|$S -230|S -254|$ -281|S -312($S -348|S -390
- Depreciacion S -1$ 9(s 9(s -9(s -9(s$ -9($ 9(s -9($ -9($ -9|$ -9
=Resultado Operacional (A) S -1s -87|$ 11|$ 41(s 73S 107 |$ 144 (S 187|$ 2348 288|$ 351
+/- Ganancia/pérdida de capital $ -1s -ls -1$ -1$ -1$ -$ -1$ -1$ -1$ -1$ -
+Ingresos financieros $ -ls -1s -1s -1s -1s -ls -1$ -1$ -1s -1s -
- Intereses S -ls -31|$ -30| S -28|S -26|S -24|S -21|S -18| S -15| S -10| S -6
- Pérdidas del ejercicio anterior $ -ls -ls  118]3 -ls -ls -ls -1s -ls -1s -1s -
= Resultado No Operacional (B) $ -|$ -31|$ 88|$ -28|$ -26|$ -24|$ -21|$ -18|$ -15|$ -10|$ -6
= Utilidad antes de impuesto (A+B) S -|$  -118|$ 9|$ 13[s 46|$ 83|$ 123|$ 168 | $ 220|$ 278 $ 345
- Impuesto a las empresas 0| $ -|s -25|S -3(S -12| S -21|S -31|$ -42| S -55| S -69|S -86
= Utilidad después de impuesto S -[s  -118(s 75108 10($ 358 62|$ 92(s$ 126 | $ 165 | S 208($ 259
+ Depreciaciéon $ -5 9[s 9[s 9[$ 9[$ 9[$ 9[$ 9[$ 9|$ 9|$ 9
+Pérdidas del ejercicio anterior S -1s -[s -118|$ -1s -1$ -1$ -1$ -1s -1s -1s -
+/- Ganancia/pérdida de capital S -1S -1S -1S -1S HE -$ -$ -$ -|$ -|s -
= Flujo Operacional (C) $ Is -109]s  -3a[s  19]s  aals 725  102[s 135|s  am3[s  217[s 267
- Inversion fija s  -123]$ -ls -1s -1s -ls -$ -1$ -1$ -1s -1$ -
+Valor residual de los activos S -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ 31
- Capital de trabajo $ -89|$ -ls -ls -1s -1s -1s -1s -1s -1s -1s -
+Recuperacion del Capital de trabajo S -1$ -1$ -1$ -|s -ls -|s -1$ -1$ -1$ -1$ -89
+Préstamos $  195]$ -ls -1s -ls -1$ -$ -1$ -1$ -1$ -1$ -
- Amortizaciones S -1$ 9|$ -10($ -12($ -14($ -16|$ -19($ -22|$ -26($ -30($ -35
=Flujo de Capitales (D) S -17($ -9|$ -10(S$ -12[S -14 (S -16(S -19(S -22(S -26|$ -30|$ -92
= Flujo de Caja privado (C+D) S -17|$ -118|$ -44 S 7S 30|$ 55|$ 83|$ 113|$ 148 S 187|$ 175
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15.6 Indicadores de evaluacion

15.6.1 Determinacién de tasa de descuento

Dado que la inversion y el capital de trabajo sera cubierta mediante préstamos y aporte
de capital propio, la tasa de descuento a la que se descontaran los flujos de caja futuros
se calculara mediante el método del WACC (Weighted Average Cost of Capital) y el costo
del patrimonio utilizando el método CAPM (Capital Asset Pricing Model).

Tabla n°17: Célculo de Ke y WACC
Fuente: Elaboracion propia

Calculo de K,

Variable Descripcion Valor

re Tasa libre de riesgo 7%
m Retorno esperado del mercado 12%
Betay Beta desapalancado 1,11
Premio [Premio porliquidez 7%
Ke Costo del patrimonio 20%

Célculo de WACC

Variable |Descripcién Valor

kg Costo de la deuda 16%
ke Costo del patrimonio con deuda 60%
t Tasa de impuestos 25%
D/V Deuda 90%
E/V Patrimonio 10%
WACC |Tasade descuento 17%

Consideraciones:

Para la tasa libre de riesgo (rr)se considera el valor actual de la tasa de bonos a 10 afios
emitidos por el Banco Central de Chile (6,65%3*).

