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Resumen Ejecutivo

Fundacion Abrdzame fue creado como un programa de apoyo a nifios que se
encuentran en hogares de menores tanto del Sename como particulares, obtiene
sus recursos de donaciones de personas anénimas y de los mismos voluntarios, sin
embargo, las necesidades de los hogares son mayores a los niveles de donaciones
obtenidas (ver detalle en Anexo N°1: Descripcion de Fundacion Abrdzame). Ante la
necesidad de recursos, se ided un producto solidario cuyas donaciones recibidas
seran un aporte directo a la Fundacion.

Tras conseguir una alianza estratégica con Nina Herrera, quienes harian entrega de
residuos textiles de la confeccion de ropa de cama (ver detalle en Anexo N°2:
Descripcion de la empresa Nina Herrera) y la entrada en vigencia de la nueva ley
Chao Bolsas Pléasticas, nace las Bolsas Solidarias Abrazame. Estas bolsas seran
confeccionadas con donaciones de tela, que de otra manera serian residuos,
consiguiendo asi la economia circular de estos productos.

Las Bolsas seran ofrecidas en las tiendas propias de Nina Herrera, sin embargo
dentro del plan de crecimientos se proyecta incorporar nuevos canales para efectuar
la donacion a cambio de las Bolsas, sumando asi la sede de la Fundacion y tiendas
de terceros, que permitan alcanzar un mayor nimero de clientes.

Se estima que la inversion inicial sera de un millon de pesos aproximadamente,
dicho monto considera principalmente la compra de maquinas de coser necesarias
para la confeccion, ademas del equipamiento para habilitar los puntos de donacién
y promocion, esta inversion se proyecta recuperar dentro del primer afo.

Para determinar si el proyecto era factible financieramente, se utiliz6 como
metodologia la obtencion del VAN, el que entregé como resultado 61,6 millones de
pesos, ademas se determiné una TIR para el proyecto de 20%, calculada con una
tasa de 9% como costo de capital.

Dentro de las ventajas que presenta el proyecto es la eficiencia en costos, que se
consigue utilizando como materia prima las telas donadas, ademas se cuenta con
los propios voluntarios de la Fundacién que formaran parte del equipo de gestion,
por lo mismo se espera que para el primer afio se obtenga un Ebitda acumulado de

3,8 millones de pesos.



I. Oportunidad de Negocio

La oportunidad de negocio surge ante la necesidad del consumidor de encontrar la
manera de transportar objetos desde distintos centros de retail (farmacias, grandes
tiendas, etc.) hasta sus casas o lugares de trabajo. Tras la aprobacion de la nueva
ley, la responsabilidad recae en el consumidor quien debe llevar o comprar las
bolsas para efectuar el traslado de sus objetos. Por otra parte, bien se conoce y se
determina en los estudios realizados, que la solidaridad es una caracteristica muy
propia de los chilenos, sin embargo, la forma de concretarla es dificil, de esta
manera las Bolsas Solidarias Abrazame son una solucion. Si a lo anterior se suma
la alianza con Nina Herrera quienes proporcionan una marca reconocida y asociada
a altos estandares de calidad y disefo, da fuerza y valor a la idea inicial.

Dentro de las alternativas actuales en el mercado, las preferencias de los clientes,
para transportar sus compras son bolsas de tela (93%), por sobre las plasticas (Para
mayor detalle ver Anexo N°4: Resultados Encuesta N° 1). Estas deben ser de un
tamafo adecuado, livianas, resistentes y comodas de llevar cotidianamente.

El tamafio de mercado se definio de acuerdo al nimero de viviendas en Chile acorde
al Censo 20171, de este se obtiene que el nimero de habitantes en Chile es de 17,5
millones y el numero de viviendas alcanzaria las 6,5 millones, de ello se estimo6
como tamafo de mercado 20 bolsas por vivienda lo que entrega un mercado de 130
millones de bolsas en Chile, estimando que para la Region Metropolitana la
poblacion es un 40,5% del pais, el mercado de bolsas alcanzaria 52,65 millones.
Se debe destacar que previo a la ley “Chao Bolsas Plasticas” segun estimaciones
de la Asociacion de Industrias del Plastico, en Chile se usaban 200 bolsas plasticas
anuales por persona, es decir 3.400 millones de bolsas plasticas al afio en el pais.

La capacidad del proyecto guarda estrecha relacién con los recursos disponibles,
en este caso, los residuos de telas que entregue Nina Herrera a la Fundacion lo cual
ya se encuentra definido y corresponde a 100 kilogramos de telas mensuales, lo
gue permite la confeccién de aproximadamente 1.000 bolsas al mes, es decir se

alcanza una produccién maxima anual de 12.000 bolsas.

1 http://resultados.censo2017.cl/



http://resultados.censo2017.cl/

Entendiendo que la materia prima donada por Nina Herrera tiene un limite mensual,
a partir del segundo afio de operacion, con el propdsito de ampliar el negocio, se
buscaran nuevas alianzas con empresas manufactureras textiles chilenas, para que
donen sus residuos al proyecto Bolsas Solidarias Abrazame.

Por otra parte, la confeccion de las bolsas, estara en manos de colaboradoras
externas priorizando a duefias de casa en situacion de vulnerabilidad econémica

dandoles asi la oportunidad de trabajar desde sus hogares con flexibilidad horaria.



I Analisis de la Industri id i

2.1 Industria:

El 3 de Agosto del 2018 se publica en el Diario Oficial, la Ley Chao Bolsas Plasticas,
cuya implementacion en el comercio seria gradual. Durante los 6 meses siguientes
a esta fecha, se podrian entregar un maximo de 2 bolsas plasticas para el transporte
de mercaderia por cada compra. Cumplidos los 6 meses, es decir, el 3 de febrero
de 2019, las grandes empresas, entre las que se encuentran supermercados y retalil,
ya no podian hacer entrega de este tipo de bolsas.

La entrada en vigencia de la nueva ley, ha provocado que la industria manufacturera
de bolsas deba adaptarse al uso de nuevas tecnologias y materiales.

