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Resumen Ejecutivo

La empresa Reciclaje Aceite Usado con la sigla RECAVU, nace de la necesidad de
contar con un proceso de reciclaje para el aceite generado de la fritura en el segmento
domiciliario. Para ello la creacion de una Gestora tendra como principal objetivo hacer
interactuar a distintos organismos publicos y privados que hoy actuan en forma

independiente en dicho proceso de reciclaje.

Su entrada al mercado lo hace con la implementacion de un servicio de reciclaje
automatizado. Se estima un tamano de mercado que asciende a mas de 4 millones de
litros de aceite al afio lo que representa un potencial de ingresos cercanos a los
MM$1.200. En los primeros 5 afios del proyecto se evalud la instalacion de 15 puntos
de reciclaje en puntos de alta afluencia de publico, estos contenedores automatizados
que reciben el material y con envases especialmente disefiados que ayudan al proceso
de recoleccidon en cada punto. Este sistema viene a cambiar la forma de reciclar; es
moderno, limpio y con la creacion de una relacion de organismo Publico y Privados;
Municipalidad, Comunidad, Fundaciones, Comercializacién del aceite a empresas que
lo procesan y participacion de empresas via RSE en el modelo. Se destaca la
Comunidad, que a través del modelo se lograra identificar y homologar con un interés

en comun como es el querer reciclar.

En base al analisis financiero del modelo de negocio Recavu, se necesita una inversion
inicial de M$55.918 que contempla una necesidad de capital de trabajo de M$22.633
con una recuperacion de la inversion de 3,7 afios con un VAN de M$24.622 y una TIR
de 25%.

La plataforma se desarrolla con una base de economia colaborativa, en donde El
Municipio- La Comunidad, La Fundacion y La Empresa Recicladora con la

coordinacion de Recavu, buscan potenciar y masificar en base a economia circular, el
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proceso de reciclaje del AVU en la comuna. El Rol de la Fundacién sera colaborar en
la difusidn, capacitacion y siendo un influenciado importante para la comunidad. De las
utilidades generadas, partes seran destinados a este organismo que es sin fines de

lucro (fundacién).

El posicionamiento del modelo y de los puntos ubicados en zonas de alta afluencia,
permite desarrollar la estrategia de rentabilizar los espacios de cada maquina y de los
envases, a través de la RSE de las empresas que estén alineados con el Medio

Ambiente y que a través de sus aportes deseen financiar el modelo.

1 Oportunidad de Negocio

El mundo hoy enfrenta desafios medioambientales muy importantes, con un cambio
climatico que esta generando estragos a toda la Humanidad, causado por la
contaminacion con residuos altamente nocivos, con una constante deforestacion y
degradacion de los suelo, con el uso de energia altamente contaminantes como es el
carbon, escasez de aguas que ha generado sequias en muchas partes del Mundo,
con una sobrepesca que esta presentando una alta amenaza de extincion de las

especies marinas, entre los mas importantes.

La gestion que realizan los paises en este aspecto no alcanza los resultados que se
ven en el deterioro de estos recursos y que diferentes organizaciones, instituciones y
sociedades trabajan para bajar los impactos negativos impulsando politicas de
estados, generadores de nuevas fuentes energéticas y naturalizando las soluciones
como las conciencias de las nuevas generaciones en base a educacién y cambio de

sus habitos.
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En el anexo 1 se adjunta el proceso de reciclaje que se realiza en Europa que fue

creado en el afio 2006 y que es la base del modelo Recavu.

Como Dato el Banco Mundial publica en su pagina web, que el desafio de bajar la
pobreza en los ultimos 15 afos se ha realizado, pero que no posee correlacion con la
gestion sostenible del medio ambiente, sus resultados en esta area son muy menores,
la contaminacion, la sobreexplotacion de las reservas pesqueras, la pérdida de
biodiversidad y el uso excesivo de agua y de las tierras, amenazan cada vez mas

iniciativas de desarrollo sostenibles de los paises.

Otra amenaza para el Medio Ambiente es la sobrepoblacién, el mismo Banco Mundial
da datos relevantes, en el 2002 se alcanza los 6.000 millones de personas, al 2013 se
supera los 7.000 millones y para el 2050 se espera que la poblacién mundial supere

los 9.000 millones. (Fuente pagina oficial en espanol del Banco Mundial).

El Tamafo del mercado del reciclaje de aceites alcanza a los 13 millones de litros, Esta
estimacion resulta considerando que en Chile son 17.373.831 de habitantes (segun el
ultimo Censo), que representa a 5.604.000 familias (promedio de 3,1 integrante por
familia; fuente del INE), por otro lado, la investigacion del proyecto Recavu entrega que

el consumo por familia es de 2,32 litros anuales.

Es por ello que el modelo se desarrolle en puntos de alta afluencia de publico, como
por ejemplo la comuna de Providencia, en donde su poblacion residente alcanza a
los 142.000 y la flotante a 1.800.000 habitantes. Si se considera la maxima de la
poblacion flotante se estiman 580.000 familias, es decir 1.340.000 litros como

potencial tamafo, generado en la comuna.

Conclusiones:
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Este escenario hace necesario en forma urgente tomar medidas para proteger el Medio
Ambiente, en donde las soluciones tengan efectos de largo plazo involucrando a las

personas en comunidades, barrios, ciudades, paises y al mundo entero.

Busqueda de un Dolor:

Teniendo en cuenta el cambio climatico y la realidad antes expuesta, se entrevista a
diferentes personas en la ciudad de Santiago, el objetivo es saber su impresion sobre
esta materia. Se realiza visitas en el sector de Plaza Italia a mas de 15 edificios y dos
universidades, se obtienen los siguientes resultados. En el 73% de estos edificios
tenian zonas de reciclaje y segun administradores o conserjes esta actividad la viene
desarrollando hace 10 afos, transformandose como un foco principal en cada
comunidad, algo impensado en una zona residencial el estar juntando desechos. Los
retiros son coordinados con las municipalidades o actores privados, siendo los
residuos mas comunes el cartén, vidrios, plasticos, botellas y pilas). También se ve que
en supermercados van proliferando puntos de reciclajes con los mismos elementos,
donde ademas se observan familias de mediana edad 25 a 45 afos yendo a dejar
estos residuos solos o con sus niflos con una suerte de simbolismos al interactuar
como familia, dar ejemplo a hijos, comprometer a padres, crear habitos y generar
conciencia y cuidados o una actividad real. Se observa y se hacen mas preguntas,
como ¢qué ganan estas familias o personas solas en forma directa al reciclar?, se
concluye por citar algunos, solo la satisfaccion personal, el desarrollar un sentido de
responsabilidad, dar ejemplos a sus hijos, etc. Paso siguiente se contacta a tres
municipalidades, se confirma que por ley estan obligadas a hacer retiro de estos
residuos, donde ademas se ve con sorpresa que en sus instalaciones existen puntos
de reciclaje para el aceite usado. Se usan bidones o botellas los que son acumulados
en conteiner o tambores de mayor tamano (se adjunta fotografia anexo 5.2). Se

pregunta cual es la cantidad que recicla, la respuesta de la municipalidad fue que
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depende del punto, en algunos poco porque deben traer el aceite a la municipalidad,
siendo una gran dificultad para las personas que lo hacen, ademas que pocos saben
que existe este proceso y de lo que cuanto impacta positivamente al medio ambiente.

(Se encuentra un dolor)

En ese momento se decide hacer una encuesta digital para levantar datos sobre el
dolor, con los siguientes resultados novedosos, sobre consumo de frituras realizadas
en sus casas a base de aceite comestible, intencion y necesidad de reciclar, educar,

habitos etc.

Resultados encuestas: Elaboracion propia (anexo 2).

467 encuestas, 46.2% (215 hombres), 53.8% (252 mujeres).

44.2% menores de 35 afios, 35.2% entre 36 a 45 afos, 14.8% entre 46 a 55 afios, de
ellos 49% vive en departamento y 51% en casa. 74% cocina frituras en su casa con un
36% una frecuencia de una vez al mes, un 23% frecuencia de cuatro al mes, un 21%
tres veces al mes, sobre si conocen puntos de reciclaje de aceite, el 60% no conoce
punto donde reciclar aceite doméstico AVU, el 32,1% no tiene punto cerca de su hogar.
Ante la pregunta reciclara aceite si, 52% si tuviera punto de reciclaje dentro de mi
barrio, 33% reciclaria si tuviera un punto dentro de mi edificio y un 10% si tuviera un
punto de reciclaje de aceite cerca de mi barrio. Finalmente, sobre la pregunta, cuanto
donaria a una fundacion al reciclar aceite AVU, por botella (envase), el 41% no donaria
$1.000, el 16% $2.000, el 12 'y % $5.000 y el 31% no donaria, pero si reciclaria.

Conclusion: Existe un dolor por mejorar el impacto negativo que genera el aceite
domeéstico de frituras, al no ser reciclado y ser vertido hacia las aguas o alcantarillas,
esta contaminacion es muy letal ya que por cada litro de aceite vertido se contamina
1.000 litros de agua. En base a la investigacion desarrollada, existe un 80% de los

encuestados tienen intencion de reciclaje y mas del 70% de quienes generan frituras
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en sus hogares pudiendo afirmar que hay una oportunidad de reciclar aceite de frituras

producidos en el segmento domiciliario (hogares) de Santiago.

Existe una real oportunidad para emprender, de generar escenarios reales que

permitan navegar en base a puntos criticos de gestion del negocio muy definidos.

Los resultados que pueden generar dependeran de la buena gestion profesional, ya
que el mercado tiene una necesidad insatisfecha, creciente y sustentable en el largo
plazo. Chile necesita un modelo de reciclaje de aceite de frituras doméstico, necesita
crear conciencia y educar y convocar a varios actores a generar resultados

economicos compartidos ahora directamente con la comunidad recicladora.

a) Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

a. Industria

Precisado el dolor o necesidad de reciclar aceite comestible usado en frituras,
claramente el negocio se realizara dentro de la industria de reciclaje. Este ambito es
muy amplio por lo que se divide en residuos sélidos y liquidos separados donde se

desarrolla este negocio. Por lo tanto, el analisis del macro entorno arroj6 lo siguiente:

Analisis de Riesgos Externos PESTEL

Conclusion

El aspecto politico se encuentra muy convulsionado en el corto plazo, el estallido social
del mes de octubre de 2019, demanda cambios estructurales al sistema politico,
econdémico y social, sin ninguna duda cambio en politicas publicas en educacion,
salud, proteccion social ademas de generar un nuevo sistema de pensiones y terminar
con la desigualdad economica. Lo positivo de esto es haber llegado a un acuerdo

politico de envergadura firmado por todos los sectores politicos representativos,
10
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buscando redactar una nueva constitucibn como parte principal de cambios
estructurales que el pais necesita. La economia buscara robustecer y pasar esta crisis
interna con un gasto publico enfocado en lo social y con ajustes de presupuesto en el
corto plazo, y una reforma tributaria como fuente de financiamiento en el corto y
mediano plazo. También buscando una eficiente gestion del estado y ademas sumado

a presiones externas, producto de la guerra comercial de Estados Unidos y China.

La agenda del gobierno ha cambiado con un foco eminentemente social, la sociedad
se levantd y despertdé con mucha violencia, generando incertidumbre en aspectos de
inversion econdmicos y de empleo con nuevas o distintas reglas del juego, esto ha
generado que como respuesta el poder ejecutivo y legislativo esté desarrollando

actividades coordinadas para responder a las demandas de fondo.

En lo ambiental existen cambios favorables al proyecto como es la ley REP, que hace
responsable a los productores e importadores y articulos que deben ser reciclados,
generando conciencia sobre la responsabilidad de reciclar y que es una demanda
social frente al calentamiento global con consecuencias en el cambio climatico. En
consecuencia se ve un escenario convulsionado pero latente a las demandas sociales
y el reciclar es una demanda social hoy y los cambios estructurales dara forma a un
nuevo orden juridico, siempre bajo un estado de derecho y reglas claras, donde de no
mediar hechos muy cadticos (golpe de estado, guerra civil, fin del estado de derecho,
default del pais u otro) , se puede indicar que estan dadas las condiciones para buscar
inversionistas que vean esta crisis como un una nueva oportunidad, en una industria

que crece a nivel mundial y local como es la de reciclaje nacional.
El medio ambiente, su cuidado y el generar politicas, estd sin ninguna duda en el

debate de la ciudadania con exigencias al Estado tanto en la educacion como en las

politicas publicas que generen nuevos y mejores resultados.

11
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Anadlisis Competitivo de la Industria, 5 fuerzas Porter + sexta
complementariedad

Reciclaje de Liquidos.

1 Andlisis 5 Fuerzas de Porter

| llustracién de las 5 Fuerzas de Porter "Industria del Recilaje de Liquidos en Chile" |

Amenaza de Nuevos Entrantes/ ALTA

Poder Complementarios / ALTA

Poder de los Proovedores/ ALTA Rivalidad delos Competidores/ALTA

Poder de los Compradores/ BAJA

Amenaza de Sustitutos/ MEDIA

Fuente; Elaboracién propia

Anexo 5, detalle de cada fuerza.

Conclusion

Se puede concluir que la industria es poca atractiva, sin embargo, el ingreso a esta
descansa en la necesidad de cubrir aquellos segmentos de clientes que cada dia

estan desarrollando mas actividades en el ambito ambiental y en donde cada dia la

12
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presencia del Estado y del sector Privado es mas activa, lo que permite proyectar
que esta industria presenta una constante evolucion a largo plazo.

Hoy es el momento de entrar, la industria del reciclaje esta en via de desarrollo y que
por tanto cuando se consolide ya se estara con las bases para enfrentar y adaptarse

a cualquier cambio que se genere.

La complementariedad en la industria bajo este modelo es alta y estratégica, dado
que potentes marcas agregan valor en su conjunto y que en forma separada no
tienen o es mas baja en forma separada. Muy importante para respaldar nuestro
proyecto con una potente marca de una fundacion agregando valor econémico, como
socio estratégico que fideliza el modelo y recibe a cambio parte de las utilidades
percibidas en el negocio. La relacion de complementariedad crea ademas barreras
de entrada a la industria, fijando nuevas reglas para competir y logrando una posicién
de liderazgo sobre la industria. Situacion determinante para el éxito del modelo. Por
ultimo, generar vinculos complementarios con ONG relevantes o paneles de expertos
que avalan en forma voluntaria la necesidad de reciclar y educar sobre el AVU, en la

sociedad chilena, complementando desde lo técnico la propuesta de valor.

b. Competidores

En la industria de reciclaje de Liquidos existen muchos competidores pero que no
estan insertos en el reciclaje de Aceites en el segmento domiciliario. Sin embargo,
como se indica en la amenaza de nuevos entrantes existen 3 empresas que se

dedican al reciclaje de aceites, pero segmentados con el canal Horeca (anexo 5.1).