Para el retorno esperado del mercado (rm) se utiliza el promedio de rentabilidad del IPSA
en los ultimos 10 afios (12%).

Se considera un riesgo adicional (premio) en la tasa de retorno esperada del inversionista,
0 costo del patrimonio (ke), de un 7% asociada al riesgo del emprendimiento.

Para el calculo de Betav se utiliza un Betau de suministros de construccion obtenido de
la publicacion de las betas de Damodaran para este rubro®.

39 https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP TASA INTERES/MN TASA INTERES 09/TMS 15/T311
40 https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/totalbeta.html

74


https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_TASA_INTERES/MN_TASA_INTERES_09/TMS_15/T311
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/totalbeta.html

15.6.2 Utilidad, VAN y TIR

Como indicadores de evaluacion del proyecto se utilizan, A) Utilidad acumulada (antes
de impuestos), B) Valor actual/presente Neto (VAN); y C) Tasa Interna de Retorno (TIR).

En la tabla n°18 se pueden apreciar los resultados de los indicadores de evaluacion para
el proyecto evaluado a 10 afios de plazo y con una estructura de capital de 90% deuda y
10% aportes de capital directo.

Tabla n°18: Indicadores de evaluacion
Fuente: Elaboracion propia

Indicadores de Evaluacion
VAN (Mi$) $ 91
TIR 26%
Utilidad acumulada antes de imp. (Mi$) |$ 1.258

Por lo tanto, considerando los valores de resultado, es posible indicar que el proyecto es
rentable dentro de los parametros establecidos el estudio.

15.7 Analisis de Sensibilidad

Para la realizaciéon del analisis de sensibilidad se utilizan las herramientas de analisis de
hipétesis de Excel.

15.7.1 Anéalisis unidimensional

Se utiliza un andlisis de sensibilidad para determinar hasta dénde puede modificarse el
valor de una variable para que el proyecto siga siendo rentable (VAN > 0).

En este caso se realiza sensibilizacién en base a tres variables que se identifican como
criticas para el proyecto y se obtiene el valor de cada una de ellas en que se genera un
VAN igual a 0.

Volumen de ventas

Se determina que el volumen de ventas objetivo en el afio 1, que hace que el VAN sea
igual a 0, es de 55.498 kg, lo que corresponde a alcanzar una cuota de mercado de un
0,60%, muy cercano al objetivo planteado.

De acuerdo con el resultado descrito en el parrafo anterior, el no alcanzar la cuota de
mercado propuesta en el primer afio, sin modificar otras variables del analisis, podria
significar que el proyecto no es conveniente de ejecutar o bien que el requerimiento de
capital de trabajo sea mayor al considerado en la evaluacién para solventar los costos
iniciales del negocio.

Precio de venta

Respecto del precio inicial de ventas, se alcanza un VAN igual a O con un precio inicial
de venta de $1.333 por kilogramo, lo que corresponde a un 5% por debajo del precio
minimo propuesto para entrar al mercado. Siendo asi, aun existe un “espacio” de
negociacion lo que permitiria, eventualmente, llegar a mas clientes que sean sensibles a
esta variable.
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Costo unitario de materia prima

Al realizar el andlisis de sensibilidad sobre la variable de costo unitario de compra de
materia prima, se establece que el precio maximo a pagar es de $493 por cada kilogramo
de residuos. Este valor es un 21% superior al precio planteado de compra, por lo tanto,
aun existe un espacio en el cual el proyecto es conveniente de realizar. Este precio
incluso es mas alto que el promedio de compra en Santiago.

15.7.1 Anélisis multidimensional

Se utiliza el método de sensibilizacion de Hertz, o analisis multidimensional, para
examinar distintos escenarios para las variables criticas que afectan el resultado de la
evaluacion econdmica del proyecto.

1. Volumen y precio promedio de venta en el afio 1.

Se sensibiliza el precio de venta planteando distintos escenarios. Se parte de un
escenario pesimista ($1.300 por kilogramo) y se aumenta en $100 hasta llegar a $1.900
por kilogramo. En el caso del volumen, se realiza la evaluacion considerando un
escenario optimista (90.000 kilogramos) y se disminuye en funcién de 10.000 unidades
llegando a un escenario pesimista de ventas de 30.000 kilogramos.