Las distintas alternativas de bolsas que se encuentran en esta industria
corresponden:

e Bolsas plasticas reutilizables, como las ofrecidas en supermercados y su
valor aproximado esta entre $1.000 y $2.000, de acuerdo a su tamafio y
marca.

e Bolsas de telas, generalmente sus valores son mas elevados, entre $2.000 y
$5.000, estas se venden generalmente en tiendas boutique, donde las
personas estan buscando alguna opcion especifica a sus necesidades, ya
sea por comodidad, moda o tamafio.

e Bolsas de papel, estas son una alternativa que se ofrece generalmente en
grandes tiendas y posee un valor bastante menor entre $100 y $500 acorde
al tamafo.

e Bolsas de carton, utilizada principalmente en tiendas con clientes de
segmento con mayores exigencias, conscientes de la importancia del
reciclaje y dispuestos a pagar mas por un producto Premium, eso de observa
en tiendas de ropa o en farmacias en marcas de mayor valor, donde no se
venden, sino que son parte del servicio de venta entregado. En
supermercados, se estan utilizando cajas de cartdbn armables, como
alternativa para transportar grandes y pesadas cantidades de productos, las

gue tienen un precio de $550.



e Bolsas solidarias, como las que ofrece Techo a través de Ripley cuyos
precios van entre $2.990 (algodon) y $3.490 (PVC) y Fundacién mi Parque
con un valor de $4.000 por cada bolsa.

Tal como se mencioné anteriormente, el mercado de bolsas se estim6 de acuerdo
al numero de viviendas del pais, considerando veinte por hogar, lo que
corresponderia a 126 millones de bolsas. Sin embargo, para la Region
Metropolitana alcanzan las 51,03 millones, pero teniendo en cuenta las distintas
alternativas de bolsas tales como PVC, tela y papel, se estima que el mercado de
bolsas de tela es de una por hogar, es decir, 2,6 millones de bolsas en la region
Metropolitana.

La proyeccion de la industria es positiva de miras a futuro, considerando que la
sociedad ha ido tomando conciencia medioambiental sobre las consecuencias del
cambio climatico, principalmente disminuyendo el uso de plasticos y desperdicios

textiles, a través del reciclaje y/o reutilizacion de estos.

2.1.1 Anélisis Macroentorno. PESTEL
En cuanto al macroentorno en que se desarrolla la oportunidad de negocio, se

desprende que luego de realizar analisis PESTEL, la estabilidad politica y
econdémica del pais representan una oportunidad para el desarrollo de nuevos
negocios. En particular, las campafias impulsadas por el Ministerio del Medio
Ambiente, que guardan relacion con la reduccion de residuos, eco disefios,
reutilizacion y reciclaje, han abierto una serie de posibilidades para el desarrollo de
nuevos negocios asociados a la economia circular. (Para mayor detalle ver Anexo
N°7: Analisis PESTEL).

2.1.2 Anélisis Microentorno. Analisis Fuerzas de Porter
Para analizar el microentorno de la industria manufacturera de bolsas en la que se

encuentran las Bolsas Solidarias Abrazame, se apoyara del Andlisis de las Fuerzas

de Porter.



Poder Proveedores (Baja) Amenaza de Sustitutos (Alta)

Industria textil cuenta con un gran nimero Actualmente los sustitutos de las bolsas
de empresas, por lo tanto, los proveedores de tela son las bolsas de PVC, papel,
de residuos de tela son numerosos, el poder cartén, de diversos tamanos y disefios.

de negociacion de los proveedores es bajo.

Rivalidad (Media) Empresas Complementarias (Alta)

En este caso las empresas
complementarias corresponden a
empresas textiles que puedan hacer
entrega de la materia prima.

Existe un gran nimero de competidores,
sin embargo, ninguno de ellos abarca una
porcion significativa del mercado.

Amenaza Potenciales Entrantes (Alta) Poder Compradores (Alto)

Producto homogéneo y puede ser copiada Poder de negociacién de clientes alto
por distintos competidores, no requiere una = asociado a que no hay costo por optar un
alta inversion, por lo tanto la barrerade  cambio, hay diversas opciones de bolsas en
entrada es baja. el mercado.

Figura N° 1: Andlisis de las Fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracién propia en base al modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter.

De acuerdo al andlisis efectuado, las fuerzas mas complejas para el modelo de
negocio de Bolsas Solidarias Abrdzame, es que al ser un producto faciimente
imitable y de bajas barreras de entrada, los nuevos competidores y las diversas
opciones de sustitutos son importantes considerar, ademas los compradores no
tienen costos por cambiarse, teniendo un alto poder de negociacion dentro de la
industria. Es entonces, la diferenciacion, el principal atributo a explotar para lograr
y mantener una posicion en el mercado. Adicionalmente se debe considerar la
importancia de la fuerza que poseen las empresas complementarias, que en este
caso corresponden a empresas textiles, las que estarian encargadas de realizar la

donacion de telas para la confeccion del producto.

2.2 Competidores:
Como se menciona en el punto anterior existe una gran variedad de alternativas a
las bolsas plasticas dentro del mercado, desde bolsas plasticas reutilizables, telas
e incluso de papel o cartdn, los precios son variados de acuerdo a los tamafios y al

material con el que estan confeccionadas cada una de ellas. Sin embargo, teniendo
10



en cuenta que la ventaja competitiva de las Bolsas Solidarias Abrazame guardan

relacion con el sentido social propiamente tal y con la alianza realizada con Nina

Herrera, se tomaran estas variables para analizar la competencia directa.

En la tabla N°1 se realiza una comparacion entre los productos comercializados por

los dos competidores directos identificados en la Regién Metropolitana:

Competidor Producto | Precio Fortalezas Debilidades Ventajas
1—322?; Eg:?ﬁlglsogqug Bolsa de Tiene una alianza
= . telay con tiendas Ripley.
afios de trayectoria, >
resente en 20 paises Bolsa de La potencia de la La gran visibilidad
p P PVC, marca Techo en la Producto - ’
de América, intentando $2.990 ; . promocion y puntos de
. . ambas sociedad, que se | masivo no es
superar la situacion de y $3.490 venta que le entrega
obreza que viven manufactu encuent(a entre las artesanal. Ripley
P radas de fundaciones con '
millones de personas en . =
; manera mas prestigio del
asentamientos . - .
industrial. pais.
populares.
Competidor Producto | Precio Fortalezas Debilidades Ventajas
Tienen una tienda | Venden solo
L . solidaria online através de la
Fundacién Mi Parque, donde ofrecen agina web
cuenta con mas de 10 « Pag '
afios de trayectoria, y Prqductos con no cu_entan _
’ Bolsa de Sentido” entre los con tienda Las bolsas tienen
nace como resultado de . .
) tela cuales se fisica. mensajes
una evidente .
re0CUDACION DOr manufactu $4.000 encuentran las directamente
pr pacion p rada de ) bolsas de telas. relacionados con los
mejorar la calidad de : o
. : manera Mi Parque es una objetivos sustentables
vida en barrios . . - s
. industrial marca reconocida Producto de la fundacion.
vulnerables a través del dentro de las :
disefio y construccién grandes mastlvo no les
- artesanal
de dreas verdes. fundaciones en
Chile.
Competidor Producto | Precio Fortalezas Debilidades Ventajas
La Las bolsas entregadas
Greenpeace, posee mas Bolsa de Greenpeace es un adauisicién como regalo son
de 20 afos dedicados a ONG con un q facilmente
tela solo es a . i
proteger y defender el manufactu potente través de identificables con la
medio ambiente, $10.000 | conocimiento de P labor de la ONG,
; - rada de e pagina web, - .
interviniendo en marca, prestigiosa tematica que ademas
o manera e por un valor !
distintos puntos del industrial en distintas partes alto de cada dia cobra mayor
planeta. del mundo. donacion importancia en la

sociedad.