Ekufal

13
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Empresa Chilena familiar, atiende solo al canal Horeca en RM y V Regidn, su planta de
proceso esta en Casablanca. Se entrevista su Gerente General, quien definié su Core
del negocio que era mas bien logistica. Su principal fortaleza que al ser pequefa tiene
un mejor manejo a nivel operativo siendo mas adaptable en el corto plazo a diferencia
de sus competidores que son mas grande. Su principal debilidad es su cobertura. Su
aceite filtrado es exportado a Europa.

Rendering

Empresa de gran tamafio con gran cobertura e infraestructura, con presencia en casi
todo el pais, ellos atienden mas de 50 municipalidades y el canal Horeca. Su principal
atributo es la cobertura y tamafio de su planta de proceso del aceite. Exportan 6.000

toneladas al afio. (Fuente Pag. Web www.rendering.cl)

Biooils

Es una empresa que pertenece al Holding TRIO con su matriz en Espafia, lideres de la
region en reciclaje de aceite vegetales. EL aceite es procesado y se convierte en
materia prima principalmente para la industria quimica, su centro de operaciones para
Latinoamérica es Chile y tiene operacion en Peru Argentina, Ecuador. También
generan biodiesel siendo su infraestructura y cobertura su principal ventaja competitiva
en Chile.

Ninguna de estas empresas posee tecnologia en los puntos de reciclaje a nivel
domiciliario, es de poca difusion y sus puntos de reciclaje estan dentro de las

instalaciones del Municipio lo que lo hace poco comodo para la Comunidad.

El mapa de posicionamiento se basa en los atributos del sistema automatizado
inexistente, es un modelo disruptivo en el servicio de gestoria en un reciclaje
automatizado y con beneficios directos para la comunidad recicladora, que debiera
marcar una nueva tendencia al momento de reciclar. En base a los atributos que se

indica a continuacion, se ha posicionado a Rendering como Bioils como empresas que
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presenta una mayor cobertura para el segmento domiciliario. Mientras que Ekufal se
presenta con una menor presencia en ambos atributos.
Atributos del Modelo

Para la elaboracion del mapa de posicionamiento se han considerado los siguiente:

Eje Vertical Cobertura, el modelo Recavu se potenciara con la habilitacion de
distintos puntos masivos de alta afluencia, lo que garantiza que el servicio esté mas
cercano y conocido por la Comunidad.

Eje Horizontal Proceso automatizado; la diferenciacion del servicio vendra con la
instalacion de una maquina contenedor que recibe el aceite a través de envases
especiales, desarrollando un proceso con cero impactos negativos, eliminando de
esta manera la basura por envases plasticos, los cuales, al ser usado para juntar
dicho aceite, posteriormente no se pueden reciclar por contener este tipo de

residuos.

2 Mapa de Posicionamiento

(4]

Ry

Fuente; Elaboracién propia (-)
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c. Clientes

Hoy existe una real necesidad de seguir aumentando los niveles de reciclaje como de
la conciencia del cambio del comportamiento que se debe tener en pro de cuidar el
medio ambiente.

Este modelo en base a sus atributos debera despertar el interés por parte de los
distintos clientes que seran atendidos.

El potencial de Mercado es alto, ya que se proyecta a nivel nacional en donde el
consumo es en todas las regiones. En la comuna de Providencia, los residentes
alcanzan a los 270.000 habitantes, pero ademas se debe sumar la poblacién flotante
que supera el 1.800.000, es por ello por lo que el éxito de un modelo de reciclaje de
este tipo de apoyarse en que su punto de ubicacién sea de alta afluencia.

De acuerdo con los resultados de la investigacion se puede destacar los siguientes
indicadores:

La disposicién a Usar; en base a nuestra investigacion arrojo que el 74% cocinan
frituras en su hogar.

La disposicion a pagar; el 69% estan dispuestos a pagar por la adquisicion del
envase, el rango de precio va desde los $1000 hasta los $5000. Por tanto, se ha
decidido que el precio sera de $2.000.

La disposiciéon de frecuencia, segun nuestra investigacion el 64%, presenta una
frecuencia de consumo de frituras en su hogar de dos o0 mas veces en el mes.

Con ello se me puede concluir que existe una alta posibilidad demanda, abriéndose
una oportunidad real de negocio.

Con lo anterior el modelo se identifica 3 tipos de clientes:

e Entidades Publicas y Privadas, en la primera fase Recavu debe generar
alianzas con distintas Municipalidades ya que estas instituciones son las
responsables por ley de la recaudacion de los residuos de su comuna.

Posteriormente en la fase de crecimiento y madurez se puede tener contratos

16



Universidad de Chile Facultad de Economia y Negocios

con empresas de servicios como Malls, Cadenas de Supermercados que
deseen tener el servicio de reciclaje en sus puntos.

e Comunidad que compraran los envases, el modelo se financia con la venta
de las botellas, las cuales respaldan la propuesta de valor de la reutilizacién en
el proceso de reciclaje.

e Empresas que compraran el aceite, las cuales podran estar en el mercado
nacional o en el extranjero, se trabaja bajo la oferta y demanda teniendo un

precio minimo para financiar el modelo.

En la estrategia de segmentacion se entrega un detallado perfil del cliente como

quien es el comprador, el Influenciador y el Usuario.
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b) Descripciéon de la Empresa y Propuesta de Valor

a. Modelo de Negocio

Para entender el modelo de negocio de RECAVU, es posible basarse bajo el analisis de la metodologia CANVAS, en

donde se explica cada uno de los elementos.

3 Modelo Canvas de Carga Limpia

SOCIOS CLAVES

ACTIVIDADES CLAVES PROPUESTA DE VALOR RELACI!N CON CLIENTES

SEGMENTO DE CLIENTES

* FUNDACION - MARCA ANCLA
* PROVEEDOR DE MAQUINAS Y BOTELLAS
*EMPRESAS CON RSE,,
APORTES AL MODELO

* OBNTENER CONTRATOS LICITACIONES
* PLAN DE MARKETING Y VTABOTELLAS
* PLAN COMUNICACIONAL
*RETIRO Y LOGISTICA DE BOTELLAS
* OBTENCION DE APORTES VIA RSE

RECURSOS CLAVES

* CLIENTES - COMUNIDAD
* ACCESO A APORTES DE SOCIOS Y RSE

1*MUNICIPALIDAD
SERVICIO GESTION RECICLAJE AVU
PUNTOS REECOLECCION AUTOMATIZADA
LOGISTICA DE BOTELLAS -RET

2 *EMPRESAS
OFRECER UNA NUEVA FUENTE DE GENERACION DEL RESIDUO AVU

1 * MUNICIPALIDAD - LICITACION
2 *EMPRESAS - MEJOR OFERTA
3* COMUNIDAD - CAMBIO CULTURAL
EDUCACION

CANALES

1*MUNICIPALIDAD - DIRECTO
2 *EMPRESAS - DIRECTO

1* MUNICIPALIDAD
2* EMPRESA QUE COMPRA EL ACEITE
3 *COMUNIDAD

CANALES DE COMUNICACION - WEB APPS

* MARCAS ANCLAS ASOCIADAS 3 * COMUNIDAD 3 * COMUNIDAD
AL MODELO GENERAR UNA OPORTUNIDAD DE RECICLAR EL AVU MEDIOS MASIVOS'Y REDES SOCIALES)
CREAR CONCIENCIA Y HABITO EN BASE A LA EDUCACION A TRAVES DELA FUNDACION
EN BASE A UNA ECONOMIA CIRCULAR GENERAR
BENEFICIOS PARA LA COMUNIDAD
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
LOGISTICA DE RETIRO COMO DE IMPORTACION 1*MUNICIPALIDADES - VENTA DE SERVICIOS DE RETIROS AVU
ADMINISTRACION 2 * EMPRESAS - VENTA DEL ACEITE
MARKETING 3 *VENTA BOTELLAS - APORTE FUNDACION

4* OBTENCION DE APORTES ViA RSE

Fuente Elaboracién propia
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El ingreso de RECAVU al mercado, se sostiene por su Gestoria en la entrega de un
servicio de reciclaje de aceite doméstico para el segmento domiciliario, a través de un
proceso automatizado. Se contara con maquinas y envases especiales que busca

generar una nueva forma de reciclar.

El minimizar los impactos negativos, como son la generacion de residuos secundarios
(botellas, plasticos inutilizables al reciclar aceite) y los propios riesgos en la operaciéon
(evitar derrames y cambiar los actuales puntos de reciclaje que son pequefos

basurales, anexo 5.2).

Por otro lado, desarrollo de una economia colaborativa, en donde interactuan
distintos organismos tanto publicos como privados, como son las Municipalidades, la
Comunidad, las Empresas que desean aportar via RSE y la Fundacion (que recibira
aportes por la venta de envases) que va en el apoyo de la difusibn como

capacitaciéon hacia la Comunidad.

La propuesta de Valor diferenciada para los potenciales clientes:

Municipalidades, Comunidad y Empresas compradoras del Aceite es la siguiente:

Propuesta de valor segmento Municipalidades, Servicio de gestion de reciclaje para

los residuos AVU de la comunidad. La propuesta sera diferenciada con puntos de
recoleccion automatizados, entregando la informacion de trazabilidad del residuo y
garantizando tanto la seguridad, como la limpieza en cada punto de recoleccion.
Ademas de la entrega de la informacién de gestion por cada punto (informacion del
perfil de las personas que reciclan), que conllevara un mejor servicio del Municipio a su
comuna en el ambito del reciclaje y experiencia para los todos usuarios del mismo.

Propuesta de valor a la comunidad, Crear conciencia en base a la educacion sobre

el dano de verter el aceite en la alcantarilla 0 simplemente tirarlo a la basura. Apoyado
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por un influenciador como es una Fundacion, esta gestion no existe hoy en los aceites
domésticos. Ademas, se basa en una economia circular del reciclaje, que busca

generar beneficios directos tanto a los consumidores-recicladores y a la Fundacion.

Propuesta de valor para el comprador de Aceite, ofrecer un nuevo canal de

recaudacion de este residuo, garantizando cantidad (Q) y periocidad en la entrega.

e Las principales actividades claves expuestas en el Canvas
e Obtencion de Contratos de Licitacion con la Municipalidad.
e Seleccion de los puntos de mayor afluencia de la comuna.
e Plan de difusién y plan comunicacional.

e Venta de los envases a la Comunidad.

e Obtener fondos via RSE.

Dentro de los Clientes se deben identificar y perfilar al usuario como al influenciador
que seran fundamentales para alcanzar un mayor éxito, ya que sin duda estrategias
de comunicacién iran dirigidas a esas personas. (Se desarrollard con mayor

profundidad en el plan de Marketing).

En el ambito de Clientes, la Plataforma de Gestoria se relaciona en forma directa con

distintos clientes, sin duda que seran numerados segun su importancia.

1. Municipalidad

La apertura de los puntos de reciclajes automatizados, que estaran con el apoyo de la
Municipalidad, siendo el principal auspiciador en la estrategia comunicacional en la
comuna. Segun la ley todo servicio que sea pagado por el Municipio debe ser licitado,

para la oferta de valor seran:
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e Entregar un servicio diferenciado, buscando mejorar el sistema de recoleccion
del AVU en la comuna gracias a la automatizacion de cada punto. Garantizando
puntos de reciclaje que sean modernos y limpios.

e Entrega de informacion del comportamiento de reciclaje tanto del residente
permanente como de la poblacion flotante.

e Busqueda de ayudar a mejorar la imagen a través de este servicio diferenciado
e innovador.

e Reduccién de costos y mejoras de KPIl en el ambito de la gestion de la

Municipalidad, servicio que entregara la Gestora Recuval.

Una vez definido el punto de reciclaje en donde sera instalada la maquina, se
comienza a trabajar en la difusion y educacién en el sector para el registro de los

nuevos adherentes.

2. Comunidad y/o Familias Recicladoras AVU
La eleccion de un punto masivo permite no tan solo atender a las Residentes del
sector, sino que también estara a disposicion de la poblacion flotante como por
ejemplo trabajadores, estudiantes y cualquier persona que transite por dicho punto.
La adherencia sera a través de la adquisicion de un envase para la recoleccion del
AVU el cual tendra un costo de $2.000. Como se ha explicado, la importancia de
este cliente es muy alta, ya que la génesis del reciclaje descansa en este segmento.
Por tanto, la educacion, la difusién, el uso y la representacion de referentes seran
factores criticos de éxito del volumen de venta de botellas y por ende de la formacion
de la nueva comunidad recicladora en la zona. El rol de la Fundacion es vital, tanto
en el trabajo de difusidbn y capacitacion para alcanzar un nivel exitoso en la

adherencia y venta de botellas.

3. Empresas compradoras del aceite, la generacion de este nuevo canal permite
entregar una nueva oferta del residuo AVU a la industria recicladora, teniendo como

objetivo la comercializacién al mejor postor con un precio base.
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La eleccion de los puntos masivos apuesta a tener un rapido posicionamiento del

modelo en la industria del reciclaje del aceite, con ello se desarrolla 2 nuevos

segmentos.

a)

Ampliar el modelo a nuevos clientes del sector privado que cumplan con la
caracteristica de contar con puntos de alta afluencia, como son los Malls,
Cadenas de Supermercados, Metro, etc. Con ello se desarrolla aun mas su
oferta de valor de Recavu, como que es estar en los mayores puntos masivos
de la ciudad.

Acceder a empresas que posean RSE, de las cuales estén dispuestas a generar
aportes a cambio de que su marca este en los puntos de reciclaje. Los afios 3y
4 del proyecto se financian con un 100% con aportes, lo que permite seguir con

la filosofia del modelo, trabajar bajo una economia colaborativa.

Actividades Claves

Obtencion de contratos con Municipalidades y el sector privado, principal

actividad que generar la aprobacion y habilitacion de los puntos de reciclaje.

Plan de Marketing, el desarrollo del plan sera la base de la estrategia
comunicacional, los trabajos de difusion como de capacitacion buscando
alcanzar el principal objetivo como es generar insertar un nuevo habito en la
Comunidad como es el reciclar el aceite y no verterlo al desague o botarlo a la
basura.

Ventas de envases, con ello la creacion de la nueva comunidad, que estara
identificada, que sera homogénea en donde todos tendran un interés en comun

como es el reciclar.
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Evitar el quiebre de stock de Maquinas como de envases, el crecimiento sin
duda depende de contar con la habilitacion de los puntos de reciclaje y

responder de forma muy eficiente a la demanda de la compra de envases.

Recursos Claves

Management - Lograr estos hitos descansa en unos de los principales recursos
del modelo, como es la alta capacidad de management de su staff, que tiene
como principal objetivo desarrollar las distintas actividades claves antes
mencionadas.

Logistica - A esto se suma contar con el abastecimiento necesario de maquinas
y su soporte técnico que permita tener controlado el desarrollo e instalaciones
de los distintos puntos de reciclaje.