En la tabla n°19 se presenta el andlisis multidimensional descrito en el parrafo anterior.

Tabla n°19: Analisis de sensibilidad multidimensional del VAN
Fuente: Elaboracion propia — método de Hertz

Precio ($/kg)

S 91(S$ 1.300($ 1.400(S 1.500|S 1.600|S$ 1.700|S 1.800|S 1.900
90.000(S 355(S 537|S 719|S 902|S 1.084(S 1.266(S 1.449

= 80.000(S 168[S 330(S 492|S 654|S 816(S 978(S 1.140
i;, 70.000 (S -22(S 123|S 265|S 407(S 549|S 690|S 832
‘é” 60.000S -222(S -91]|S 38|S 159(S 281(S 403(S 524
‘—g 50.000 (S -439|S -318|S -204|S -95(S 12|S 115|S 216
> 40.000|S -674|S -572|S -470(S -370|S -277|S -186|S -100
30.000(S -916|S -837|S -758|S -680(S -603|S -527|S -450

2. Volumen y precio de compra de la materia prima.

Se sensibiliza el precio de compra de la materia prima planteando distintos escenarios.
Se parte de un escenario optimista considerando la obtencién de esta sin costo y se
aumenta en $100 hasta llegar a $600 por kilogramo. En el caso del volumen, se realiza
la evaluacion considerando un escenario optimista (90.000 kilogramos) y se disminuye
en funcion de 10.000 unidades llegando a un escenario pesimista de ventas de 30.000
kilogramos.

En la tabla n°20 se presenta el andlisis multidimensional descrito en el parrafo anterior.
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Tabla n°20: Andlisis de sensibilidad multidimensional del VAN
Fuente: Elaboracion propia — método de Hertz

Precio Materia Prima (S/kg)
200|S 300|S$S 400
1.146|S 991 836
871|$ 734 596
597|476 356
322 (S 219 116

$

$

$

$ 9a)$
90.000 | S 1.456
80.000 | S 1.147
70.000 | S 838
60.000 529
50.000 220
40.000 -95
30.000 | S -448

100
1.301
1.009

717

426

134

-169
-513

500
681
458
236
11
-228
-491
-774

600
527
321
115
-100
-326
-578
-841

48 -42 -134
-245 25 -405
-578 -643 -708

Volumen (kg)

wr ||

'
B2 RV RV, RVLH RV RV RV Vo
R RV RV, RV RV RV RV Vo R
wr ||| [ |n
B2 RV RV, RV RV RV RV Vo

wr || [ [ [0 [

15.8. Conclusiones del plan de inversiones y financiamiento

A partir de los calculos y evaluaciones realizadas, la principal conclusién del capitulo es
gue el proyecto es rentable bajo las condiciones planteadas en este informe.

De forma adicional, existen otras conclusiones que son importantes de mencionar:

Los principales costos operacionales se concentran en el costo de
abastecimiento de materia prima, el cual representa un 55% del total de ellos, y
en el costo de mano de obra directa (36%).

En el caso de los gastos de administracion y ventas el principal item es el costo
de marketing (40%) vy, al igual que en el caso anterior, también es importante el
costo de mano de obra representa un 32% de ellos.

Las principales inversiones se concentran en los equipos especializados para la
fabricacion de la madera plastica, representando un 73% del total.

Al sensibilizar por la variable volumen de ventas por si sola, se aprecia que el
proyecto se encuentra cercano al punto en que el VAN podria ser negativo.

De la sensibilizacion realizada sobre la variable precio de venta, se observa que
el proyecto puede soportar un ajuste en el precio inicial de venta planteado de
no mas alla de un -5%.

En el caso del costo de la materia prima, si bien es un item relevante en la
estructura de costos, del analisis de sensibilidad se desprende que el negocio
tiene la capacidad de soportar un aumento en el costo de esta de hasta un 21%.
En cuanto al andlisis multidimensional se puede concluir que alcanzando un
precio de ventas promedio en el primer afio cercano al limite superior de la banda
de precios de mercado actual (cerca de $1.770/kg), el proyecto podria soportar
un menor volumen en el primer afio, sin embargo, es poco el “espacio” que
soporta (s6lo un 16% por debajo de lo planteado).