Tabla N° 1: Descripcion de competidores

Fuente: Elaboracién propia
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2.2.1 Mapa de posicionamiento competitivo

Los ejes del mapa de posicionamiento estdn determinados por ser un producto
artesanal o Industrial (eje horizontal) y por ser un producto Unico o masivo (eje
vertical)

Eje horizontal: La manufactura en las bolsas principalmente se realiza de manera
industrial, perdiendo el atributo de hecho a mano de manera artesanal.

Eje vertical: Tiene relacion con que este producto es de caracter masivo donde los
disefios se repiten por mayor, o por el contrario de caracter original donde cada
producto es distinto a otro.

Ambos competidores realizan una manufactura industrial y de disefio masivo.

Unico
A

Industrial <— »  Artesanal

o=

v
Masivo

Figura N° 2: Mapa de posicionamiento competitivo

Fuente: Elaboracion propia

2.3 Clientes
Los clientes de la industria, se segmentan acorde a la compra que realizan, es decir,
sus preferencias por las diferentes bolsas que ofrece el mercado estan acorde a las
necesidades de compra del consumidor. Es asi como se pueden identificar dos

segmentos:

12



e Cliente de consumo masivo, en este segmento se encontraron dos
subgrupos, grandes cadenas de retail y supermercados.
En el primer subgrupo, al contar con una alta variedad de productos, las
preferencias de los consumidores también son variadas, generalmente
asociados al peso que se deba transportar en cada compra, es decir, al
tratarse de compras de ropa una bolsa mediana, ya sea de papel o tela es
suficiente. Sin embargo, cuando las necesidades del cliente son de mayor
peso, la mejor alternativa suele ser bolsas de PVC resistentes.
En el caso de los supermercados, las preferencias de los consumidores
también se basan en la cantidad (volumen de la compra) y/o peso.
Generalmente las compras en supermercados son trasladadas en bolsas de
PVC reutilizables que permiten el traslado de mayor numero de productos o

en cajas de carton.

e Cliente de nicho: en este caso se identifican a todos aquellos clientes que
buscan un producto que cuente con mayor especificidad, generalmente las
compras son de menor tamafo, el cliente lleva sus propias bolsas las cuales
buscan que cuenten con formas, mensajes y colores llamativos, acorde a
gustos especificos de cada uno, utilizan para ello bolsas de tela que a su
vez reflejan ser un ciudadano socialmente responsable y consciente del

cuidado del medio ambiente.

e Cliente empresa: Se considera en este caso a aquellas empresas que estén
dispuestas a comprar bolsas reutilizables para regalarselas a sus
trabajadores o clientes con el fin de entregar un mensaje de cuidado medio

ambiental.

13



[ll. Descripcion de la Empresay Propuesta de Valor

3.1. Modelo de Negocio
Ante la necesidad de reemplazar el uso de bolsas plasticas, Fundacion Abrdzame
crea Bolsas Solidarias Abrdzame, para ello realiza una alianza con tiendas Nina
Herrera, quienes haran entrega de los residuos de telas que genera luego de la
confeccién de sus productos para el hogar, principalmente sdbanas, cojines y
cubrecamas. Cabe destacar la importancia de la marca para los clientes, quienes
de acuerdo a las encuestas realizadas (Ver Anexo N°5 y N°6), aseguran que cuenta
con un gran prestigio, asociado con altos estandares de calidad y disefios
sofisticados. Es asi como la marca se convierte en la primera ventaja competitiva
del modelo de negocio.
La estrecha relacion y compromiso que se tiene con las voluntarias de la Fundacion
es la segunda ventaja competitiva, siendo ellas quienes seran las encargadas de la
recepcion y seleccién de los residuos. Por otra parte, la confeccion se encuentra en
manos de asesoras del hogar, a quienes se les pagara por bolsa confeccionada, de
esta manera la Fundacion se hace responsable socialmente en todo el proceso
productivo.
Entendiendo que el disefio es un parametro muy valorado por las clientas de Nina
Herrera, las bolsas deben mantener el estilo propio de la marca, por lo que se
realizaran talleres en la Fundacion para capacitar a las colaboradoras dedicadas a
la confeccién. Ademas cada bolsa llevara una etiqueta con el logo de Fundacién
Abrazame que indique que la fabricacion del producto ha sido desarrollado
socialmente.
Finalmente se debe tener presente que tras adquirir este producto, existe la
satisfaccion de ayudar, es decir, quienes deseen ser parte de este proyecto
comprenderan su sentido solidario, posicionandose por sobre otras alternativas del
mercado. Sumado a lo anterior, se debe destacar la responsabilidad

medioambiental en la confeccién que agrega valor al producto final.

14



Modelo Canvas Bolsas Solidarias Abrazame

/ Socios claves

Nina Herrera: Principal socio
con el que se genera un
relacionamiento B2B, al
entregar residuos a la
Fundacion. Adicionalmente
NH le entrega espacioen
sus tiendas y la posibilidad
de llegar a sus clientas para
efectuar la transaccion.
Voluntarias: Tanto en
talleres de confecciony
disefio, como en la seleccion
de materias primas.
Instituciones,
organizaciones y/o
fundaciones que fomenten
la donacion.

Tiendas Boutique: futuras

(Iianza en canales de veny \

~

Actividades claves\

Disefio de productos:
Bolsas de telas con el

estilo y disefio de NH.
Marketing: se realizara en
tiendas de NH y en redes
sociales de la Fundacion.
Estimacion de demanda

y manejo de inventario. /

/ Recursos claves

Materia Prima: Telas
Recurso Humano:
Colaboradoras que
efectuan la confeccion.
Recursos Fisicos: Totem
de exhibicion y cajas
recaudadoras de las

donaciones

4

/ Propuesta de Valom

Clientes B2C con
relacionamiento B2B:
Basada en la reinsercion
de residuos de la tienda
Nina Herrera mediante la
elaboracion de bolsas
solidarias.