Los aportes de capital de sus socios como la gestidén en la obtencién via RSE.
Marcas Anclas - Potencial el modelo con marcas anclas que estaran ligadas
tanto a los contratos con las Municipalidades u empresas privadas via RSE,
que logre generar mayor credibilidad hacia la Comunidad recicladora y a todos

los que interactuan con la Gestora.

Socios Claves

La Fundacion, partner principal del modelo, unos de los influenciadores que
ayuda a difundir y a capacitar a la comunidad recicladora. La eleccién del
Partner seran fundamental para el éxito del modelo, existen muchas que ya
estan ligadas a la industria del reciclaje y con mucho éxito. Recavu trabaja con
la Fundacion de la Companiia 13° de Bomberos de Providencia, cumple con el
requisito de ser una marca potente y que posee una credibilidad que le dara
mayor peso al modelo en su primera etapa. Se entregara el 30% de las

utilidades a la Fundacion.
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e Proveedor de maquinas - Empresa fabricante de la maquina y de los envases,
desarrollo de un Joint Venture buscando evitar quiebre de stock y la falta de
soporte técnico.

e Empresas con aporte RSE - marcas ancla que sustente el modelo dando
financiamiento

como credibilidad.

Estructura de Costos

El modelo contempla los siguientes costos

Costos,

El principal costo es la mano de obra que alcanza en promedio al 40% de los costos,
seguido por la cuenta de Proveedores con un 33% que se explica por la compra de los

contenedores mas los envases y con un 18% los Gastos de Administracion.

Costos de Ventas, que corresponden a la logistica del retiro y envasado del aceite en

contenedores de mayor tamano.
Gastos de Administracion, que incluyen el arriendo, gastos en servicios etc. Se ha
considerado que los aportes a la Fundacién seran del 30% de las Utilidades de cada

ejercicio.

Ingresos, son 3 items
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Cobro por gestiéon a la Municipalidad por la gestion del reciclaje y venta del aceite
generado en cada punto, que cada afio presentan un incremento siendo en el ultimo
periodo el 80% de la venta total.

Venta de los envases tienden a ser la cuenta mas importante en los primeros anos,
terminando con un 15% en los ultimos afios, explicando por el crecimiento y apertura

de los puntos cada afio.

b. Descripciéon de la Empresa

i. Misién, Visiéon y Valores

Vision

Ser lider en Gestoria para la plataforma de reciclaje, generando economia colaborativa
y circular haciendo participe a distintos organismos tanto del orden Privado,
Empresarial como Gubernamental. Recavu busca cambiar la forma de reciclar.

Mision

Recavu entrega un servicio diferenciado e innovador, con una gestoria que se apoya
en la automatizacion de los procesos para el reciclaje y con un equipo altamente
capacitado que permite asegurar la gestion diferenciadora para la trazabilidad de los

materiales reciclados como en el desarrollo de una mayor interaccion de la comunidad

recicladora.

Valores

Compromiso y responsabilidad social, honestidad y excelencia en el servicio.

ii. Objetivos del Negocio

Corto Plazo (primer aino de funcionamiento)
El ingreso de Recavu al mercado, se sostiene por su Gestoria en la entrega de un
servicio de reciclaje de aceite domeéstico a través de un proceso automatizado,

buscando generar una nueva forma de cémo reciclar. Se busca minimizar los impactos
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negativos como son la generacion de residuos secundarios (botellas de plasticos que
quedan con residuos de aceite y que no se pueden reciclar) y los propios riesgos en la
operacion (minimizar derrames y eliminacion de pequenos basurales en los puntos de

reciclaje que se observan).

Largo Plazo (del 2° aino en adelante)

Desarrollo y crecimiento del modelo, apertura de 5 puntos con crecimiento de 20.000
adherentes al afo.

Generar una economia colaborativa, logrando hacer interactuar a distintos organismos
tanto publicos como privados, en este caso se destacan la Municipalidad, la
Comunidad, la Fundacion y alguna otra empresa que desee participar a través de su
RSE.

Nuestra estrategia sera de enfoque con diferenciacidn, que sera destacar y potenciar
nuestro sistema de automatizacion en el reciclaje. Hacer sentir y saber a los distintos
organismos (Publicos y Privados), que este modelo viene a cambiar la forma de

reciclar.

iii. Analisis Interno
« FODA (anexo 7) se puede concluir que la industria del reciclaje del aceite en
el segmento domiciliario es relativamente incipiente, en donde existen actores,
pero con un servicio basico y muy pasivo en la comunicacion con el segmento
de clientes definidos. Existen amenazas de ingresos de nuevos competidores
en la medida que la industria sea atractiva.

* Analisis de los recursos y actividades claves

Matriz VRIO
1 Matriz VRIO
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MATRIZVRIO
Recursos Valor | Raro | Inimitable | Organizacion Implicacion estrategica

La obtencion de contratos licitados Sl | Sl S| Ventaja competitiva sostenida
Habilitacion de puntos de reciclaje en ptos de alta afluencia SI Sl NO S| Ventaja competitiva sostenida

Ventas de envases reutilizados SI | NO NO Sl Paridad Competitiva
Punto de reciclaje automatizado SI | NO NO S| Ventaja competitiva temporal

Capacidad de Staff SI | NO Sl S| Paridad Competitiva
Alianza con Fundacion SI | Sl S| Ventaja competitiva sostenida

Obtencién de Fondos via aporte de socios como de RSE SI | NO NO S| Paridad Competitiva

Fuente; Elaboracién propia

Tabla de Auditoria de Recursos y Capacidades

2 Matriz Auditoria de Recursos y Capacidades

Auditoria de Recursos y Capacidades
Recursos Fisicos Recursos Financieros Recursos Humanos Recursos Organizativos
Disponibilidad de Envasesy |Aportesde Capital deSociosy| Capacidad Mangment del Alianza con Fundaciény
Maquinas via RSE Staff Empresas via RSE

Obtencion de contratos
Licitados

Habilitacion de puntos de
Reciclaje

Comercializacion de Envases

Fuente; Elaboracién propia

iv. Recursos Claves
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* Puntos de reciclajes automatizados, tener la seguridad del abastecimiento de
maquinas como de envases para evitar quiebre de stock y retrasos en la
habilitacion de puntos.

« Capacidad del Staff es un FCE fundamental, la gestion como managment de
su staff sera relevante en el éxito de la gestion y la obtencion de los resultados

esperados para el modelo.

v. Actividades Claves

+ Obtencion de contratos con Municipalidades y el sector privado, principal
actividad que generar la aprobacion y habilitacion de los puntos de reciclaje.

« Ventas de envases, con ello la creacion de la nueva comunidad, que estara
identificada, que sera homogénea en donde todos tendran un interés en comun
como es el reciclar. Sera un FCE la relacion que se tenga con la Comunidad,
en donde lograr su fidelidad, lealtad y su reconocimiento seran vitales para el
éxito de la permanencia del modelo.

« Alianza con la Fundacién, en este caso con la 13° Compafia de Bomberos
teniendo con ello una marca potente y posicionada y con alta credibilidad.

+ Obtencion de Fondos RSE, el nivel de posicionamiento que se alcance sera
un FCE que permita alcanzar con mayor velocidad los nuevos Partner que

generaran donaciones via RSE.

vi. Ventaja Competitiva

En base a la informacién obtenida de los analisis de la Matriz FODA, VRIO y de la
Tabla de Auditoria de Recursos y Capacidades se puede determinar que la ventaja

competitiva de Recavu se soporta en 2 pilares:

« La obtencién de contratos licitados con la Municipalidad como empresas
del sector retail, las que va a generar una exclusividad para la administracion
de los puntos de reciclaje de alta afluencia que sean elegidos. Con ello se
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tendra el tiempo para posesionar el modelo y consolidar la relacion comercial
con el cliente—partner.

« La alianza con la Fundacion de Bomberos, debe generar una relacién de
exclusividad, con ello se busca posicionar el modelo asociado a un caracter
social y colaborativo. Permite ademas generar asociatividad de parte de la
comunidad con el hecho de que el reciclar el aceite, va en ayuda de Bomberos.
Con ello la ventaja competitiva logra una relacibn mas efectiva y afectiva,
incentivando el reciclaje del aceite y el desarrollo del habito por parte de la

comunidad.

Los puntos anteriores vienen asegurar el flujo potencial que se necesita para la gestion
de abastecimiento de Maquinas como de sus envases, buscando con ello respaldar los
atributos del modelo como es la Cobertura y la Automatizacion del proceso de reciclaje

de aceite.

Un trabajo del equipo sera consolidar la relacién comercial con el fabricante. EI hecho
de contar con contratos con clientes (que debieran ser de 2 o 3 afios renovables), debe
permitir que Recavu sepa lograr alianzas via un Joint venture con el fabricante de los
equipos, con ello se garantiza el stock como soporte técnico y se gana exclusividad.

En conclusién, Recavu ingresa al mercado con la ventaja competitiva de ofrecer un
servicio de reciclaje automatizado contando con puntos de alta afluencia lo que
garantiza visibilidad y posicionamiento.

Cadena de Valor

La cadena de valor se sustenta en la ventaja competitiva explicada y desarrollada en el
punto anterior, donde las actividades de apoyo son necesarias para soportar a las
actividades principales del negocio destacando las primarias como ejes estratégicos
del desarrollo del negocio.
Primarias:
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1) Gestion de contratos.
2) Plan de Marketing.

3) Venta de envases.

Secundarias:
1) Logistica de puntos.
2) Operacién de puntos y soporte técnico.

3) Administracion.

c. Estrategia de Crecimiento o Escalamiento. Visiéon Global

La empresa Recavu se ha establecido una estrategia de crecimiento, descansando en
5 afios de operacién, para lo cual se ha desarrollado el siguiente ciclo de vida del
servicio.

Estrategia de entrada

Etapa I: Introduccién del servicio (afio 1)

La operacion estara en una o dos comunas de la ciudad de Santiago, con una unidad
piloto con que se valida las encuestas y toda la informacién levantada en las diferentes
investigaciones realizadas. También en esta etapa se pondra en funcionamiento la
estrategia de marketing y su impacto en el cambio de conducta que debieran tener las

personas sobre el reciclaje del aceite de frituras domésticos.

Se evaluara tanto el funcionamiento logistico del retiro del residuo como de cada
contenedor para lograr los montos de maquinas y de venta de botellas, especificados
en el plan de marketing y también en el flujo de caja. La meta es llegar a 10.000
familias con al menos dos puntos de reciclaje.

Etapa Il: Crecimiento (afio 2 a aino 3)

Esta etapa es mas ambiciosa, se buscara penetracion con el objetivo de duplicar la
cantidad de familias recicladoras por afo, con un objetivo de alcanzar las 20.000

botellas y con 5 puntos de reciclaje por afo, este crecimiento se mantendra hasta el

30



Universidad de Chile Facultad de Economia y Negocios

ano 4. Durante este periodo, las acciones de Marketing y comunicacional seran

fundamental, que permite asegurar que el proyecto llegue a la etapa de maduracién.

Se busca poner el concepto de reciclaje de aceite domiciliario en la discusién nacional,
se respalda con los resultados de gestion, con una comunidad que a esa altura debiera

superar los 20.000 y en paralelo trabajar para levantar fondos via RSE.

La fundacion sera parte importante para la estrategia, se elige a la Fundacién de la 13°
Compafia de Bomberos, principalmente por su alta credibilidad y por contar con una
marca muy potente. Su rol sera muy activo en la difusion del impacto positivo en ellos

y en la comunidad recicladora.

En el segundo afio, se debe generar valor para todos los actores, familias, empresa
logistica, inversionistas, fundacion y nuestra unidad de negocio, porque de aca se
desprende situaciones de mercado importantes.

En el afio 3 sera el punto de equilibrio, con margenes positivos en la ultima linea.
Etapa Ill: Maduracién (afio 4 o mas)

El objetivo es generar margen positivo, con crecimiento de 20.000 familias
recicladoras por afo y con una meta de llegar al 5° afo a las 90.000 botellas y 24
puntos de reciclaje. Parte de las utilidades seran para Bomberos logrando impactar
en forma positiva a la propia comunidad recicladora, (Economia Colaborativa) e

impactando en la cadena de reciclaje (economia Circular).

Estrategia Competitiva, Recavu ingresara al mercado con una estrategia de
Enfoque-Diferenciacion, ya que no abarca toda la industria del reciclaje de liquidos
sino que solo la segmentacién domiciliario, entregando un servicio de reciclaje
disruptivo como es ofrecer un sistema automatizado, minimizando los riesgos
operativos como son los derrames, creacion de puntos basurales y generacién de

nuevos elementos contaminantes como son las botellas de plasticos, las que no se
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pueden reciclar ya que contienen residuos de aceites. Como dato el plastico se demora

400 afos en degradarse.

Estrategia de desarrollo

Los posibles escenarios son diversos especialmente bajo las tendencias crecientes
de la conciencia del cuidado del medio ambiente, donde la tendencia es al alza de
reciclaje y se pueden ver diferentes escenarios como los siguientes, como parte de

nuestra estrategia de desarrollo.

En el afio 1y 2 se estara en puntos de alta afluencia para alcanzar mayor visibilidad y
darse a conocer buscando generar conciencia, demanda, valoracion de la marca,

evaluacion del concepto e identificacion de una comunidad que deseen participar.

En el afio 3 y 4 desarrollar estrategias de integracion vertical tanto hacia arriba como
hacia adelante, apoyada con Joint Venture que permite que Recavu baje el poder de
negociacion tanto de su principal proveedor de Maquinas como el de uno de sus
clientes como es el que compra. Con ello en esta etapa se podra fabricar en Chile la
maquina y/o envases y por otro lado se podra evaluar exportar el aceite procesado
como Biodiesel. Asi también abarcar un nuevo segmento de clientes-empresas via
RSE, se busca entrar a otros puntos de alta afluencia como Malls, Cadenas de
Supermercados, Metro por mencionar algunos.

El aflo 5 se suma a la operacion los puntos institucionales como universidades,

colegios, bomberos u otros que se identifique con el modelo.

Posibles Escenarios:
A) Crecimiento explosivo, se debe tener la capacidad de leer y anticiparse con
los Partner en la instalacion de maquinas en puntos masivos en el sector
privado como Cadenas de Supermercado, Malls, entre otros, ligado a

contratos de 24 a 36 meses para el uso del lugar, para la compra de los
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B)

C)

envases y de maquinas y también para adecuar las marcas de publicidad en
plazos fijos para generar reciclaje de auspiciadores y no quedar solo con una
marca fija. Se busca la no concentracion y mas bien la diversificacion con el
poder de negociacion a favor de Recavu para la administraciéon del de los
distintos puntos.