Por otro lado, con relacién al precio de compra de la materia prima se concluye
gue, aunque esta se pueda conseguir a costo cero, sigue siendo importante para
la factibilidad del proyecto, conseguir el volumen de ventas en los niveles
planteados para el primer afio de operacién, por lo tanto, esta variable es critica
para el modelo.
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16. CONCLUSIONES

En la actualidad, los desafios que presenta la gestion de residuos, tanto para particulares
como para las empresas, son altos y cada vez existen mas exigencias por parte de los
gobiernos, y la comunidad en general, para dar soluciones a la problematica que estos
generan respecto del cuidado del medio ambiente.

De forma particular, en el caso de los residuos de plasticos, no existen suficientes
alternativas en Chile para su tratamiento y valorizacion, y las que existen se encuentran
principalmente en la region metropolitana. Lo anterior origina que las empresas
generadoras que se encuentran ubicados en las zonas mas extremas, como lo es la zona
norte del pais, tengan que incurrir en gastos asociados al transporte del material a dicha
region para poder darles una disposicion final adecuada, de lo contrario terminan en
rellenos sanitarios o vertederos y/o directamente en océanos o sectores no autorizados.

En base a lo expuesto en los péarrafos precedentes, la creacién de una planta de reciclaje
en la region de Tarapacd, que pueda dar una nueva alternativa de disposicion final para
los residuos que se generen en esta zona, generara beneficios en este sentido. De forma
adicional, generara nuevas oportunidades laborales en la regién y fomentara la entrada
de nuevos participantes en el circulo virtuoso de la economia circular. Se estima que se
incorporaran al mercado nuevas empresas o emprendimientos que apunten a la
recoleccion de residuos, la correcta segregacion de ellos, su pretratamiento y la
educacioén al respecto, por mencionar algunos.

El plan de negocios desarrollado apunta, ademas de resolver esta problematica, a
incorporar al mercado un nuevo producto con un “sello verde” lo cual es apreciado y
valorado cada vez mas por la sociedad y empresas presentes en distintos rubros que
buscan mejorar su “‘imagen” incorporando la sustentabilidad en sus procesos y
propuestas de valor. “Una empresa que cuida el medio ambiente es una mejor empresa’.
Si bien es dificil valorizar el beneficio que esto trae a las empresas, tanto publicas como
privadas, esta “distincién” agrega valor a la marca.

De esta forma, y tomando en cuenta las consideraciones planteadas en los distintos
capitulos de este documento, y los alcances declarados en este proyecto, se concluye
que existe la factibilidad técnica, econdmica y social para la realizacion del proyecto.

Sin embargo, es importante mencionar que existen, dentro de los factores criticos de
éxito, condiciones particulares que aun no estan lo suficientemente desarrolladas en el
pais pero que se prevén que, en el corto o mediano plazo, alcanzaran un nivel de
desarrollo importante gracias a los impulsos, iniciativas, metas y objetivos que se
plantean los gobiernos a nivel mundial. Lo anterior hace referencia, principalmente, al
desarrollo de las actividades o procesos que se encuentran aguas arriba de la cadena de
valor (segregacion adecuada de los residuos y su pretratamiento, por ejemplo)
consideradas en el modelo propuesto.

Adicionalmente, y como resultado de la evaluacion econémica realizada, se concluye que
es un negocio de “volumen”, tal como lo sefalan los participantes actuales en el mercado,
por lo tanto, es imperativo la generacion de alianzas estratégicas con las empresas
generadoras, que garanticen la calidad y cantidad de materia prima a utilizar (residuos
de plastico), siendo la gestidon de ellas otro factor critico para el éxito del negocio.
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Respecto a lo anterior, y en opinidn de la autora, se estima que estas alianzas pueden
ser logradas ya que las empresas, en general, no buscan generar “ganancias” por sus
residuos, sino mas bien, requieren incorporar en sus modelos de gestién, una solucion
para ellos.