Clientes B2C: Bolsas
Solidarias confeccionadas
con residuos de tela, cuya
ganancia se reinvierte en
beneficio de nifios y nifias
de hogares de menores en
Chile, a través de
Fundacién Abrazame.

\

/Relacién con los \

clientes
Principalmente presencial en
tiendas Nina Herrera y en la
tienda de la Fundacion.
Ademas habra una relacién
virtual, a través de pagina
web y RRSS para comunicar
Qventos y/o promociones. /
/ Canales \
Cajas de las tiendas Nina
Herreray Tienda
Fundacion Abrazame
Se instalaran totem con una
caja de donaciones para
almacenar el dinero
recaudado.

/

o /

\

/Segmento clientes \

Clientes B2C con
relacionamiento B2B
(clientas Nina Herrera):
Mujeres del sector oriente
entre 35 a 65 afios.
Segmento socioeconémico
80% C1y 20% AB.
Ingresos familiares
promedio de 4 millones.

Clientes B2C: Voluntarios
de la Fundacion, mujeres
entre 30 y 45 afios.
Ademas de todos quienes
busguen realizar donacion.

Estructura de Costos

Inversion inicial: maquinas de coser; totem de exhibicion de productos y caja

de recaudacion de dinero en formato acrilico.

Costos de materias primas: Las telas seran donaciones por lo que solo se

debera incurrir en costo de hilos, agujas y etiquetas.

Pago de remuneraciones: A colaboradoras gue confeccionan las bolsas,

reponedor semanaly promotoras acorde al plan marketing.

Fuentes Ingresos

%
\

Ingresos derivados de las donaciones por las bolsas solidarias en cada una

Mantenciones y reparaciones de maquinas de coser: Se considera un
presupuesto por mantenciony posibles reparaciones de las maquinas.

de las cajas de tiendas Nina Herrera y tienda Fundacion Abrazame, seran
entregadas las bolsas a cambio de aportes solidarios que en promedio se
estimaniran en orden de $3.000.

Figura N° 3: Modelo Canvas

Fuente: Elaboracién propia

3.2. Descripcion de la Empresa

Bolsa Solidaria Abrazame es un producto creado para obtener recursos que seran

entregados a Fundaciéon Abrazame, como politica institucional la generacion de

recursos monetarios debe ser en base a proyectos que provoquen un impacto

positivo social y medioambiental.

3.2.1.

Visién

“Ser la principal fundacién asociada a bolsas solidarias confeccionadas a través de

la economia circular de residuos textiles”

3.2.2.

Misién

Entregar apoyo monetario a la Fundacion, a través de la recaudacion de donaciones

obtenidas por bolsas solidarias de calidad y disefio que satisfagan las necesidades

de sus clientes.
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3.2.3. Valores
Compromiso: Con los voluntarios que colaboran en el proceso de manufactura de

las bolsas solidarias, con la comunidad contribuyendo a generar conciencia en el
cuidado del medio ambiente y a través del reciclaje de residuos textiles.

Inclusion: Dar oportunidad a personas que tienen capacidades distintas o en
condicion de vulnerabilidad social y/o econémica.

Transparencia: Realizar el trabajo abiertamente inspirando la confianza de la
comunidad, los clientes y los voluntarios colaboradores.

Solidaridad: Valorar los intereses y necesidades de otras personas apoyandolos

desinteresadamente.

3.2.4. Objetivos
e Confeccionar bolsas de tela reutilizando la totalidad de los residuos donados por

Nina Herrera y otras empresas textiles.

e Obtener recursos (donaciones) por las bolsas solidarias.

3.2.5. Factores Criticos de Exito
Para lograr los objetivos, se identifican los siguientes factores criticos de éxito:

e Producto confeccionado de manera artesanal por colaboradoras donde toda la
cadena de valor responde a un sentido social y medioambiental.

e Mantener el estilo y disefio de la marca Nina Herrera.

e Lograr conciencia social respecto de donar dinero para la fundaciéon y del cuidado
del medio ambiente.

e Lograr alianzas comerciales a largo plazo con otras empresas textiles.

3.2.6. Cadena de Valor
A continuacidn se muestra la cadena de valor, confeccionada con el objeto de

gestionar eficientemente las actividades que conforman el proyecto, para mayor

detalle ver Figura N° 2, Cadena de Valor.
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INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Flanifcacion estraEgics v operaconsl, serdcios conbles.
Relacion con provesdor esxciusive (Mina Herrara).

O | ADM. DE RECUR 505 HUMAMND 5 Froceso de selecoion yreclubmients de nuevas cobboradoras,
= i - - -
O capaciEcion permanants en el estio de |a propuesE de o,
[Vl
<L
w | ADGUISICIONES Inzumos (telas), nsElasones, sendcos. I
o A
0 R
g LOGISTICA DE COFERACIONES LOGISTICADE MARKET ING SERVICID POST e
1| ENTRADA SALIDA ¥ VENTAS VENTA E
= N
E -Control de Ingreso ManuBchra -Control de saida Promocion en punto | Deteccion de
< -Almacenae aresanzlen el -Almacengs de wentE. NEVES

-Clasifcacon. hogar de las -Control de caidad necesdades

colsboradoras. ‘Flete de clentes.

ACTMDADES DE VA OR (PRIMARIAS )

Figura N° 4; Cadena de Valor

Fuente: Elaboracién propia

Se desprende de las actividades criticas en el desarrollo del proyecto:

» Actividades primarias:

e Logistica de Entrada: Se considera realizar controles de ingreso de las telas
a la sede de la Fundacion, posterior a ello se realiza el almacenamiento y su

clasificacion de la materia prima por parte de las voluntarias.

e Operaciones: La principal operacion del proyecto corresponde al proceso de

confeccion de las bolsas, el que estara en manos de las colaboradoras.

e Marketing y ventas: se realizara principalmente en los mismos puntos de
ventas de las tiendas Nina Herrera, por lo que la imagen de la marca y la
experiencia de compra de sus clientes en las tiendas juegan un rol esencial.
Se hara entrega de flyers que permitan dar a conocer las labores de la

Fundacion permitiendo entregar mayor sentido a cambio de la bolsa. Ademas
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las vendedoras de las tiendas seran las encargadas de transmitir la
importancia de la reinsercién de residuos de los mismos productos que estan
siendo adquiridos, apelando a la conciencia que tengan los clientes respecto
al cuidado del medio ambiente.

Adicionalmente se promocionara a través de redes sociales, que promuevan

la donacién a cambio de estas bolsas.