Crecimiento controlado - Este es el mejor escenario porque permite una
relacion mas lineal de todos los aspectos de desarrollo del negocio (operacién,
inversion, capital de trabajo, logistica, contratos, gestionar los puntos etc).
Esta es la zona objetiva que se busca desarrollar con un crecimiento
sistematico, en funcién de un desarrollo ordenado del negocio, para ello
duplicar los socios recicladores o familias llegando a un maximo de 5
maquinas que pueden estar dos por puntos o las cinco en puntos separados
de distintas comunas o en la misma generando un mayor impacto en esa
comunidad. Esta ultima estrategia permite cubrir grandes zonas estratégicas
de la ciudad, con un escalamiento del negocio a otras comunas para tener
presencia en todos los sectores y generar mayor valor para las marcas con
mas puntos de contactos en ella.

Crecimiento nivel pais. Desarrollado el trabajo del afio 6 en adelante hasta el
10 o 15, se busca desarrollar este modelo a nivel regional a todo el pais, con
un numero de maquinas por cada regidén que no se proyecta en el flujo de caja
pero que si se puede evaluar en una segunda etapa del proyecto, ya teniendo
un posicionamiento estratégico y tactico. Se tendra que buscar inversores de

marcas locales y también financiamiento para esta etapa.

d. RSE o Sustentabilidad

Recavu esta disefiada para generar un alto impacto en la sociedad, presenta como

uno de sus pilares importantes la RSE, ya que el tener como Patner a una Fundacién

se permite concluir que la gestora trabajara ligada al beneficio colectivo y social. Es

por ello que sus directrices estan basadas en una Economia circular y Colaborativa,
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con un alto respaldo de un trabajo en la educacién y conciencia hacia la Sociedad de
la importancia del Reciclaje como vehiculo para el cuidado del Medio Ambiente.
Matriz RSE Anexo 18.
Economia circular, este concepto significa:

1) Eco disefio.
Produccion y reelaboracion.
Distribucion.

)
)

4) Consumo.
) Reparacion / reutilizacion.
)

Reciclaje.

Recavu trabaja desde el punto 4 al 6, se introducira un canal que hoy no existe a nivel
de familias, la idea es canalizar el aceite usado y que sea vendido a una empresa que
produzca biodiesel, esto es base final de la economia circular que busca bajar la
contaminacion de las aguas y con ello dar un segundo uso a residuo toxico como es el
AVU.

Economia colaborativa
Es la interaccion entre Recavu, la Comunidad, la Fundacion y la Empresa RSE, en
busqueda de satisfacer la necesidad comun, de solucionar la contaminacién del aceite

al hacer vertido al alcantarillado.

Como se ha indicado un pilar del modelo es la generacion y entrega de recursos
economicos a Bomberos, generados por la venta del envase que se usara para reciclar
y que en algun minuto dicho Organismo le entregara un mejor servicio a esa misma
comunidad, todo estara siendo gestionado a través de la plataforma de la Gestora
Recavu.

Otro pilar sera el trabajo en educacién a toda la comunidad, un gran desafio que es el

cambio cultural y por ende del habito para un mayor éxito en el reciclaje, siendo clave
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para ello los puntos de recoleccidn y promocién como en las campafias de marketing y

difusion en los distintos medios.

Se busca hacer mas sustentable la mirada del reciclaje y todas sus actividades,
impactando a la sociedad en su conjunto como un aporte al desarrollo del ecosistema

donde se este, entrega de un valor agregado para la sociedad.

RSE: es la oportunidad para quienes quieran invertir en modelo novedoso fuera del
Core de sus propios negocios, buscando un desarrollo que impacte en forma positiva a
las comunidades. El mundo actual debe salir de él sélo yo existo, sino mas bien
éticamente ver que las problematicas globales se pueden gestionar entre varios

actores del sector Privado y Publico.

c) Plan de Marketing
a. Objetivos de marketing

Con la intencion de alcanzar las metas del modelo, es posible definir los objetivos de

Marketing de forma clara y concreta, apoyados bajo el modelo SMART.

A corto Plazo, Ao 1:

1. Apertura de 2 puntos de recoleccion, adjudicacion bajo Licitacion con las
Municipalidades.

2. Alcanzar las 10.000 familias que deberan obtener su envase reciclador. Nuestro
puente con la comunidad seran apoyado por las RRSS tanto de la Municipalidad
como de Recavu. La difusion y capacitacion en los puntos de reciclaje y a través
de la red y del apoyo de Bomberos.

3. Alcanzar los 2.000 litros mensuales, en base al consumo per capita versus a la

poblacién residencial y flotante que atendera cada punto.
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4. Posesionar la marca Recavu via medios de la Municipalidad, Bomberos y

KPI

RRSS, como una Gestora de Reciclaje basada en procesos automatizados. Con
ello se asegura el funcionamiento y trabajo del segundo afo que debiera
presentar un crecimiento del 100% de cada KPI resultante de los objetivos antes

mencionados.

Cobertura puntos de reciclaje habilitados

Numeros de familias recicladoras

Cantidad de recoleccion de AVU

A Largo Plazo

1. A un plazo de 3 afios lograr un crecimiento anual de 20.000 Familias, por el

aumento de los puntos de reciclajes y por tanto la entrega de los envases.
Apertura de 5 puntos anualmente, el posicionamiento del modelo logra
aumentar los puntos masivos no tan solo con las Municipalidades, sino que
también con otros clientes o Partner que poseen puntos masivos como son los
Malls, Metro, Cadena de Supermercado, entre otros.

En el afo 3 alcanzar los 10.000 litros mensuales y con 50.000 familias como
adherentes recicladores.

Posesionar el sistema automatizado para el Reciclaje, a través de la instalacién
de las maquinas de recepcion.

Generar el habito y la tendencia en una nueva forma de reciclar, con un trabajo

de capacitacion y difusion via la red de Fundaciéon como RRSS y Medios.

b. Estrategia de segmentacion

El trabajo de Recavu Ltda. es entregar un servicio para el segmento domiciliario o

consumidor final. Viene a atender a un nicho que no esta siendo cubierto por las
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empresas existentes (que atienden principalmente el canal Horeca). El servicio se
realizara a través de la instalacion de puntos de reciclaje de alta afluencia.

Recavu tendra relacién con 3 tipos de segmentos de clientes

Municipalidad B2G, Organismo preocupados por el Medio Ambiente y que estén
interesados n seguir desarrollando la actividad del reciclaje en su comuna.

Comunidad B2C Familias que poseen el habito o que estén motivados en reciclar.

Empresas B2B seran las empresas que compraran el aceite recaudado.

Macro-segmentacion

Los resultados de la investigacion demuestran que existe una comunidad que esta
preocupada y que posee un interés real y esta dispuesta a reciclar. El valor
agregado es que dicho esfuerzo en un porcentaje ira a Bomberos, que
posteriormente buscara devolver con un mejor servicio a estas familias recicladoras,
logrando una segmentacion de comunidad - fundacion en base a una economia

colaborativa.

3 Macro Segmentacion Clientes
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Macrosegmentacion de Clientes Recavu Ltda
C-Iiente Relacion Tipo Contrato Duracion Cobro
Municipalidad B2G Licitacion 5 afios Mensual
Comunidad B2C Venta de Botellas
Empresa Receptora B2B Venta Directa Por Litro

Influenciador
Fundacién Educando eincentivando al reciclaje

Fuente; Elaboracion propia

Micro-segmentacion

Segun la Investigacién arroja que el perfil del reciclador seran;

Hombres y Mujeres entre 19 y 45 afios, que cocinan frituras en sus hogares una o mas
veces al mes. Como se ha indicado la estrategia de desarrollo sera la instalacion en
puntos masivos y en comunas que posean un alto nivel de poblacion flotante, esto
permite acceder a familias de distintos niveles socioeconomicos C1, C2, C3 y D de
distintas comunas. Aunque no se descarta segmentos AB que puedan acceder a los

puntos de reciclaje.

Asi también se definen.

Usuarios: quienes generan el aceite usado vegetal (AVU) y que podrian ser personas
distintas a las antes mencionadas como por ejemplos personas de la tercera edad,

empleadas domésticas, por ejemplo. El rango de edades seria de 40 a 70 anos.

Influenciadores; existen 3 tipos:

« Las Mujeres entre 19 a 45 afios, presentd una mayor participacion e interés en
la investigacion. Por tanto, se concluye que un alto potencial influenciador para
el modelo.

« Las personas como los nifilos que influyen en el consumo de frituras en cada

hogar.
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« La Fundacion de Bomberos que a través de RRSS y Medios, tendra el rol de

motivar, educar e incentivar para generar el habito al usuario a reciclar.

4 Microsegmentacion Clientes

Microsegmentacion Clientes - Comunidad

Reciclador Edad Estracto Economica Lugar Geografico
19 a 45 afios €1,C2,C3 y D Distintas Cormunas
Influenciador
lviujeres 19 a 45 afios Cl,C2,C3y D Distintas Comunas
Mifios ¥ Adolecentes 7alsafios C1,C2,C3y D Distintas Comunas

1l 15 Edad Estracto Economica Lugar Geografico
Empleadas del Hogar 19 a 70 afios C3, DyvE Distintas Comunas
Duefias de Casas 25 a 70 afios Cl,C2,CayD Distintas Camunas

Fuente; Elaboracion praopia

Nuestro nuevo mapa de posicionamiento incluyendo la marca Recavu, se ha disefiado
para el segmento domiciliario en donde como se ha indicado las marcas que actuan en
el canal Horeca en forma tangencial entregan el servicio, pero con un servicio basico y
poco eficiente y con una cobertura que habitualmente no se encuentran en puntos de

alta afluencia (ubicados en recintos municipales).

Los atributos que destacan y entregan un factor critico de éxito al modelo son la
cobertura o locacidon del punto de reciclaje y la automatizacién del servicio, que como
se ha sefialado anteriormente no va a generar un impacto negativo en el proceso de

reciclaje.

4 Mapa de Posicionamiento Recavu
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Recavu

Fuente; Elaboracién propia (-)

c. Estrategia de producto/servicio

Con el desarrollo de una estrategia en base a un Enfoque con Diferenciacion, se busca
desarrollar este proceso de reciclaje del AVU para el segmento domicilio o consumidor

final.

1. El automatizar el reciclaje del AVU, significa que la Comunidad usara envases
especiales (lavables y reutilizables), los cuales eliminan el residuo que hoy se

genera con el uso de envases de plasticos para acumular el aceite.

2. Dichos envases seran depositados en conteiner especiales, a cambio el reciclador
recibira uno vacio. Hoy en dia el proceso se realiza en tambores o contenedores que
han generado en un efecto secundario negativo como es la creacién de un nuevo
basural y botellas de plasticos que no se pueden reciclar porque poseen residuos de
aceites.

3. Se generara una comunidad identificada con el Medio Ambiente, ya que al momento

de adquirir el envase sera registrado en una base. Hoy no existe informacion de
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quienes son los que reciclan. En el desarrollo del modelo se busca recompensar a
quienes hoy hacen el esfuerzo y el trabajo en esta noble causa.

4. Seleccion de un canal como son el uso de puntos masivos para la etapa de
introduccién y crecimiento del modelo. Los puntos actualmente se ubican en las
instalaciones de algunas municipalidades lejos del alto flujo de personas, generando
desconocimiento y desmotivacion en reciclar.

El modelo viene a implementar un proceso de reciclaje mas limpio y moderno, lo que
sin duda se vera reflejado en su posicionamiento en el mercado, lo que permitira
generar donaciones o aportes via RSE, en los distintos puntos de reciclaje y con ello

financiar parte del crecimiento.

d. Estrategia de precio

Se trabajara con un precio con descuento en la etapa de introduccién, a modo de
promocionar y posicionar el modelo, posteriormente en forma gradual presentara los

incrementos para llegar al precio que respalda la ventaja estratégica del negocio.

1. Cobro por litro a la Municipalidad, se estima en promedio $350. Por el
posicionamiento y por la cantidad recaudada de litros presentara un incremento del
20% al tercer afio que se mantendra al siguiente afo, para el 5° ano se espera
llegar a los $462. Este precio se define en base a los costos asociados por retiro

como del servicio de gestion que se realizara.

2. Venta de botellas a la comunidad, su costo es de $2.000. Se ha definido que sea un
precio fijo, desde el tercer afio se buscara la fabricacion del envase en forma local lo
que influira en la baja de costos (el flujo se ha elaborado con los precios de
importacion). Como también no se descarta la gestion de cotizar en China, Brasil o la
India.

3. Venta del aceite a empresas que procesen el AVU, el incremento del precio tiene

directa relacion con la cantidad que se vaya recaudando, por tanto, se ha
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considerado un precio lineal de $300 para todo el periodo. Se estara en una
constante busqueda de mejores oferentes, tanto en otras industrias que requieren
como materia prima el aceite; se puede mencionar la comida para animal o como en
la fabricacion de Jabones. Se planifica que, en el tercer afo, el proyecto ingrese a su
etapa de maduracion, escenario apto para evaluar el desarrollo de una integracion
vertical, la que a través de un segundo Joint Venture se permita la implementacion

del proceso para elaborar el BioDiesel y con ello exportarlo.

e. Estrategia de distribucion

La estrategia de Distribucion nace con la seleccion de los puntos en donde seran
instalados los contenedores automatizados, sin duda que es un Factor critico de éxito,
ya que es fundamental garantizar que dicho punto posea una alta afluencia de publico,
con ello se lograra en un menor tiempo un mayor posicionamiento de la marca y por
tanto alcanzar mayor cantidad de aceite recaudada.

El control de llenado de cada contenedor sera monitoreado para coordinar su retiro al
momento de estar al 100% de su capacidad y con ello el reemplazo por envases
vacios. Para lo cual se contara con un vehiculo de carga que hara el trabajo de
logistica.

El crecimiento se apoya en un Marketing Horizontal con la Municipalidad, en donde
se trabaja con las RRSS y su Pagina Web, con el apoyo del Municipio para la

eleccidn e instalacion de los puntos de recoleccion.

f. Estrategia de comunicacién y ventas

Recavu en el trabajo de difusion del modelo participara en las distintas ferias y
seminarios del Medio ambiente, en RRSS y paginas especializadas. El trabajo con el
consejo Municipal sera fundamental y con ello la presentacion en cada Municipalidad.
(Anexo 8).
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Con la Comunidad se desarrollara actividades de difusion y capacitacion, resaltando
sus beneficios y su cero impacto negativo. Destacando ademas de la importancia del

reciclaje del aceite.

A través de la Fundacion de Bomberos, el apoyo via sus RRSS, pagina web y
participacion de las distintas actividades de difusion que permita difundir el modelo
tanto en la Comunidad como hacia los Municipios.

El logo Recavu con la sigla de Reciclaje de Aceite Vegetal Usado busca interpretar

algunos atributos que se desea posicionar del modelo.

» La reutilizacién de un residuo para el uso como materia prima en la fabricacion
de un combustible no contaminante como es el Biodiesel.