Por otro lado, existen otras aplicaciones para la madera plastica que no han sido
consideradas en este plan de negocios, que permitirian incorporar el producto en otros
segmentos 0 mercados, lo que se estima podria mejorar los resultados de la evaluacion
econOmica presentada y garantizar el éxito del modelo.
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ANEXOS

ANEXO A: Proyeccion Indicadores economicos Banco Central

RESUMEN PROYECCIONES

2022 (f) 2023 (f) 2024 (f)
PIB {var. anual, %) 1,0-2,0 0,25/0,75 2,25-3 .25
Cuenta corriente (% del PIB) 4.6 =35 -3,2
Inflacidn total (prom. anual; %) 8.2 34 3,0
Inflacién subyacente (prom. anual; %) T.7 4.7 3,0
Inflacian a dos anos (%) (*) - - 0
Crecimiento mundial (var. anual; %) 3.1 34 33
Precio del cobre {prom. anual; US3centlibra) 435 330 365

(*) Corresponde a la inflacidn proyectada para el primer trimestre de 2024.

{f) Prayeccidn.

Fuente: Banco Central de Chile.

ANEXO B: Metas de recoleccion y valorizacién de residuos de envases y embalajes
domiciliarios.

Subcategoria
Afo Caftér? para Metal Papell ¥ Plastico Vidrio
liquidos cartén
Primer afio 5% 6% 5% 3% 11%
Segundo afio 8% 9% 9% 6% 15%
Tercer afio 11% 12% 14% 8% 19%
Cuarto afio 15% 15% 18% 11% 22%
Quinto afio 19% 17% 23% 14% 26%
Sexto afio 23% 21% 28% 17% 31%
Séptimo afio 27% 25% 34% 20% 37%
Octavo afio 31% 29% 39% 23% 42%
Noveno afio 36% 32% 45% 27% 47%
Décimo afio 40% 36% 50% 30% 52%
Undécimo afio 50% 45% 60% 37% 58%
) :‘; Zc;:it;rod:;o 60% 55% 70% 45% 65%

Fuente: Decreto N°12 del Ministerio del Medio Ambiente.
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ANEXO C: Clasificacion y propiedades de los plasticos.

Ujge Descripcién | T° de fusién | Densidad Uso primario
(C) (g/ce)
PET Polietileno
(1) Tereftalato 245 - 265 1,29-1,40
HDPE Polietileno de
(2) Alta Densidad | -39 - 137 0,952 - 0,965
PVC Policloruro de
3) Vinilo ~ 160 1,30 — 1,58
LDPE Polietileno de
(4) Baja Densidad 98 - 115 0,917 - 0,932
) B
PP Polipropileno 168 - 175 0,900 - 0,910 e h;:
) E:‘?
Poliestireno / =5
=
(P6? | EPS Poliestireno ~ 217 1,04 -1,05 j &
expandido N
Otros o
Otros plasticos | - -
(7) P

82




ANEXO D: Imagenes de productos comercializados por empresas chilenas.

Vigas, postes y tablas

Otros productos
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ANEXO E: Equipos de la planta.

Equipo Imagen Ficha técnica
Aglutinador Ag 90
; Motor 30 hp
Aglutinador Consumo de energia 30 kW/h
Capacidad de procesamiento 90 kilos/hora
Motor 30 HP
Consumo de energia 23 Kw/hora
Capacidad de Procesamiento 120 Kilos/hora
Boca de entrada de material 60cm x 70 cm
Tamafio particula Promedio 9 Mm
. Cuchillas Fijas 2
Molino Cuchillas Moviles 6
Revoluciones 600 Rpm
Voltaje 220 voltios
Peso 1200 kilos
Dimensiones
Ancho 117 Cm
Largo 1562 Cm
Alto 223 Cm
Mezclador Mz 1000
Motor Shp
Mezclador Gonsumo de energia . 3=7§ w/h
Capacidad de procesamienta | 1000 kilos/hora
Altura 3m
Peso 400 Kilos
Equipo | Ficha técnica
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Alimentador Al 1000

Motoreductor 1hp
Relacion 50:1
Alimentador Capacidad de procesamiento | 1000 kilos/hora
Tubo alimentador
Diametro 8"
Longitud 25m
Extrusora - eco 100
Tornillo 100 mm
Camisa 3,5m
Reductor 301
Extrusora Motor 30 hp
Variador de Potencia 30 hp
Rendimiento 150 kilos/hora
Consumo energia total 23 kw/h
Peso total 1.500
Torre de Enfriamiento
Torre de Moto ventilador x 2 1hp
enfriamiento Capacidad de almacenamiento 1000 litros
Bomba 3hp
Tangue de enfriamiento
Capacidad de almacenamiento 4.700 litros
Tanque de Dimensiones
. . largo| 7,20m
enfriamiento Ancho| _1m
Alto| 0.66 m
en lamina de 3/8" reforzado
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ANEXO F: Costos del plan de personas.