» Actividades de apoyo:

e Administracion de Recursos Humanos: Sin duda este es uno de los puntos
mas relevantes dentro de la cadena, la importancia de las voluntarias vy
colaboradoras dentro del proceso, es clave para el éxito del proyecto, por lo
gue el proceso de seleccion es una etapa esencial. Posteriormente se debe
mantener el interés y compromiso en aquellas personas reclutadas por lo que

se realizaran capacitaciones regularmente.

e Adquisiciones: Obtener los insumos necesarios para la confeccion a través
de alianzas con empresas textiles, esta relacion debe ser cercana. La materia
prima buscara ser utilizada en su totalidad, de esta manera, los residuos
obtenidos de la confeccion de las Bolsas seran utilizados en talleres de

manualidades que se imparten en los hogares regularmente.

3.2.7. Andlisis de Recursos y Capacidades
Se realizé el andlisis VRIO de los recursos y capacidades donde es posible

determinar una ventaja competitiva.

18



rd .
/ \
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|

Valor

| Bolsas Solidarias Abrdzame cuentan con el valor de Rareza
la marca asociado a calidad y disefio. El producto si bien es homogéneo, la confeccion
Adicionalmente la adquisicién del producto esta artesanal és una caracteristica que hace la
| ligado a entregar apoyo a los nifios més vulnerables diferencia respecto a sus competidores,

del pais, lo que implica un aporte social.

BOLSAS SOLIDARIAS ABRAZAME

Imitable

Las bolsas en si es un producto homogéneo facil de

imitar, ademas las barreras de entrada son bajas, comprometido, que trabaja con profesionalismo y
siendo la entrada de nuevos competidores una

amenaza constante por sobre todo con pasion para lograr los objetivos.
.\\ - - B /

Figura N° 5: Andlisis VRIO

Fuente: Elaboracién propia

Organizacion
La Fundacién cuenta con un equipo de trabajo

Como conclusién, con el analisis VRIO se determiné que la ventaja competitiva de
las Bolsas Solidarias Abrazame guarda estrecha relacion con el respaldo de la
Marca Nina Herrera, tanto en el disefio como en la calidad de las telas utilizadas
para confeccion, es este punto el que se buscara potenciar sumado a la confeccién

artesanal, reinsercién de residuos y apoyo a Fundacion Abrazame.

3.3. Estrategia de Crecimiento o Escalamiento
La escalabilidad del proyecto dependera exclusivamente de la gestion que pueda

realizar la Fundacion con Nina Herrera a largo plazo y en realizar nuevas alianzas
con empresas 0 personas particulares, que entreguen residuos textiles como
donaciones, manteniendo el modelo de economia circular, por ejemplo empresas

de jeans, cortinas y textiles en general.

Ya contando con el factor de materia prima, se hace necesario, incorporar mayor
namero de voluntarias en el proceso de recepcion y seleccién, a su vez se
requerirdn contar con mas colaboradoras para efectuar la confeccién de las bolsas.
Para el primer afio se consideran 4 colaboradoras, al segundo se incorporara una

quinta y en el cuarto afio se incorpora al proceso de confeccion una sexta.
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La escalabilidad a través de nuevas alianzas contempla crear nuevos canales que
permitan hacer entrega de Bolsas Solidarias a cambio de una donacion, estos
canales estaran orientados principalmente en tiendas boutiques ya establecidas,
estas deben estar comprometidas social y/o medioambientalmente, que permitan
mantener el espiritu del negocio.

Ademas se buscara generar lazos con los departamentos de bienestar de medianas
y grandes empresas que cuenten con foco en RSE, con el fin de dar a conocer las

bolsas solidarias, a través de promociones o descuentos para sus trabajadores.

3.4. RSEy Sustentabilidad
La Fundacion tiene un papel importante en la economia circular de la industria textil,
ya que tiene la oportunidad de formar alianzas mediante la reinsercion de los
residuos transformandolos en productos reutilizables, todo esto sumado a la labor
social que cumple Fundacion Abrdazame, apoyando a los nifios y nifias que
actualmente se encuentran en centros de la red SENAME, hacen que este proyecto
tengo un alto nivel de sustentabilidad en fondo y forma.
Utilizar como materia prima desechos de la industria textil es sin duda un gran
avance en el desarrollo de politicas medioambientales, pero no se debe dejar de
lado que el uso de telas como materia prima también surge como respuesta a la
prohibiciébn de bolsas plasticas. La contaminacion por plasticos es uno de los
problemas ambientales mas complejos de solucionar actualmente, explicado por el
complejo proceso de degradacion de este material, convirti€éndose en un problema
social, econdmico y de salud publica.
Por otra parte, teniendo en cuenta que el dinero recaudado corresponde a una
donacién, no se haré entrega de boletas, evitando la emisién de papel de manera
innecesaria.
Ademas este proyecto pretende dar oportunidades de trabajo a mujeres duefas de
casa para que les sirva como sustento para poder emprender una vida

independiente.
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3.4.1. Matriz de Stakeholders

Fuente: Elaboracién propia

Objetivo o Nivel de Nivel de | Acciones posibles e impacto et
Resultado Interés Influencia Positivo Negativo
Generar L
— - Desmotivacion Entregar constantemente
a Incrementar el compromiso en . oy -
5 8| ntmero de bolsas los voluntarios 0 bajo capacitaciones, a traves de
S5 compromiso en talleres y actividades
c S donadas de lalle
= c Alto Alto los motivacionales, que busquen
Q 5 acuerdo a las colaboradores o X
23 rovecciones de la a contratar. a colaboradores, | transmitir la importancia de la
5 >| Proy . ’ disminuyendo labor que se presta para la
O empresa través de - . .
. X la eficiencia. sociedad.
incentivos.
. No lograr el
Ser reconocida A o
3 Acercar a las reconocimiento Se realizara showroom de
como la - :
_'g personas a la Fundacion de la fundacién lanzamientos de producto y
5 Fundacién y su Alto Medio nmero uno en | €°MO parte de | eventos promocionales dando
g mision en la o la economia a conocer el modelo de
8 . el reciclaje de - .
sociedad . circular de la negocio.
residuos. . . .
industria textil
Involucramiento
de él o los Bajo
Generar una 10 .
» relacion de proveedores en | compromiso de | Se entregara a proveedor una
g confianza. que el proceso proveedores, | charla que permita comprender
o . 4 . productivo, impidiendo el la importancia de su rol en el
Q incorpore a él/los Alto Medio . . - .
@ cumpliendo asi | cumplimiento proyecto y las repercusiones
3 | proveedor/es en el ) : -
o con los entiempoy del incumplimiento de los
o modelo de ; !
Nedocio acuerdos cantidades compromisos adoptados.
9 ) realizados en proyectadas.
tiempo y forma.
Entregar a los
reg Aumentar
clientes, el .
L donaciones por - .
" conocimiento de conocimiento | Baia confianza Se entregard informacion clara
Q que el producto . . : sobre la Fundacion a través de
= - . de los clientes | de los clientes .
© | adquirido es parte Alto Bajo y por conseguir | en la labor de las mismas vendedoras como
O de un proyecto . = . con flyers que expliquen
o satisfaccion la Fundacion. . A
solidario, de con el quienes son los beneficiados.
reciclaje y ligado roducto
al disefio. p '
° Ser un aporte en el Crear bolsas Generar
< | cuidado del medio con residuos | residuos luego
-g ambiente, de la industria dela Crear disefios que utilicen la
€ | utilizando el 100% . textil, confeccién en mayor parte de los residuos
< : Alto Bajo . i
S de las materias intentando mayor donados para la confeccion de
S primas, telas utilizar lo mayor | proporcion a lo las bolsas.
2 recicladas de la posible de estimado
industria textil. estos. (20%).
Tabla N° 2: Matriz de Stakeholders
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IV Plan de Marketing