» Los colores asimilan a ambos componentes, por un lado, el aceite y por otro el
petrdleo sin uso.

» Interpretar la economia circular, uno de los pilares del modelo.

5 Logo RECAVU

RECAVULTDA.

|
<y

Fuente Propia
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Detalle Precio/Cantidad Recolectada/Puntos a Instalar/ Costo de recoleccion

CAPACIDAD DE LA MAQUINA X LITROS 200

RENDIMIENTO ESTIMADO MAQUINA EN LTS MENSUAL 1200
Detalle de INGRESOS x Lt/ Anual x Lt/Mensual lva
Consumao percapital/litro 2,32 0,19 1,19
Incremento del precio en %
Precio de venta x Lt a la Empresa Logistica H 3000 S 300 5 3000 S 300 S 300
Incremento del precio en % a la Municipalidad 120%{ 110%
Precio de cobro Municipalidad en § x Lt S 3500 S 350§ 4200 § 4200 § 462
Periodo Afio 1 Afio 2 AND 3 Afio 4 Afio 5
Total Recicladores 10.000 30.000 50.000 70.000 90.000
Produccion Anual x Lt 23.200 69.600 116.000 162.400 208.800
% del incremento Anual 300% 167%) 140%{ 129%4
Produccion Mensual x Lt 1.933 5.800 9.667 13.533 17.400
Puntos a necesitar 2 5 8 alit 15
Factor ipc 3%
Costo de Recoleccion x Lt H 500§ 5108 53[5 55 § 56
N° de veces Eorcada punto mensual 2 5 8 11 15

legocios

g. Estimacioén de la demanda y proyecciones de crecimiento anual
5 Estimacion de Demanda — Precio/Cantidad/Puntos a Instalar/Costos

Fuente Propia

A considerar:

Para determinar la demanda se considera que el consumo per-capita es de 2,32

litros, No hay mucha informacion, por tanto, este indice se calculé en base a una

Tesis del 2012 que se encuentra en el Repositorio de la Universidad, donde el

consumo per capita de esos anos era de 1,8 litros. Se actualiza al 2018 en base a la

tasa de crecimiento de la poblacion chilena que es de 1,07% segun cifras del INE.

6 Consumo Percapita

Consumo por Familia porano
Afo 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Consumao Porfamilia x Lts 2012 1,8 0,0193 (0,0195|0,0197 10,0199 0,0201 |0,0203
1,82 1,84 1,86 1,88 1,50 1,92
Tasa Promedio de Crecimiento de la Poblacion| 1,07%
Frecuencia de consumo 3 0 4 veces al mes 40%
Consumo Percapita x Lts 2018 232
Fuente; Elabaoracion propia
Potencial de Familias Recicladoras:
1. Afo 1, llegar a las 10.000 familias
2. Afo 2 al 4°, el crecimiento sera de 20.000 familias
3. El afno 5 se debera alcanzar las 90.000 familias recicladoras.
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Con ello se determina que la cantidad recolectada en el periodo de 5 afios es la

siguiente:

1.

o k~ w0

Afo 1 recolectar 23.000 litros.
Aro 70.000 litros.

Ao 3 115.000 litros.

Afo 4 163.000 litros.

Superar los 200.000 litros.

Este crecimiento en la recoleccidon de aceites tiene una directa correlacion con el

incremento de puntos de reciclaje, los cuales se proyecta que se instalaran 3 maquinas

por cada afo, con una rotacién de 1.200 litros mensuales por cada punto.

Por cada punto que se instale, estara la actividad de la difusion como de la venta del

envase.

1. Se estima que, para el primer afo, se hayan vendido 10.000 envases.

2. En el afo 2, 30.000 mas.

3. Ano 3 y 4 se comercializaran 20.000 cada afo.

4. En el afio 5 la meta es alcanzar los 90.000 lo que significa tener el mismo

numero de familias recicladoras.

En el periodo 3 y 4 el modelo se apoya fuertemente en la economia colaborativa, los

aportes via RSE seran fundamental para el desarrollo del negocio. A esta altura

existiran mas de 50.000 recicladores y con un estimado de 10.000 litros de

recaudacion mensual. En este escenario se espera financiar los M$30.000 anuales

que se proyecta como costo de inversion que incluye 5 contenedores y 20.000

envases por aino. Estos aportes son registrados como otros ingresos.

h. Presupuesto de Marketing y cronograma
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Descripcion Costo $ Unidad Frecuencia Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mantencién PaginaWEB | $  133.280 anual semestral $ 133280 (% 133.280|$ 133.280|S$ 133.280|% 133.280
Publicidad en Instagram | $ 5.950 | porevento | Bvecesalmes [$  47.600 S 47600 |$  47.600 ($ 476005  47.600
Facebook redes por evento por evento El
Stand Feria6 mt2 $ 1.319.950 | unavez

Revista especializada § 975.800 | porevento | 2vecesalafio |$ 1.951.600 | $ 1.951.600 | $ 1.951.600 | $ 1.951.600 | $ 1.951.600
Agenciade Medios $ 595.000 | trimestral Bimensual $ 7.140.000 | $ 2.380.000 | $ 2.380.000 | S 2.380.000 | $ 2.380.000
Coctel delanzamiento §  595.000

Costo Total por afio $9.272.480 S 4.512.480 $ 4.512.480 §$ 4.512.480 $ 4.512.480

presupuesto de marketing contempla ademas un ahorro significativo porque parte del
gasto es absorbido por la municipalidad al desarrollar su propia campafa
comunicacional o de difusién comunal.

Se contempla pago de comisiones a la Fundacion por conceptos de voluntariado y
venta de botellas, dichos costos estan registrados en el flujo y por tanto no estan en
este presupuesto.

Las tarifas de redes sociales se calculan a las actuales pudiendo sufrir variaciones en
los cinco afos.

7 Presupuesto de Marketing

8 Cronograma Marketing

Cronograma Plan de Marketing Anexo 19

El cronograma esta disefiado en base a las distintas actividades criticas que exige en
el desarrollo del modelo. Para efectos practicos se considero un afo cronologico.
En la primera actividad en base a la adjudicacion del contrato con la Municipalidad,

se determinan las principales actividades a desarrollar.

1. Campaiia de Difusién, en donde se destaca la insercion del servicio de Recavu
en la pagina web como el uso de las redes sociales de la Municipalidad y de
Bomberos. Se publicita el punto de reciclaje, se instala la maquina y entrega
informacion via flyers sobre la forma e importancia de reciclar.

2. Educacion en tomar conciencia.

3. La capacitacion que busca generar el habito de la nueva comunidad recicladora.
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4. Ventas de Envases, actividad critica que debe ser potenciada, es por ello el rol
de la Fundacion mas la difusion antes mencionada debe generar dicha venta,

asi también habra un punto constante en la Municipalidad.

Conclusiones

Analizados los aspectos estructurales de un negocio, se ve una real oportunidad para
emprender, buscando generar escenarios ciertos que permitan navegar conociendo los

puntos criticos de gestion del negocio.

Los resultados que pueden generar son el resultante de una buena gestion profesional,
ya que el mercado tiene una necesidad insatisfecha, creciente y sustentable en el largo
plazo. Chile necesita un modelo de reciclaje de aceite de frituras doméstico bajo un
sistema automatizado, necesita crear conciencia y educar y convocar a varios actores
a generar resultados econdmicos compartidos directamente con la comunidad

recicladora.
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d) Plan de Operaciones

Recavu Ltda se dedicara al reciclaje de aceites usados proveniente de las frituras,
basado en un proceso de recoleccion automatizado, para lo cual contara con
distintos puntos ubicados en lugares de alta afluencia. Su habilitacién descansara en
la adjudicacion de distintos contratos tanto con organismo publicos como privados.
Su equipo gestor tendra como responsabilidad el cierre de cada contrato para la
adjudicacién de cada punto como de la comercializacién de los aceites como asi
también del servicio logistico y de los procesos de almacenaje.

Su proceso de venta estara dado por la oferta y demanda, descansando en contratos
marcos de abastecimiento por lo que dure cada licitacion.

El detalle del plan se encuentra en el Informe |l

e) Equipo de Proyecto

El equipo gestor tendra como por objetivo velar porque se cumpla la estrategia de
Recavu, buscando alcanzar el éxito esperado para el modelo. EIl equipo estar
conformado por sus socios fundadores con apoyo de 3 funcionarios que se dedicaran
a la logistica como el proceso de trasvasije del aceite para posteriormente ser
comercializado.

El detalle se encuentra en el informe Il

f) Plan Financiero

Los ingresos de Recavu estan dado por 3 lineas, por un lado, esta el cobro del servicio
de retiro del aceite que se le hace a las Municipalidad y con ello la venta del mismo a
una planta procesadora. Por el otro lado, la inscripcidon de la comunidad que se

representa en la venta de los envases. Su crecimiento se basa en el aumento de la
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comunidad recicladora y el aumento del precio que va a depender de la gestion como
de la cantidad de litros que se ofreceran.

Sus principales costos son el pago de Remuneraciones y de Proveedores, seguido por
los gastos de administracion y mas abajo los gastos por item logistico del retiro en los
puntos de reciclaje.

Los gastos por item RRHH y los gastos de administracion. La dotacion del primer
afo sera de 2 personas, alcanzando 4 personas desde el cuarto afio en adelante,
pasando desde 22 a los 36 millones respectivamente.

La cuenta de Proveedores es la segunda mas relevante del proyecto, se explica por la
importacion de las 15 maquinas que durante los 5 afios del proyecto cubren la
capacidad instalada de generacion de aceite.

Al iniciar este proyecto demanda una inversion cercana a los M$ 56.000, se desglosa
tanto en Activo Fijo, como Capital de Trabajo. Esta Inversidon sera financiada por
aportes de socios.

El proyecto nace con 2 puntos de reciclaje y con 10.000 envases colocados para el
primer afo.

Detalle de las Inversiones de los proximos afios que alcanzan a un total de $155
millones, estas se gestionan via aportes de socios como de RSE de las empresas con
un 50% cada uno.

El proyecto demanda un capital de trabajo de $22.633.674 que descansa
principalmente en el financiamiento de Remuneraciones y el Plan de Marketing. Se

utilizé el método del déficit acumulado.
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RECAVU presenta una politica de retiro del 30% de las utilidades del periodo. Las
cuales seran pagadas al afio siguiente. El destino es ser donado a Bomberos de Chile.
Lo primero que se identifica es el VAN positivo con una TIR del 25%. La inversién se
recupera en casi 4 afos con un punto de equilibro de recaudacién de 9.667 litros que
permite financiar la operacion en el afo 2.

Detalle de la informacién se entrega en el informe |II.

d) Riesgos Criticos

El proyecto presenta distintos riesgos que pasan por el ambito Tecnoldgico, cambio
de conducta en el consumo del tipo de alimentacion, variacion de la divisa, manejo
de la marca como de la continuidad del negocio.

Detalle de la informacién se entrega en el informe Il

h) Propuesta Inversionista

El proyecto Recavu busca implementar un nuevo modelo de reciclaje en Chile, basado
en la automatizacion del proceso generando un servicio limpio, seguro y eficiente.

Su inversion se justifica por su tasa de retorno atractiva y su VAN positivo, asi también
el ingreso a la industria se justifica por ser un negocio incipiente con barreras de
entrada bajas.

Detalle de la informacién se entrega en el informe Il
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i) Conclusion

Recavu es una gestora en la industria del reciclaje, presenta un nuevo modelo basado
en la automatizacion, la entrada a la industria lo hace con el reciclaje del aceite usado
para el segmento domiciliario, en donde busca implementar un proceso mucho mas
limpio, eliminando los residuos secundarios que hoy en dia generan una contaminacion
secundaria, presencia de puntos sucios (basural) y botellas de plasticos que no se

pueden reciclar ya que quedan con residuos de aceites.

El modelo descansa en la habilitacion de los puntos de reciclajes en zonas de alta
afluencia de publico, para ello en una primera etapa se trabaja con el Municipio
(responsables de toda la generacion de residuos de la comuna) para la habilitacién de
dichos puntos.  Para llegar en forma mas efectiva a la Comunidad, se contara con
una alianza con la Fundacidn que en este caso se ha seleccionado a Bomberos,
institucion que por si sola presenta una gran penetracion y posicionamiento en la
sociedad chilena, con Ellos se trabaja en la difusidon y capacitacién de la poblacién
recicladora buscando desarrollar esta nueva forma de reciclar.

Se apuesta que el modelo logre un posicionamiento a contar del segundo afio y con
ello acceder al sector privado empresarial, que permita via RSE financiar la ultima
parte del proyecto.

La presencia de potenciales actores que podrian ser competidores directos a Recavu,
s6lo permiten concluir que es viable la entrada a este segmento, logrando con ello ser
los primeros en entregar este tipo de servicio.

En el ambito financiero, con un VAN positivo y una TIR del 25% refuerzan la decisién
de ingresar.

Se destaca la investigacion realizada, en donde hay una alta tasa de intencionalidad de
reciclar el aceite sumado con el tamano de mercado, se proyecta y se apuesta en el

éxito del proyecto.
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Anexo 1 Ley Europea - Funcionamiento 2006
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Anexo 2, Encuestas
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COCINA FRITURA EN SU HOGAR

FRECUENCIA DE COCINAR FRITURAS
AL MES

m 1 al mes
m 2 al mes
m 3 al mes

= 4 al mes

NO RECICLO PORQUE

W no conozco punto de
reciclaje

B notengo punto cerca de
hogar
B no se gue se puede

= no retiran de mi barric

H ne encuentro sentido reciclar
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o punto reciclaje en su edificic

® punto reciclaje cerca en mi
barrio

® punto reciclaje cerca de mi
trabajo

= no encuentro sentido reciclar

CUANTO DONARIA POR LA BOTELLA
PARA RECICLAR

|

mdispuestoa donar $1.000 ‘

m dispuesto a donar 52000 |

mdispuestoa donar 55.0000 |

= no deseo donar pero si
recicar

Anexo 3; LEY 20.920 REP - Ley Chilena 2016
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Anexo 4, Analisis de riesgos externos PESTEL

Politico:

El sistema politico en Chile es estable desde la recuperacion de la democracia el afio
1990, la institucionalidad respeta el estado de derecho, Han pasado ya 30 afios,
alternando en el gobierno presidentes de todos los sectores politicos, dando una
continuidad democratica y haciendo crecer a las instituciones del Estado y como
muestra de unidad, hoy 2020 se llegd a un acuerdo histérico firmado por todos los
partidos de generar una nueva constitucion, sefal inequivoca de unidad politica

necesaria para la estabilidad del pais.