Anexo F.1: Costos de mano de obra

Cargo Cantidad Rem. fija Rem. variable Rem. anual Costo empresa
mensual mensual

Gerente General 1 S 2.000.000 S 26.000.000|S 31.200.000

Jefe comercial 1 S 800.000($ 173.125(S$ 11.677.498|S$ 14.012.998

Jede de operaciones 1 S 1.100.000 | $ 200.000|$ 15.600.000 | S  18.720.000

Operario de produccién 4 S 550.000($ 100.000 [ $ 31.200.000 | $ 37.440.000

Asistente de gerencia 1 S 600.000 S 7.200.000(S  8.640.000

Anexo F.2: Costos de servicios externos

Servicio Costo anual
Contabilidad S 2.400.000
Prevencion de riesgos | $ 4.800.000
Asesoria legal S 709.431

ANEXO G: Consideraciones para estimacién de costos

Anexo G.1: Precios de compra de residuos de plastico en la region metropolitana.

. Precio de
Empresa Material

compra ($/kg)
. Film de PE S 400

Expertos en reciclaje —
Polietileno S 550
Reciclean Film de PE S 310
Bastias Ibarra Reciclaje  |HDPE, LDPE, PP|$ 450
Precio promedio S 428

Anexo G.2: Estimacién de horas de operacion anuales por equipo.

Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5 Afo 6 Afio 7 Afio 8 Ao 9 Afo 10

Extrusora 527 1.847 2.033 2.253 2.495 2.761 3.054 3.376 3.731 4.120
Aglutinador (30%) 247 866 953 1.066 1.189 1.325 1.474 1.638 1.819 2.017
Molino (70%) 432 1.515 1.668 1.851 2.053 2.275 2.520 2.788 3.084 3.409
Mezclador 74 260 287 332 382 438 498 565 638 719
Alimentador 62 219 242 283 328 377 432 492 558 631
Anexo G.3: Cronograma marketing afo 1.

Marketing Mes 1| Mes 2| Mes 3| Mes4| Mes5| Mes 6| Mes 7| Mes 8| Mes 9| Mes 10| Mes 11| Mes 12| Ano 1
Gastos de visita a clientes $ -1$0,30/$0,30/$0,30/5$0,30($0,30[$0,30($0,30[$0,30($ 0,30[$ 0,30($ 0,30|$ 3,30
Lanzamiento presencial S -{s -[s -[s -|$ -|$S -|$ -|$ -[s300(S -ls -ls -|$ 3,00
Servicios comunicacionales $ -[$050($0,50[5$0,50|$0,50|$0,50|$0,50($0,50(5$0,50|$ 0,50($ 0,50|$ 0,50($ 5,50
Creacién pag. Web $0,50(s -[s ~-[s$ ~-|S -|S -|sS -|sS -|s -|S -|s - s -|$ 0,50
Mantencidn pag. Web S -[$005($0,05($0,05/$0,05/$0,05|$0,05($0,05[$0,05|$ 0,05($ 0,05|$ 0,05|$ 0,55
Elaboracién video promocionall$  -[$0,70($ -[$ -[$ -[$ -[$ -|$ -[$ -|S -|s -|s -1$ 0,70
Nota de prensa $ -|$ -[so010|$ -|$ -[so010|S -|$ -|$010(S -|S -|$010|$ 040
Publireportaje S -|s -|[$ -[$ -|s150|S -|S -|s -[s -[S -1S -1$ 1,50($ 3,00
Radios S -|S -|S -|s -|S -ls -1$0,40150,40|$0,40|S$ 0,40|S$ 0,40|S 0,40($ 2,40
Marketing digital s -{s -[s$ -|[$ -1%$050|$0,550|50,50(%$0,50(5$0,50|$ 0,50(S 0,50|S$ 0,50($ 4,00

Gastos (Mi$) $0,50|$1,55/$0,95|$0,85|$2,85|$1,45|$1,75|$1,75|$4,85|$ 1,75|$ 1,75|$ 3,35($23,35
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ANEXO H: Detalle de activos.