4.1. Objetivos de Marketing
A continuacion se presentan los objetivos de marketing para el primer y segundo

afo de operacion:

> Aumentar la entrega de bolsas por donacion progresivamente: El objetivo es
hacer entrega de un minimo de 1 bolsa diaria en cada una de las tiendas durante
el segundo mes de operacion, es decir entre 25y 30 bolsas por tienda al mes,
para ir incrementando como minimo un 20% mensual hasta alcanzar el maximo

de 1.000 bolsas mensuales.

Para medir este objetivo se utilizaran los siguientes indicadores:
e Cantidad de bolsas entregadas por tienda

e Porcentaje de incremento semanal de bolsas entregadas.

A través de las encuestas realizadas, se estimé que las donaciones recibidas por
las bolsas tendran un valor aproximado de $3.000, sin embargo a través del sentido
social que se les esta entregando se buscara ir aumentando dicha donacién en el

tiempo es asi como se desarrolla el segundo objetivo:

> Aumentar el valor donado por cada bolsa: El objetivo es lograr entregar un
mayor valor a los clientes en el tiempo, para conseguir incrementar la donacion
de su parte. Se realizard una nueva estimacion del valor de la donacién al plazo
de seis meses, para lograr esto es necesario contar con la ayuda del personal

de las tiendas para incentivar la donacion a cambio de la bolsa solidaria.
Para medir este objetivo se utilizara el siguiente indicador:

e Valor unitario bolsa =  Total recaudado por tienda

Cantidad de bolsas entregadas por tienda
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> Posicionar la marca en redes sociales: El objetivo es que las personas
reconozcan a Fundacion Abrazame en redes sociales dentro de las diez marcas

de fundaciones.

Para medir este objetivo se utilizara el siguiente indicador:

e Encuesta online de recordacion de marca (Top of mind)

> Aumentar los puntos de donaciones: El objetivo es llegar a tener cinco puntos

de donaciones insertos en otras tiendas.

Para medir este objetivo se utilizara el siguiente indicador:

e Cantidad de puntos de donacion

4.2. Estrategia de Segmentacion

Entendiendo la industria y los competidores en ella, es necesario comprender y

segmentar el cliente de las Bolsas Solidarias Abrazame. En primera instancia y

considerando que la plataforma de visibilidad que tendran las Bolsas corresponden

a las Tiendas Nina Herrera, se establece que seran todos aquellos clientes que de

acuerdo a la informacion entregada de la propia tienda tendran la siguiente

segmentacion:

e Segmentacion Geogréfica: Principalmente sera orientada a personas que vivan
en el sector oriente de la Regién Metropolitana, debido a que las tiendas Nina
Herrera estan ubicadas en Vitacura, Los Trapenses y Los Dominicos.

e Segmentaciébn Demogréfica: Se estima que las edades podran variar en un
rango que va de los 30 hasta los 70 afios, con un promedio de 45 afios.

e Segmentacién Psicografica: El cliente serd mujer de clase social alta, un 80%
del sector C1 y un 20% AB, con una ingreso familiar promedio de 4 millones
mensuales, ademas se asocia la capacidad econdémica de realizar aportes
voluntarios y contar con vocacion de servicio o la necesidad de ayudar a otros.

Debido a que el usuario final del producto seran mujeres y nifios que requieran de

una alternativa a las bolsas plasticas para el transporte de mercaderias de sus
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compras o de otros, es que el disefio de las bolsas tendré dos lineas, una femenina
y otra en tonos infantiles.

En este caso los influenciadores son de gran relevancia, dado que la alianza con
Nina Herrera sera la principal plataforma para efectuar donaciones, siendo los

mismos vendedores quienes influenciaran la donacién por cada bolsas.

4.2.1. Posicionamiento de Marca
Para graficar la posicion de Abrazame se consideran los factores de éxito que tiene

el proyecto, es decir, un producto Unico completamente diferente una de otra y
elaborado de manera artesanal, Por el contrario del eje, se ubican los atributos
masivo e industrial haciendo referencia a aquellas bolsas con un disefio repetido y

elaboradas con maquinas industriales.

Unico

ARRAZAM

Industrial < > Artesanal

SR
N

v

Masivo

Figura N° 6: Mapa de posicionamiento de marca

Fuente: Elaboracion propia

En conclusion al andlisis de la figura N°6, se pretende que el mercado objetivo
reconozca a las Bolsas Solidarias Abrazame como un producto artesanal y original

respecto de los competidores que compiten en la masividad.
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4.3. Estrategia de Producto/Servicio
La competencia en el &mbito de las bolsas reutilizables es bastante amplio,
considerando que existen bolsas PVC, papel, cartdon y bolsas de tela todos con
diversos disefios y tamafos, es que la diferenciacion con estos productos, ira por el
lado de seguir la linea estética de los productos Nina Herrera, pero enfocandose en
la importancia de su aporte social y medioambiental y manufactura artesanal. Estos
factores diferenciadores estaran explicados en el tétem de promocién que

acompafara la caja recaudadora y en las etiquetas del producto.

4.4. Estrategia de Precio
La estrategia para definir el valor de la donacién se basa en la encuesta que se
realizo a las clientas de Casa Nina Herrera Vitacura donde se les preguntd por la
disposicion a donar por la bolsa, el promedio fue de $3.179 (36% con valor bajo los
$3.000, un 21% en $3.000 y un 43% sobre $3.000), por lo que para la estimacion
del modelo fue utilizado un valor de $3.000, entendiendo que las bolsas cuentan
con un valor adicional entregado por su aporte social que sera explicado con mayor
detalle a través de volantes publicitarios que incentiven la donacién. Sin embargo,
se debe considerar que el valor estimado podria variar en el tiempo ya que alguien

podria estar dispuesto a donar menos 0 mas.