Nueva constitucion; Sin embargo actualmente se presentan movimientos sociales en
las calles que se deben monitorear, ya que pueden generar cambios estructurales
positivos o negativos como lo es hoy la solicitud de las marchas que piden nueva
constitucién basados en que los politicos no han llegado a acuerdo para aprobar una
nueva carta magna. En abril de 2020 se realizara la consulta, destacando encontrar
un nuevo camino hacia una nueva constitucion mediante una asamblea

constituyente, que consultara la forma de llegar a ella si es solo con parlamentarios o
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mixto (con la ciudadania) para el desarrollo de la misma destacando que se partira

de cero y no sobre el analisis de la actual vigente.

Renuncia del actual presidente Sebastian Pifiera E. debido al estallido social y
también a una acusacion constitucional que esta en curso y que se despejara esta
semana, se ve poco probable este escenario ya que él defiende ser un presidente

democratico y que debe terminar su periodo presidencial.

El afio 2022 habra elecciones de Presidente, donde existe riesgos medianos a que
exista una desestabilizacion politica- del pais, lo que es un tema importante para los
proximos 5 a 7 afos que se desarrollara el proyecto.

A nivel internacional, Chile es reconocido como una nacién estable dentro de
Latinoamérica y el gobierno actual posee una politica muy activa y cercana con la

region y el Mundo.

Se concluye que existe estabilidad politica en el corto y mediano plazo para tener
reglas claras desde la institucionalidad del pais y con matices o acentos en temas
que van a mejorar el sistema politico, se encuentran medianos a pequefos riesgos
en este sentido, como golpe de estado, institucionalidad democratica fracturada u

otros.

Econdémico

El actual gobierno de coalicion de derecha y centro, es claramente pro mercado y
cercano a los empresarios, generando mucha confianza en este sector e
inversionistas internacionales. Dentro de sus politicas macroeconémicas busca
crecimiento, pro-empleo y manejar la inflacion en términos que se pueda generar
actividad econdmica creciente, con politicas clara en los mercados financieros,
dando estabilidad y buscando sortear el actual ciclo econdmico que va a la baja
(segun estimaciones no se cumplira la meta de 3% de crecimiento para este afo),

este escenario es causado en parte por la guerra comercial de Estados Unidos con
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China, lo que ha generado una alta Volatilidad en los precios de los commodities y
especulaciones en el tipo de cambio, ambos que influyen en forma directa en el
rendimiento econdmico del Pais, a esto se le suma la baja de la tasa de la FED de
USA, lo que ha repercutido que el Banco Central de Chile también genere la misma
accion llegando a 1,75% y con ello incentivar la activacion de la economia local,
aunque por el Estado de Excepcion que se esta viviendo, esta generando deterioro
en los indices de manufacturacion que sin duda se veran en la alteraciones de los
meses venideros. Las pérdidas econdmicas del estallido social afectaran en el corto
plazo tanto el empleo, el ddlar y la inflacién, que se puede recuperar en la medida
que las demandas sean satisfechas. La bolsa de comercio cayé un 15% en las tres
semanas de protestas y luego del acuerdo de nueva constitucion sube
inmediatamente un 6%. Cumpliendo la agenda social en el mediano plazo se debe

recuperar el camino econdémico al alza y estabilizando la inversion en el pais.

Social

Actualmente en los movimientos sociales se ve gran preocupacioén por temas como
Regulaciones a Isapres, la campafa de “No mas AFP”, pueblos originarios,
corrupcion, inmigracién, derechos de agua, donde se critica el individualismo por
sobre la solidaridad, empoderar a la mujer en la sociedad con igualdad y temas sobre
el cambio climatico y medio ambiental. Para lo anterior de 4 de agosto de 2019 se
convoco a una manifestacidon en protesta por estos temas. Ademas el pasado 20 de
septiembre Chile se sumd a la marcha en contra del cambio climatico, donde se
juntaron solo en Santiago se registraron 15.000 persona (Fuente Intendencia
Metropolitana) sumandose también las ciudades de Concepcion, Valparaiso y
Antofagasta. Los jovenes tienen en su agenda como prioridad este tema, por cuanto
son ellos quienes ven con mas responsabilidad la solucion. Por lo anterior el reciclaje
se toma o gana espacios para generar oportunidades de mejoras o de proyectos
tanto en el plano de la educacion como de la accion, en consecuencia se concluye
que existe una alta importancia para el movimiento social. El 18 de octubre se

produce un quiebre social y en contra de los poderes del estado y de la politica,
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saliendo millones de personas a las calles del pais a protestar, marchar saquear y
violentar todo lo que represente terminar con el actual sistema, representado en
abusos, inequidad social, desigualdad en derechos y falta de oportunidades para una
parte de la poblacion menos acomodada. Las demandas principales son mejorar
sistema de pension, educacién de calidad y oportunidad, salud digna para todos. La
sociedad en su conjunto reprocha la violencia pero si existe un gran consenso de

necesitar ajustes el sistema actual econémico y social.

Tecnolégico

En el pais existe una baja inversion en | + D, donde el gasto fue de 0.38% del PIB el
2017 siendo el menor gasto desde el 2012. (Fuente Division de innovaciéon del
Ministerio de Economia), esta tendencia a la baja es preocupante teniendo en cuenta
que los modelos de negocios de los paises de la OCDE invierten el 3% del PIB. En
el ambito del servicio de Internet y de Telefonia Celular, Chile lleva la vanguardia
dentro de Latinoamérica, desarrollo de plataformas muy importantes que estan
generando sistemas de soporte a las operaciones de los negocios tanto privados
como gubernamentales, transformandose en una ventaja competitiva y de seguridad
para los mercados B2C o B2B o B2G.

Se concluye que se puede desarrollar proyectos tecnoldgicos tanto por
infraestructura, equipos accesibles y servicios acordes para potentes soluciones
viables en el largo plazo.

Desde el estado existen diversos programas en Corfo, Fundacion Pais digital y en
conjunto con diversas universidades buscan desarrollar plataformas tecnoldgicas e
infraestructura para mejorar los recursos disponibles y ser mas competitivos en los
mercados locales y globales.

En materia de seguridad tecnolégica queda espacio por avanzar, tomando en cuenta
que el avance es tan rapido y dinamico, que necesita conocimiento y experiencia con
altos costos y una clara gestion estratégica de su desarrollo, Los paises mas

avanzados en este ambito llevan una ventaja, que las multinacionales que operan en
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el pais comparten con operadores locales, destacando los servicios financieros mas

avanzados en este ambito.

Ecolégico

Hoy en Chile ya es una preocupacion el cambio climatico, sin embargo, hay dos
posturas. La del Gobierno y la de los Ambientalistas. En la ultima intervencién del
Presidente Sebastian Pifiera en su discurso en la ONU, de los 21 minutos que durd
su discurso, tomo 16 para hablar de los desafios en el Medio Ambiente y en donde
esta organizacion esta impulsando acciones de gran nivel para 2020, buscando
lograr la neutralidad de carbono para 2050. En noviembre de este afio se realizaria
en Santiago la reunidon Cop 25, la cual fue cancelada por el estallido social de
octubre. (Organizacion creada en el afio 95 en Alemania, (Convencion marco de
Naciones Unidas) Donde 196 paises mas la Comunidad Europea, se reune para
alinear estrategias y acciones en este sentido para generar las politicas publicas para
responder al cambio climatico). La estrategia es trabajar con organismos publicos y
privado para alcanzar soluciones sustentables en pro del medio ambiente, tanto en el

ambito econdmico, educacion y areas de servicios.

Los medioambientalista critican que en el Pais no hay una postura clara al respecto,
sino mas bien mucho discurso y poca accion, esto porque ante situaciones como
derrame de petréleo en Quintero, Incendio devastadores en Valparaiso y el sur,
destruccion de glaciares por la acciéon minera, por citar algunos, la reaccion es baja o
lenta llegando siempre tarde y no en la prevencion o generando cambios
sustanciales en los resultados. Ellos buscan tener acciones concretas sobre como
gestionar los temas medio ambientales. Recursos nuevos, mas proteccion mediante

incentivos y normas protectoras.

Estandares y cultura del reciclaje, en este sentido Chile desde el aio 2016 tiene una

ley llamada Ley de Fomento del Reciclaje, que entrega atribuciones al Ministerio de
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Medio Ambiente, para regular la prevencién en la generacion de residuos e incentiva

su utilizacién como recurso. (Este punto se revisara en detalle en la parte legal).

Conclusién

El medio ambiente, su cuidado y el generar politicas, esta sin ninguna duda en el
debate de la ciudadania con exigencias al estado tanto en educacién como en
politicas publicas que generen nuevos y mejores resultados. Esto también es objetivo
para el Estado, lo que muestra que todos los actores quieren ver cambios y genera

una nueva oportunidad para el proyecto.

Legal

La estabilidad legal del pais se ve reflejada en el estado de derecho e independiente
del estallido social, la busqueda de una nueva constitucién por un acuerdo nacional y
legitimada por todos los sectores de la sociedad es una muestra de que es digno de
destacar el nuevo ordenamiento juridico del pais, se busca con este proceso
fortalecer la estructura juridica y dar mejores herramientas a los poderes del estado
para su funcion donde por ejemplo el poder judicial es absolutamente autbnomos en
sus decisiones y fallos. La institucionalidad funciona como poder del estado y en
temas de mercado los tribunales de libre competencia dan muestras con los ultimos
casos de ser entes fiscalizadores, también la reforma tributaria es una herramienta
que da claramente reglas del juego que en el mediano y largo plazo busca poder
generar condiciones para negocios e independiente del mercado basados en normas
juridicas que rigen al estado, en mantener reglas claras para orden juridico estable

en el largo y mediano plazo.

En el ambito del reciclaje el afo 2016, se promulga la ley 20.920 para gestion de
residuos, responsabilidad extendida del productor y fomento del reciclaje. Esta norma
busca proteger a las personas y el medio ambiente, disminuir la generacion de
residuos y su impacto, disminuir el uso de recursos naturales. También contempla La

REP o responsabilidad extendida del productor que es un elemento econdémico legal
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de gestidn de residuos. Los productos regulados por esta ley son aceites lubricantes,
aparatos eléctrico y electronicos, envases y embalajes, neumaticos, pilas y baterias

(anexo 3).

Como parte de este sistema estan los gestores de residuos, municipalidades,
recicladores de base y consumidores. En el ambito legal los avances son
importantes en lo referente al reciclaje, donde este nuevo marco legal incorpora
elementos sustantivamente diferentes que dan estabilidad a la industria de reciclaje
colocando su acento en el desarrollo sustentable de largo plazo de modelos
regulados y actores que se deben hacer responsables de los impactos de lo que

comercializan. Esta norma legal genera un campo nuevo de desarrollo.

Conclusioén lo legal entrega herramientas y un nuevo reordenamiento de la industria

con un orden necesario como marco para incentivar el reciclaje.

Anexo 5 Porter:

Amenazas de Nuevos Entrantes (Alta)

Por existir barreras de entradas bajas explicado por la poca exigencia de inversién y
costos operacionales. Sin duda existen empresas que tiene recursos y capacidades
para crear una Gestora especializandose en el reciclaje a nivel domiciliario para el
aceite vegetal y que hoy por ejemplo estan orientadas al canal Horeca (Hoteles,
Restaurantes y Casinos) y al ver la oportunidad ingresaran al mercado a través una
integracion horizontal y sin duda con una economia de escala para atender a este
nuevo segmento. Siendo su principal fortaleza la experiencia que poseen en el negocio

en otros segmentos.
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Poder de Negociacion de los Proveedores (Alta)

En la industria no se encuentra desarrollado el proceso automatizado del reciclaje, por
tanto, no existen oferta en nuestro pais, esto obliga que sea importada lo que genera
una dependencia tanto comercial como de soporte técnico en los primeros afios. Sin
embargo, dicho poder debiera tender a bajar ya que por un tema de costos y poca
complejidad del equipo debiera generarse equipos alternativos fabricados en Chile.
Esta estrategia se ira desarrollando en la etapa de crecimiento-madurez del proyecto
para evaluar su real viabilidad. Se puede concluir que la industria es poca atractiva, sin
embargo, el ingreso a esta descansa en la necesidad de cubrir necesidad de los
segmentos de clientes que cada dia desarrollan mas planes medio ambientales y que
tanto en el Estado como en lo Privado, se presenta como una palanca de desarrollo
para el mediano y largo plazo. Hoy es el momento de entrar, la industria del reciclaje
esta en via de desarrollo y que por tanto cuando se consolide ya se estara con las

bases para enfrentar y adaptarse a cualquier cambio que se genere.

La Amenaza de Productos Sustitutos (Media)

Como se explicara con mayor detalle mas adelante, uno de nuestros pilares sera el
tecnoldgico, en donde una maquina contara con envases de un formato especial
evitando que sea reemplazado. Este requisito se podria transformar en una limitacién
ya que dicho envase ademas tendra un costo, lo que podria conllevar que cierto
porcentaje de la poblacion siga la tendencia del reciclaje actual, es decir con un

sistema mas tradicional como es usar otro tipo de envases o botellas de plastico.

Poder de Negociacion de los Clientes (Baja)
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Poder de negociacion de los clientes es BAJA - Hoy existe una real necesidad de
seguir aumentando los niveles de reciclaje como de la conciencia del cambio del
comportamiento que se debe tener en pro de cuidar el medio ambiente. Este modelo
en base a sus atributos debera despertar el interés por parte de los distintos clientes
que seran atendidos. El potencial de Mercado es alto, ya que se proyecta a nivel
nacional en donde el consumo es en todas las regiones. Si lo ubicamos en la comuna
de Providencia, los residentes alcanzan a los 270.000 habitantes, pero ademas se
debe sumar la poblacién flotante que supera el 1.800.000, es por ello que el éxito de
un modelo de reciclaje de este tipo de apoyarse en que su punto de ubicacion sea de

alta afluencia.

Intensidad de la Rivalidad Competitiva (Media)

En la industria de reciclaje de Liquidos existen muchos competidores pero que no
estan insertos en el reciclaje de Aceites en el segmento domiciliario. Sin embargo,
como se indica en la amenaza de nuevos entrantes existen 3 empresas que se

dedican al reciclaje de aceites, pero segmentados con el canal Horeca.

Ekufal

Empresa Chilena familiar, atiende solo al canal Horeca en RM y V Regidn, su planta de
proceso esta en Casablanca. Se entrevista su Gerente General, quien definié su Core
del negocio que era mas bien logistica. Su principal fortaleza que al ser pequefia tiene
un mejor manejo a nivel operativo siendo mas adaptable en el corto plazo a diferencia
de sus competidores que son mas grande. Su principal debilidad es su cobertura. Su

aceite filtrado es exportado a Europa.

Rendering
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Empresa de gran tamafio con gran cobertura e infraestructura, con presencia en casi
todo el pais, ellos atienden mas de 50 municipalidades y el canal horeca. Su principal
atributo es la cobertura y tamafio de su planta de proceso del aceite. Exportan 6.000

toneladas al afio. (Fuente Pag Web www.rendering.cl).