Activo Cantidad | Costo Unitario ($) | Costo Total ($)
Extrusora 1 S 35.231.548 S 35.231.548
Molino 1 S 13.367.264 | S 13.367.264
Tanque de enfriamiento 1 S 3.005.044 (S  3.005.044
Torre de enfriamiento 1 S 2.590.555|$  2.590.555
Moldes 30 unidades 1 S 5.181.110($  5.181.110
Aglutinador 1 S 13.367.264 | S 13.367.264
Mezclador 1 S 5.181.110( $ 5.181.110
Alimentador 1 S 2.901.422|$ 2.901.422
Transpaleta (2,5T) 1 S 287.778 | S 287.778
Carro yegua 1 S 290.526 | $ 290.526
Grua horquilla (2T) 1 S 11.990.000 | $  11.990.000
Escritorio 3 S 400.000 | S 1.200.000
Sillas de escritorio 3 S 250.000 | $ 750.000
Sillas de visita 3 S 100.000 | $ 300.000
Computadores 3 S 700.000 (S  2.100.000
Habilitacion de galpdn 1 S 25.000.000 [ S 25.000.000

S 122.743.620
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ANEXO I: Cotizacion Eco Maderas Plasticas.

MADERAS PLASTICAS
Bogota, 19 enero de 2022

Sefior;
MANE LARA 22012384
Chile.

Eco Maderas Plasticas, Es una compafia dedicada a la manufactura de productos
elaborados en polipropileno pos-industrial (comanmente llamada Madera Plastica),
y al desarrollo de maquinaria para la industria.

Opcion 2:

Planta de produccion Madera Plastica Eficiencia +

Planta eficiencia +

Producto

Extrusora €CO U$ dolar $ 34.000
Molino  eco M120 U$ délar | $12.900
Tanque de enfriamiento U$ dolar $2.900
Torre de enfriamiento U$ dolar $2.500
Moldes 30 Unidades U$ ddlar $5.000
Aglutinador eco Ag 90 U$ délar | $ 12.900
Mezclador eco Mz 1000 U$ délar $5.000
Alimentador eco Al 1000 U$ ddlar $2.800

Total Planta Eficiencia Plus U$ dolar $ 78.000

Servicios adicionales:

Entrenamiento integral en el ciclo de produccién y acompafiamiento
en:

* Puesta en marcha

* Operacion

* Entrenamiento practico a operario.

de la planta de produccién de madera plastica.

Periodo Valor
3 Dias UsD 1.200
1 Semana usD 1.800
2 Semanas U$D 3.400
4 Semanas U$D 6.500

Estos servicios son prestados en nuestra planta en Bogota.
Para entrenamiento fuera de Bogota, el cliente cubre el valor de los
transportes a que haya lugar, alojamiento y alimentacion.

Nota: se considera un costo aproximado de 7.800 USD por concepto de traslado de los equipos desde
Colombia a Iquique y los trdmites de importacion. Este valor fue obtenido a través de entrevista telefénica
con agente de aduana de la region.
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ANEXO J: Simulacién préstamo bancario a 10 afios.

[Tasa Anual | 16,20%|

Periodo Deuda inicial  Valor cuota Intereses Amortizacion Deuda final
1 $194.798.127 $ 40.604.461 $ 31.557.297 $ 9.047.164 $ 185.750.963
2 $185.750.963 $ 40.604.461 $ 30.091.656 $10.512.805 $ 175.238.158
3 $175.238.158 $ 40.604.461 $ 28.388.582 $12.215.879 $ 163.022.279
4 $163.022.279 $ 40.604.461 $ 26.409.609 $14.194.851 $148.827.428
5 $148.827.428 $ 40.604.461 $ 24.110.043 $16.494.417 $132.333.011
6 $132.333.011 $ 40.604.461 $ 21.437.948 $19.166.513 $ 113.166.498
7 $113.166.498 $ 40.604.461 $ 18.332.973 $22.271.488 $ 90.895.010
8 $ 90.895.010 $ 40.604.461 $ 14.724.992 $25.879.469 $ 65.015.541
9 $ 65.015541 $ 40.604.461 $ 10.532.518 $30.071.943 $ 34.943.598
10 $ 34943598 $ 40.604.461 $ 5.660.863 $34.943.598 $ -
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