4.5. Estrategia de Distribucion

La distribucién de la bolsa se realizara en un inicio exclusivamente en las tiendas
Nina Herrera, sin embargo, a partir del tercer mes se incorpora la Tienda Fisica de
Fundacién Abrazame, en el futuro se buscaran ir incorporando nuevos canales de
donacion, tales como la pagina web de la Fundacién y/o redes sociales. El proceso
de donacion en linea contara con la opcion de despacho de las bolsas ya sea a
domicilio y retiro en la propia tienda.

La segunda etapa del proyecto, considera insertar el producto en tiendas estilo
boutique, las que generalmente se posicionan en sectores comerciales con

ubicacion estratégica, tales como Drugstore en Providencia, Barrio lItalia,

25



Apumanque, que tengan como objetivo potenciar productos que sean social y

medioambientalmente responsables.

4.6. Estrategia de Comunicacién y Ventas.
El mensaje que se quiere entregar guarda relaciéon con el tipo de producto

sustentable y de disefio sumado a que es una forma de financiamiento de la
fundacién para poder cumplir su objetivo social.

Para comunicar este mensaje se utilizara un totem ubicado en la caja de las tiendas
Nina Herrera donde se entregard toda la informacion respecto al proceso de
confeccién de la bolsa y la labor de la Fundacion.

Ademas el personal de Nina Herrera seran los promotores, encargadas de promover
la donacion de dinero a cambio de la bolsa, y explicaran el propdsito de esta alianza.
Nina Herrera ha ofrecido sus redes sociales para realizar post promocionales,
ademas de utilizar las de la Fundacion para dar a conocer el producto.

Se utilizara el logo de la Fundacién que ya tiene cierto reconocimiento y que
simboliza los tres pilares en lo que se sustenta la labor, que son inclusion, amor y
oportunidades. Ademas sus colores estan alineados con las tonalidades que usa

Nina Herrera.

ABRAZAME

FUNDACION

Figura N° 7: Logo Fundacién Abrazame

Fuente: Elaboracion propia
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4.7. Estimacion de la Demanday Proyecciones de Crecimiento Anual
Para elaborar este punto es necesario comprender que el mercado de bolsas se
encuentra actualmente sufriendo grandes cambios, tal como se menciond
anteriormente la demanda por bolsas plasticas en Chile era de aproximadamente
200 por persona anuales, las cuales eran entregadas de manera gratuita en el
mercado, sin embargo, actualmente los cambios de ley han provocado que la
demanda por bolsas sea mucho menor entendiendo que hoy las personas usan
bolsas reutilizables, las cuales deben ser adquiridas, estimandose que en los
hogares se usaran aproximadamente 20 bolsas reutilizables al afio, de las cuales
solo una de ellas serian bolsas de tela. A pesar que este mercado es muy amplio la
oferta de las Bolsas Solidaria Abrazame se encuentra limitado a la capacidad
productiva que se posee, la que viene dada por la materia prima disponible para la
produccion de las bolsas.

La demanda por el producto es calculada y estimada de acuerdo al flujo de clientes
en las tiendas Nina Herrera, acorde a la investigacion realizada diariamente
ingresan a cada tienda entre 25 y 30 personas, de ellas solo 20 efectian una
compra, ademas solo un 91% de las personas estaria dispuesta a donar por una
Bolsa Solidaria Abrazame, sin embargo, de estas solo un 64% estaria dispuesta a
donar $3.000 o mas por ellas. Por lo tanto, teniendo en cuenta que las bolsas se
distribuiran en 4 tiendas y que en promedio las tiendas permanecen abiertas 20 dias
al mes, la demanda mensual por las bolsas puede alcanzar 1.024 unidades.
Adicionalmente a partir del tercer mes la tienda propia Abrazame que solo era usada
como acopio y almacenamiento, abrird sus puertas para todos quienes deseen
llevarse una bolsa a cambio de una donacion.

Tal como se menciond, no se podra satisfacer la totalidad de la demanda con la
materia prima disponible actualmente, es por esto que se buscara el crecimiento del
negocio con nuevas alianzas. La demanda por las bolsas de tela se proyecta que
irh aumentando gradualmente durante el primer afio a medida que se dé a conocer

el producto.
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4.8. Presupuesto de Marketing y Cronograma
En relacién al programa ideado para el desarrollo del plan de marketing, se
consideran las siguientes acciones para el primer afio:

e Promocion en las tiendas Nina Herrera entre el segundo y séptimo mes,

donde se proyecta alcanzar el peak de donaciones por bolsa.

e Gestion de redes sociales

e Publicidad en Instagram y Facebook.

e Lanzamiento de la tienda propia, el cual considera un showroom de las

bolsas.

Para el segundo afo, se considera las siguientes acciones:
e Habilitacion los cinco puntos de donacion en tiendas boutique, que contaran
con tétem de exhibicion de los productos.
e Ofrecer el producto Bolsa Solidaria Abrazame en la pagina web de la
Fundacion, a cambio de una donacion.
e Gestion de redes sociales mediante un community manager

e Publicidad en Instagram y Facebook.

Adicionalmente, como promocion a las bolsas, se realizaran videos virales grabados

por rostros conocidos, quienes anteriormente han apoyado a la Fundacion.
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4.8.1. Cronograma

El cronograma de actividades de marketing para el primer afio y los siguientes cinco

afios se presentan a continuacion:

Actividades Mes1l | Mes2 | Mes3 | Mes 4 Mes 5 Mes 6
Promocién en tiendas X X X X X X
Gestion de redes sociales X X X X X X
Publicidad en Instagram y Facebook X X X X X X
Lanzamiento tienda propia X

Actividades Mes7 | Mes 8 | Mes 9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12
Promocién en tiendas X

Gestion de redes sociales X X X X X X
Publicidad en Instagram y Facebook X X X X X X

Tabla N° 3: Cronograma de actividades de marketing para el primer afio de operacion

Fuente: Elaboracién propia

Actividades Afiol |Afic2 |Afo3 |Afio4 |Afio5
Promocion en tiendas

Gestion de redes sociales X X X X X
Publicidad en Instagram y Facebook X X X X X
Lanzamiento tienda propia X