Biooils

Es una empresa que pertenece al Holding TRIO con su matriz en Espafia, lideres de la
region en reciclaje de aceite vegetales. EL aceite es procesado y se convierte en
materia prima principalmente para la industria quimica, su centro de operaciones para
Latinoamérica es Chile y tiene operacion en Peru Argentina, Ecuador. También
generan biodiesel siendo su infraestructura y cobertura su principal ventaja competitiva
en Chile. Ninguna de estas empresas posee tecnologia en los puntos de reciclaje a
nivel domiciliario, es de poca difusion y sus puntos de reciclaje estan dentro de las
instalaciones del Municipio lo que lo hace poco comodo para la Comunidad. EI mapa
de posicionamiento se basa en los atributos del sistema automatizado inexistente, es
un modelo disruptivo en el servicio de gestoria en un reciclaje automatizado y con
beneficios directos para la comunidad recicladora, que debiera marcar una nueva
tendencia al momento de reciclar. En base a los atributos que se indica a continuacion,
se ha posicionado a Rendering como Bioils como empresas que presenta una mayor
cobertura para el segmento domiciliario. Mientras que Ekufal se presenta con una
menor presencia en ambos atributos.

Canal Horeca - Hoteles, Restoranes y Casino. Flujo donde participan los actores de

la industria actual.
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RECICLAR

Aceite usade agua acoite limpio

biodiesel

residuos sdlidos gestor autorizado
lodo de aceite

©ekogras.es

Puntos de Reciclaje de la Competencia

Fuente; Elaboracion propia

Sexta Fuerza de Complementariedad (Media)
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Esta fuerza es vital para el éxito del modelo, ya que descansa en una economia
colaborativa que permite a Recavu a gestionar el sistema de reciclaje automatizado
con distintos Organismos Publicas y Privados, destacando la Municipalidad,

Comunidad, Fundacién, Empresas RSE entre las mas importantes.
El desarrollo exitoso de esta fuerza debera resultar en alianzas o Partner que logren
potenciar el modelo, logrando generar las bases de la ventaja competitiva de

Recavu.

Anexo 6: Modelo de negocio
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Anexo 7; Analisis FODA o DAFO

Se concluye lo siguiente.
La no existencia de un modelo de reciclaje automatizado genera una gran
oportunidad de ser los primeros en entrar.
Barreras de entradas bajas que generan una alta amenaza de nuevos entrantes, es
por ello vital que el modelo cuente con un staff altamente capacitado que permitira
desarrollar el modelo.
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Dimension Interna

Dimension Externa

Dehilidades

AMmenzas

- Faltade Experienciaenla
Industria del Gestoriadel
Reciclaje

- Dependencia de algunos
procesos criticos

- Incertidurmbre enla
generaciondel "g"ola
canticad recaudada,

- Barreras de entradas Baja,
amenzade ingreso denuevos
competidores desde el canal
Horeca,

Fortalezas

Dportunidades

- Capacidad de Management
delos ejecutivos,

- Sistemanuevoautomatizada,
plataforma de gestion.

- Inexistentehoy anivel
domiciliarioen Chile,

- Generarcambios de
conciencia, educandoa la
Comunidad,

Anexo 8, Plan Comunicacional
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Anexo 9, Curriculum Vitae

Curriculum Vitae Oscar del Campo Aguirre.

Camrmiculum Vitzs

Omcar ded Campo Aguime

Profesion Ingeniers Comercdial - Universidad Arturo Prat ded estado de Chie
Diplomiado en Control de Gestion Gerencial - Universidad de Chile

MEA - Universidad de Chile (en proceso de titulacion)

Celular 58 923207209

Ernail odelcampoi@fen uchile.cl

Direccion Principe de Gales 7518, depto.301 La Reina - Santiago

RESUMEN: Ingeniers Comencial, Unversidad Arturo Prat del estado de Chile. con post
titulo en Contrel de Gestion en Universidad de Chile y MBA en proceso de ulacion, de la
MisMa casa de eshedio.

Experiencia profesional en sector servicios. telecomunicacion, financiern, tecnologias v
seguros. Funciones de direccion ¥ supenision de equipos, comenisles, operacionales,
marketing y woluntarado profesional. Las mayores fortalezas estan en el desamollo de
equipos de alto desempeno. obienendo grandes resultados en diferentes empresas. La
experencia se ve reflejada en los asensos obienidos en mi camera, gestionando siempre
en base a custro pilares, gestion profesional, rabajo en equipe, enfocado a resuliados, un
ciima sempre positvo, para sacar ko mejor de cada colaborador.

EXPERIEMCIA LABORAL

Mayo 2012 a la fecha / AMBULANCIAS ADN LIMITADA
Gerente General.

Responsable de la direccion estratégica de la Cia, representando a kos dusfios en la gestion,
reportando al directonio. Liderando equipo de res gerentes de area, buscando desarmollar
&l negocio vy cbtener los resultados definides en la planficacion estrategica achualments
wigenhe.
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2016 ! Mayo 2018  AMBULAMCIAS ADN LIMITADA

Gerente de Gestion y Control

Responsable de dineccion, gestion v confroles estratégicos de la Cia. Coording las areas
claves de |3 organizacion, procesos, recwrsos, estruchas, planes y  provecios.
Transversalmente rabajo con fodas las areas de |a empresa, opsraciones, area comercial
y finanzas, que son los principales centros de responsabilidad, reportando drectamente a
3 gerencia gensral.

2012 - 2016 ! INSTITUTO PROFESICHAL ESUCOMES

Profesor | Jomada vesperting Presto senvicios desde marzo 2016 a dicembre 2018 en la
escuels de administracion, dictando los ramos de Administracion, Macroeconomia, -
Balances Escore Card y Control de Gestion.

2012 - 2016 | INDEFEMDIENTE

Doy senvicios a diferentes consultoras en areas de sendicios, ventas. procesos comerciales,
gestion area operacional y control de gestion para pymes ¥ asesorias de negocios.
2010 - 2012 f MOBILINK 5.8

Ejecutivo Sénior Cta. Empresa B2B (Tecnologia) Venta consultva, producto Radio
Comunicacion Digital Trunking y GPS, responsable de cuentas daves, administracion
confratos, luego Key Account Manager (Tecnologia) Soy ascendido como KAM, Producto
GPS, responsable cuentas daves de la Cia. Desamolle de linea, v prospeceion de nuevos
mercaios.

2000 — 2000 / OSK CAPACITACION LTDA.

Project Manager, dingo en WMWY Maquinarnas Lida., una OTEC, Lidero & proyecto completo
hasta la implementacion y certificacion de la Otec, norma NCH 2728, desarmollo estrategico,
comercial, organizacional, disefio curso v procedimienios adminisirativos, contrato personal
adm. Ademas de |3 seleccion de relatores. todo bajo I3 nommia ¥y misnuales de
procedimientos & mplementacion de los primeros cursos.
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2005 — 2008 { CAMPO Y ASOCIADOS LTDA. (Emprendimientn)

Venta & Socio Director / Merchandising PYME, emprendo en industria de merchadising
con fres lineas de productos, regalos publiciarios, arficulos de premiacion y ropa
publicitaria, responsable de operaciones, marketing y wentas, mi socio maneja
administracion y finanzas. Llegamos a tener 11 empleados y grandes dientes. Megocio
rentable sin bameras de entrada con buenos mangenes hasta 2007, excelents experiencia
¥ un gran desafio.

2000 — 2004 / MAPFRE CIA DE SEGUROS. Ejecutive Negocios Corporatives [ Senvicios
Financieros Venta de Segum Financier, prospeccion, crecimients, fidelzacion, empresas
exportadoras ¥ de venta mercado intemo, wollmenes de venta scbre US 5 4MM (venta
anual). B 2 B. Luego ascendido a jefatwa. Como Jefe Plataforma Comercial | Direccion de
equipo comercial Seguro de credito. Soy ascendido como Jefe de uno de dos equipos. con
T profesionales a mi cargo (ingenierss Comerciales). Responsable de mefas de venta y
rentabilidad, dada la naturaleza del products, ademas de dingr v liderar, capactar &
miplementar estrategias de mercaden, en base a presupuesios asignados. Tenendo un
alto resultado en la gestion

1998 — 1990 / EDITORIAL GESTION LTDA. Ejecutivo Ventas Corporativas | Ejpcutivo
Canal Agencias de Publicidad Prmero ventas a empresas con confratos corporatives
anuales, con excelentes resultados v soy promovido a3 canal mas importante, agencias de
publicidad y medios. Tengo muy buen resultado, conociendo & marketing operativo de
diferentes ndusttias y campanas de mara apoyado de mis estudios en ComUncacion
socia y publicidad.

1998 — 1082 [ HIDROLAB (Emprendimiente). Senvicio de lavado de autos a domicilio |
Administro, dinjo. controéo / RRHH Parto vendiendo senvicio nuevo en sector de La Dehesa,
San Carlos de Apoquindo y Providencia. Reduio lavadores capacitandolos en el concepéo,
ammando mes grupos operativos, llevando las wentas al punto de equiibrio pero sin afto
potencial de rentabilidad, por salir en mall & lavado a mas bajo costo. Al ano tomo decsion
de salr del negocio.

1996 — 1996 / CANON CHILE S.A Supenvisor Ventas Comporativas | Direccion de equipo
de ventas | control de gestion Producios equipos para oficings, responsable de gestion de
12 wendedores, capacitacion, dirsccion, coaching en e proceso completo de negocios,

Facultad de Economia y Negocios

75



Universidad de Chile

productes tecnologicos. Controlo gestion v creo acciones de continuea motivacion, mejora
continua al logro de objetivos ded equipo.

1995 — 1908 | DIMACOF] S A Becutive Empresa wenta consultiva f Tecnologia Producko
equipos. tecnoldgicos de oficina, responsable de wenta y confratos, cartera asignada en
sector con mayor concentracion de grandes Cias.. bancos, ministerios, compafiias de
SEQUID, SMoresas frasnacionales eto. responsable de crecimiento y promocion 3 cartera
asignada, manejo de rentabilidad anual de dientes, post venta y relacion con el mandante.
Renuncio por oferta de jefatura de |a competencia

1993 — 1295 / GALLYAS TELECOMUMICACIOMES S.A. Ejecutivo Comercial / Tecnologia
Products Radic Comunicacion Analoga Trunking, prospeccion, venta v post venta, mansjo
de contrato, penetracion products nuevo en el mercado chileno, sustituto de teléfonos
celulares para empresas, Comunicacion operativa, Vienta en Santiago y Vina dal mar. Tengo
muy buenos resultado en gestion comencial, metas de ventas.

TECNOLOGIAS, IDIOMAS Y DESARROLLO INTEGRAL

IMGLES - Mived lectura y comunicative (estudiando) EXCEL - Mivel medio (cerificado)
CRM - SALES FORCE Nivel medic SAP - 50 Nivel usuarnio.
SEMINARIOS ¥ TALLERES (Certificados)

CURSO DE "EXCEL” Mivel Medio ! Camara de Comercio de Santizgo - (30 horas) formulas
¥ manejo de bases nvel medio, maneio de tablas dinamicas ¥ macros basicas.

TALLER "MAMEJO DE ESTRES EN SITUACIONES DE EMERGENCIAS™ Universidad
Diego portales / (38 horas) - Escuela de Psicologia.

TALLER "COMUMNICACION, GESTION ¥ TRABAJD EN EQUIPDT {32 horas cronologicas)
- Imacomp Capactacion INTELIGENCLA EMOCIONAL | Instituto Cudtural de Providencia —
Desamollo de habiidades en manejo de emociones.

COMPUTACION INTEGRAL { ST Computacion - Weord, Excel y PowerPont, nivel medic.

TECMICAS DE VENTA Y NEGOCIACION ! lcare (24 horas cronologicas) Métodos de
negociacion aplicados a la wenta,
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CURSO BASICO DE PREVENCION DE RIESGO Mutual de Seguridad / Comité Paritario —
Gallyas SA.

AUTOMATIZACION DE OFICIMAS | Universidad de Chile / Amado de redes
computacionales como base de procesos.

AMBITO PERSOMAL

Logros:
Asenso Gerencia General. 2012 - Ambulancizs ADMN Limitada.
Azenso Becutive Sénior a Key Account Manager. 2011 Mobilink 5.4

Asenso Jefe Plataforma comercial empresas, 7 profesionales a cango. 2003 - Mapfre Cia,
Seguro,

Asenso jefe area operativa, (50 personas a cargo) Depto. operative. 2003. - CBS
Mejor Ejecutivo de Ventas - afos 1083 y 1804 Gallyas Telecomunicaciones 54

Amicito personal:

Bormbero 13 Cia. Cuerpo de Bombemos de Santiago - institucion de senvicio plblico por 25
anos. Diversos cargos de mando operativos a nivel cantral y de Cia. Instrucior y capacitador
CBS cerfficado en USA. Ademas. jefe de numerosos proyectos operatives.

REFERENCIAS
- MOBILINE 5.A. 5r. José Luis Baeza - Gerente General Fono 5622 - 2406100
- 13 ClA. DE BOMBEROS. 5r. Sebastian Valdes T. Director Fono 22 2361381

- AMBLILAMCIAS ADM Sr. Malen Vergara A Direchor y ex Gerente General 22 5040052
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Curriculum Cristian Gonzalez G.

CRISTIAN LUIS GONZALEZ G.

3

ExpeHeneia

2010 alaecha BCI

Jefe de Oficing, hoy en dia liderando una oficing mediana.

2006
Pecendido 3 Jefe de Plataforma Geia. De “entas Banca BEmpresas
B cargo implica:
= Responsable de una plataforma de 15 gjecutivos de negocios a
nivel nacional, desamollando coaching tanto en la captacion,
en@luacion financiera como de cieme de negocios de empresas
con ventas superiores a 50.000UF.

2003 BCI
Hecutivo de Negooios de B Banca Bmpresa.

2002 - 2003 Barco HMS

Becutivo d= Megociosde B Banca Bmpresa
1999-2002 Banco Eduards

Becutivo de Negooos de B Banca Empresa.
B zargo implica:
« L3 captacion, evaluasion v aprobacion de nuewos cliertes
empresas. L3 evaluadin consiste en un andisis financiers, de

resgo weomenial de diche diente. Wientras que la aprobacion, &=
una presentacion en un comite comenial.

199719949 CopBanca
Becutive Bvduadorde |2 Banca de Personas.
B zargo implica:
= L3 captacidn, evaluasidn v aprabacidn de noewvos clientes persanas.
La evaluacion consiste en un analisis financiero, de desgo v
comemial de dicho cliente. Mientras que la aprobaciin, e una
presentacion en un comité comercid.
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Educacién 2018 Universidad de Chie
MBA

2012 Universidad de Chie.

Diplomadoen Tribuania

2005 Universidad Centra

Ingenieria Comemial

2003  Fundasién DUOC-UC

Ingeniena en Beswddnen harketng .

1945 Institda Prokesioral Simon Bofiar

Tecnico en Comercia Bxteror

Intereses

Leer, escuchar misica, viagr.
Cualidades Me considero un Profesional completo, me encartan los desafios yestar
Persenales bajo presion, soy competitivo y perseverante. e encanta desamollar

nuevas estrategizs de negocios v productos para una Corporacion.

|}
Anexo 10, Cotizacion de oficinas/Bodega
Industriales en Ariendo
Parque Industrial Lo Boza, Q@
Pudahuel
UF 40
$ 1127.894

B 320 m? totales

Arrienda

hombre

Inmohiliaria Fdr

Ver teléfono

Anexo 11, Cotizacion de Camion
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Autematriz

- -
- - i
@KYE INICIO  VEHICULOS COMERCIALES ~ SERVICIOS v  NOTICIAS " TATTERSALL

MOTOR: 1.5 cc
Capacidad de carga: 1.700 kg
volumen de carga: 8.8 mts3

KYC X5 PLUS CARGO BOX
$7.690.000 + IVA

iincluye bono marca y financiamiento)
MOTOR: 1.8 cC

Capacidad de carga: 1.900 kg

Volumen de carga: 10,9 mts3

Ficha Técnica

Anexo 12, Cotizacion de Escritorio y Silla en Sodimac

[ Comparar

A

| Comparar

L

* ok ok ok @

Karson * X m

Silla para PC 55x50x95 cm Favatex

negro Escritorio 166/151x3847x76
cm

SKL:189164-2 SKLF279211-7

Precio normal:

$29.990 C/U Pracio nomat
$119.990 C/U
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Anexo 13, Cotizacion de Notebook e impresora

$ 205.990

6% % 34.331 =in interés

Muewvo

Notebook Hp 240 G7
500gb 4gb 14 Freedos -
Saletech

$249.990

£ 6 cuotas de $ 41.665 sin interds
visa @ =

Mds informacién

b Enwio gratis a tado el pafs
Conoce |os tiempos y 1as formas de envio
Calcular cudndo llega

Color Negro

Cantidad: Tunidad v (5 disponihle:

Comprar

Impresora Hp Multifuncidn Pagewide Pro 477dw
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Anexo 14, Cotizacion de Stand (Toldo, Mesa, Silla y Rollup)

Toldo Plegable 2x3 mt Home Collection Garden
SKU: 329000-5 | dekkk

Comparar

% K K &k am

Home Collection Garden
Mesa redonda con vidrio
templado 80x70 cm nhegra

SKLL355968-8
Precio normal:

$19.990 C/U

Anexo 15, Cotizacion de Maquina y envases

H
Taburete bar Ondas 43=39x55

$19.990 C/U

@ Precio corresponde a tienda:Sodimac Homecenter Cerrillos,
El precio puede cambiar al modificar 13 ciudad de despacho o retirc

$39.990 cu

Acumulas: 266 CMR Puntos

Cantidad
+
1 = Agregar a milista
Calcula el valor de tu cuota CMR N° de cuotas v
Costo Total Crédito: $39.990 4 .
CAE: 0.00%

Disponibilidad y métodos de entrega

Rollup de Loxone para presentaciones | Lox... |
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Cotizacion/Oferta
HJR 7,370.00

Cotizacion valida hasta
Jun 30, 2019

Siete mil trescientos setenta Euros moneda corriente

Maquina monoenvase con 1 EUR4,100.00 0% EUR4,100.00
capacidad de 200 botes,

Datalogger GPRS, acabado

sin estetica

Envase de 1.200 cc. + Tapa 3,000 EUR1.09 0% EUR3,270.00
Tampografiado

Anexo 16, Estructura de costos

9 Estructura de Costos

Periodo ARO 1 ANO 2 ARO 3 ANO 4 ANOS
Cant de Familias que reciclan 10.000 30.000 50.000 70.000 90.000
Variacion de recicladores 300% 167% 140% 129%
Puntos de reciclaje 2 D 8 11 15 Prom por item
Venta de aceite en $ x Lt $ 6.960.000 20% $ 20.880.000 24% $  34.800.000 30% $ 48720000 33% [ S 62.640.000 | 36% 29%
Municipalidad en $ x Lt $ 8.120.000 23% $  24.360.000 29% $  40.600.000 35% $ 56.840.000 | 39% ['$ 73.080.000 | 42% 34%
Venta de Envases $ 20.000.000 57% $ 40.000.000 47% $ 40.000.000 35% $ 40.000.000 | 27% ['$ 40.000.000 | 23% 38%
TOTAL INGRESOS $35.080.000 100% $85.240.000 100% $115.400.000 100% $145.560.000 | 100% $175.720.000 100%
Variacion Ingresos 243% 135% 126% | 121%]

Fuente; Elaboracion propia

Tabla N° 5; Resumen de Costos

Periodo ARO 1 ANO 2 ARO 3 ANO 4 ANO 5 Prom por item
Remuneraciones $ 22.416.500 22% $ 29.138.600 28% $ 29.138.600 28% $ 36.060.700| 31% | $ 36.060.700 | 30% 28%
Costo de Venta por retiro $ 14.386.850 14% $  26.548.200 26% $ 23.772.000 23% $ 25720800 22% | 27.669.600 | 23% 22%
Plan de Marketing $ 9.272.480 9% $ 4512480 4% $ 4512480 4% $ 4512480 4% | $ 4.512.480| 4% 5%
Gastos de Administracion $ 16.980.000 17% $  16.980.000 17% $ 16.980.000 16% $ 16.980.000| 15% | $ 16.980.000 | 14% 16%
Gastos de Proveedores $ 37.400.310 37% $  24.431.400 24% $  28.497.000 27% $ 30.445.800| 26% | $ 32.394.600 | 27% 28%
Imptos por pagar $ 350.800 0% S 852.400 1% $  1.154.000 1% $  1.455600) 1% | $ 1.757.200] 1% 1%
TOTAL GASTOS $100.806.940 100% 51_02.463,080 100% $104,054.080 100% $115.175.380 | 100% $119.374.580 100%
Variacion Ingresos 102% 102% [ 111%) | 104%|

Fuente Propia
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Anexo 17, Cadena de Valor

ACTIVIDADES DE APOYOD

ACTIVIDADES PRIMARIAS

6 Cadena de Valor

CADENA DE VALOR

Facultad de Economia y Negocios

LOGISTICA DE PUNTOS

SOPORTE TECNICO MAQUINAS

ADMINISTRACION

i JEaRs F

(3]

CONTRATOS

G N
E MARKETING

VENTA

ENVASES

Anexo 18, Matriz RSE

Matriz RSE

Categoria

Fundacion

Municipalidad

Comunidad

Empresa

| ser

Objetivo
resultado

Crear
relaciones
con

empresas

socio

estratégico

Ser puente
de reciclar

y donar

Aportes
RSE

Fuente Propia

10 Matriz RSE

MNivel Nivel de @ Accion alto

interés influencia impacto

Muy Muy alto Actividades

alto difusion

Muy | Ano [ Logistica

alto especializada

Muy Alto Educar Y

alto crear
conciencia

Muy Alto Apertura

alto nuevos
puntos

Fuente Propia

Accion
bajo

impacto
Solo

visible sin

ser

vinculacion

real

Un servicio
mas no

estratégico

Solo

visible y no

ser

convencer

Puntos sin

resultados

Estrategias

Incorporar
senvicio
diferencia y
donar
desde la

comunidad

| Dar

respuesta
medio
ambiental vy
social

Desarrollar

alianzas
con otros
actores

para la

comunidad
Valoracion
de marca

Recawvu.
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Enero ] Febrero I Marzo

Abril Mayo Junio Julio

| Agosto |Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre

v
5152 [sa]s4 [s1]s2]sa sa [s1 [s2]s3 54 [s1 [s2 [s3s4 [s1 [s2 53 ]sa |51 [s2]s3 54 [sa [s2 [s3]s4 [s1 [s2 [sa]sa [s1 ]s2sa sa [s1 [s2 [s3s4 [s1 [s2 [s3]s4 [s1 [s2[s3]sa

1. Campafias de Difusion

11 Entrega de Flyers

1 2 Campafia por Medios

1.3 Trabajo con La Fundacion
Capacitacion

\Venta de Botellas

1.1 Stand en el punto de recicaje

1.2 Trabajo con |a Fundacion
1.3 En la Municipalidad

Desarrollo de
|a Comunidad
Recicladora

Fuente Propia

Anexo 20, Operaciones Venta

7 Proceso de Ventas

PROSPECCION
COMERCIAL

WENTA DE
SERWICIO
M FIRMA,
COMNTRATC FIN
PROCESD

VENTA SERVICIO

FIM PROCESO WENTA

Sies sl
>
REUMICOH
COMERCIAL
Sies MO FIM
PROCESD

MEGOCIACION

EMTREGA
IMFORMACIGN

EVALUACION
FACTIBILIDAD
DEL PUNTOD

+ DECISION SI -
FIRMA
CONTRATO

Fuente Propia
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Anexo 21, Operaciones Venta de Envases

8 Proceso de Ventas de Envases

VENTA DE ENVASES

DIFUSION

MEDICS " “No fompra,
MASIVOS ! N
) 7| coMUNIDAD W,
: [+] q
B

COMUNICACION
MODELD AVU

INICID SERTA,
- DIFUSION
" REDES
| SOCIALES
' EMWASE PARS RECICLAR ACEITE

F- Q3
1.- PUNTO DE
@ RETIRO |

RECICLAIE - X
= EMNWASE
L%

EMTREGA EMWwASE EN O‘
FUNTD DE RECICLAIE i
AL FUNDACION

G- MURMICIPALIDAD WIEE Py

Fuente Propia

Anexo 22, Operaciones puesta en marcha un punto

9 Proceso Puesta en Marcha Planta

PUESTA EN MARCHA EL PUNTO

ES MO FIN
ENTREGA PROZESD
AREA PUESTA
EM MARCHA, R 7 EJECUTAR
V. OBRAS CIVILES T
IMICIO PUNTO ; ELE [
: Sles sl / :
EWVAEUAR OBRAS CIVILES ! oo
PERMISCS [+] [+]
D INSTALACION QBRA CIVIL DEL |
MAQUINAS PUNTO

PUNTD ORTIMG

FUMCIOMAMIENTO 7T —— @ ........ :

" T)
O < PSR HA,
BLANCA,

Fuente Propia

Facultad de Economia y Negocios
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10 Proceso de Operacion Punto AVU

OPERACION DEL PUNTO AVU

ENTREGA
AREA

OPERACIONES

SIGUE EL

CARGAR
ENVASES
MAQUINA

A /5! | monmoreo De
\_LE/J]_:—)" LA MACUIMNA

<]
| COMECTAR CON

LOGISTICA
OPERACION [T T T SISTEMA CENTRAL i

RAAQLINA, I | DE MOMITOREQ . SIESTA LLEMA,
| J -

e e e

! —
O] ]

BASE DE DATOS
USUARIOS

DATA, MAACLIMAS Y
EMWASES

Reg

CARMIOR RETIRA ACEITE Y
REPORE ENWASES

EMTREGA
EMVASES

EMPRESA
RECICLADORA

Fuente Propia

Anexo 23, Operaciones Almacenaje

11 Proceso de Almacenaje

PROCESO ALMACEMNAJE

O

RETIRC
BOTELLAS DEL
PUMTO

TRASPASO
BODEGA PUNTO
CENTRAL

CLASIFICACIO
N DE ESTDO

CARGA
MACUIMNA

BODEGA
LIMPLA

DESPACHO A CARGA
PUNTD CAMIOM
COMTROL
ATOCK
RIS,
IMGRES D
SISTEMA
DEZRACHO

Fuente Propia
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Anexo 24, Operaciones Logistica de Lavado

Facultad de Economia y Negocios

12 Proceso de Logistica Lavado

CLASIFICACION

BUEM ESTDO

ALMACEMNAJE
EM BODEGA
suCia

LOGISTICA LAVADO

LLEW&R, O TROL
IMNWERTARIO DE
BOTELLAS

CIERRE
PROCESO

PROGRAMACION
REPOMER EMN
MAQUINAS

FIRl BOTAR
RECICLAR

PROCESCD DE
REMOIC
QUIMICD

ERJUAGUE SECADO

ALMACEMNAJE
BOTELLAS
LIMPIAS

Fuente Propia

Anexo 25, Equipo Gestor

11 Equipo Gestor

Socio Formacion/ Experiencia Profesional

Responsabilidades

Ingeniero Comercial Univ Central,
Postgrado en Tributaria y MBA en la
Univ de Chile. Con 20 afios de
experiencia en el Mercado Financiero

Cristian Gonzalez G.

Bancario,

“elar por la ejecucion de los contratos
adjudicados y relacion con Proveedores.
Trahajo directo con la Comunidad

Ing Comercial Univ Arturo Prat,
Diplomacdo en Control de Gestion y
MB& en la Univ de Chile. Con 25 afios
de experiencia en areas Comerciales
de distintas industrisas. Actualmente
con el cargo de Gerente General de
ADMN ambulancias,

Oscar del Campo A,

Responsable de la adquisicion de
nuevos constratos tanto publicomo
como privados y de los nuevos aportes
para financiar el modelo. Trabajo directo
con la Fundacion.

Fuente Propia
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12 Descripcion de Cargos Empresa

Cargo

Perfil

—

F

Competenci

Gerente de Proyecto

Ing Comercial o a fin

- Gestionarel Pan de Marketing y
Comunicacional.

-Gestionarinstabcion yadminstacionde
puntos de racicbje.

- Gestionarel proceso ycomerc@lzacion del
aceite reunido.

- Gestionar b rebcion con Provesdores.

- Demarroll de Nueas Etategas.
-Camcitacion yomganeacion de eventos con)
b Comunidad raccbdom. Yenta de Envases.
- Captar nuevos convenios con
Muniimldades

- Gestionar b obtencion deaportes via RSE
de Empresas.

- AdminstRrconvenios vigentes
-Coachingytmbaj con b Fundaciony b
Muniimldad.

-Gamcitacion yomganiacion de eventos
con b Comunidad reccbdorm.Como b
venta de Envases.

- D=marrolle de nueas estategas .

- Ldemzge

- Immacto « Influencia

- Managmeant

- Camcdad Comercal
- Camcdad deGestion

Tecnico

Carrera Tecnica en
Electronica o afin

- Instabcion y mantencion de bos puntosde
recichje.

-Encampgade del retiro ydel proceso de

recic bje delaceite.

- Coordinar rutas de retiro.

- Ldemzge
- Camcidad deGestion
- Tmkajo en equipo

) Reuniones

Fuente Propia

Fundaciéon Bomberos 13 Cia. Cuerpo de Bomberos de Santiago

Municipalidad de Providencia - Direccion del medio ambiente

Ministerio del Medio Ambiente - Direccidén de proyectos

Corfo Lab
Ekufal
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