Habilitacion de puntos de donacion X

Tabla N° 4: Cronograma de actividades de marketing 5 afios de operacion

Fuente: Elaboracién propia

29



4.8.2. Presupuesto de Marketing
El presupuesto de marketing para el primer afio y los siguientes cinco afos se

presentan a continuacion:

Detalle de gastos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Flyer y poleras 41.650 29.750 29.750 29.750 29.750 29.750
Promotora 177.778 177.778 | 177.778| 177.778| 177.778
Publicidad en Instagram y Facebook 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000
Comunity Manager 166.667 166.667 | 166.667 | 166.667 | 166.667
Evento de lanzamiento tienda propia 1.750.000
Total 41.650 | 414.195| 2.199.195| 414.195| 414.195| 414.195
Detalle de gastos Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 total
Flyer y poleras 29.750 29.750 29.750 29.750 29.750 29.750 368.900
Promotora 177.778 1.066.668
Publicidad en Instagram y Facebook 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 440.000
Comunity Manager 166.667 | 166.667 166.667 | 166.667 | 166.667 | 166.667 | 1.833.337
Evento de lanzamiento tienda propia 1.785.000
Total 414.195| 236.417 236.417 | 236.417| 236.417| 236.417| 5.493.905
Tabla N° 5: Presupuesto de marketing para el primer afio de operacion
Fuente: Elaboracién propia
Detalle de gastos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flyer y poleras 368.900 379.967 391.366 403.107 415.200
Promotora 1.066.668
Publicidad en Instagram y Facebook 440.000 453.200 466.796 480.800 495.224
Comunity Manager 1.833.337| 1.888.337| 1.944.987 | 2.003.337| 2.063.437
Evento de lanzamiento tienda propia 1.785.000
Habilitacién 5 puntos de donacion 1.500.000
Total 5.493.905| 4.221.504| 2.803.149| 2.887.244| 2.973.861

Tabla N° 6: Presupuesto de marketing 5 afios de operacion

Fuente: Elaboracién propia
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V Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones
Anteriormente fue descrita en la Cadena de Valor en 3.2.6 aquellas actividades

primarias y de apoyo que conforman la base operacional del proyecto.

El primer proceso clave relacionado al desarrollo del proyecto guarda relacion con
la creacion de una alianza con alguna empresa textil que entregue la materia prima,
con la cual se debe mantener una relacion a largo plazo. El proceso de
reclutamiento e incentivos son necesarios para captar y mantener a voluntarios y
colaboradores que forman parte del proyecto. Ademas el disefio y confeccion de las
bolsas acompafado de proceso de marketing son esenciales para entregar un
producto de calidad y con el sentido social que le entrega una ventaja competitiva

respecto a productos de similares caracteristicas.

5.2. Flujo de operaciones
En Parte Il de Plan de Negocios se detalla el flujo de operaciones del proceso de

confeccioén y entrega de Bolsas Solidarias Abrazame.

5.3. Plan de desarrollo e implementacion
El plan de desarrollo e implementacion contemplan actividades tales como firmar

convenio con Nina Herrera, la busqueda y reclutamiento de colaboradoras y
voluntarias, la compra de maquinas de coser e insumos, el disefio de los puntos de
donacion, de promocioén y de etiquetas. Adicionalmente se contempla que en el plan
de desarrollo se realizardn capacitaciones a las colaboradoras. Las actividades

antes descritas se desarrollardn durante los primeros 3 meses.
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5.4. Dotacion
Para llevar a cabo el proyecto se debe contar con una administradora, una

coordinadora de puntos de donacion, 4 colaboradoras encargadas de la confeccion,
ademas se requieren de 4 voluntarias que participaran en procesos de seleccion de
materias primas, orden y promocion. Adicionalmente se requerira contar con un
transportista, un community manager encargado de las redes sociales y una

promotora en los puntos de donacion encargadas del marketing.

Nota: Para mayor detalle de este capitulo revisar Parte Il de Plan de Negocios

VI Equipo del Proyecto

6.1. Equipo gestor
El proyecto nace por la necesidad de Fundacién Abrazame de conseguir recursos

para mantener y crecer en sus labores, al ser una una organizacion sin fines de
lucro presenta una estructura simple, compuesta de un Directorio y voluntarios. Por
la falta de recursos es que a los colaboradores, se les pagara a honorarios de

acuerdo a los servicios que preste.

6.2. Estructura organizacional
La estructura organizacional del proyecto, se compone de una administradora,

encargada de la operacion y la estructura financiera del proyecto; una coordinadora
de puntos de donacién, encargada de la gestion de inventario y promocion.

Las colaboradoras, encargadas de la confeccién de las bolsas, y las voluntarias
encargadas de la clasificacion y seleccion de las materias primas, en su conjunto
seran las encargadas de la entrega del producto terminado al transportista quien
debera hacer entrega a los puntos de donacién, ademas este debe proporcionar de
materias primas a las voluntarias para el proceso de seleccion.

Finalmente la promotora y community manager seran los encargados de la

promocion marketing tanto en puntos de donacion como en redes sociales.
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6.3. Incentivos y compensaciones
Entendiendo que el proyecto tiene sentido social, quienes realizan una lavor de

voluntario no reciben ninguna remuneracién ni compensacioén. Sin embargo las
colaboradoras, reciben un pago de $1.000 bruto por bolsa confeccionada,

respaldado con boletas de honorarios.

Nota: Para mayor detalle de este capitulo revisar Parte Il de Plan de Negocios
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VIl Plan Financiero

7.1. Supuestos Financieros

Los principales supuestos utilizados para el estudio de factibilidad financiera se
resumen en:

Proyecto financiado 100% con fondos aportados por la Fundacion.
Depreciacion utilizada de acuerdo a método lineal de 3 afios de cada
méaquina de coser. Se toma como referencia Tabla de vida Gtil de los Bienes
Fisicos del Activo Inmovilizado del SlI.

Se encuentra exenta de impuesto a la renta de acuerdo al articulo 40 de
Servicio de Impuesto a la renta por ser una institucion de beneficencia que
no persigue fines de lucro.

Se considera para la tasa de descuento informacion obtenida desde la
Division de Evaluacion de Inversiones del Ministerio de Desarrollo Social,
desde el Articulo Precios Sociales, publicado en Febrero 2018.

Se toma un valor promedio de donacion de $3.000 pesos.

Variacion de IPC 3%, el cual es aplicado a costos, gastos y honorarios.

No se considera pago de IVA débito porque no se consideran ingresos por
venta sino que por donaciones. Sin embargo, si se incluye en flujos el IVA

pagado por las compras de insumos y gastos.

7.2. Estimacion de Ingresos:
Se considera como ingresos las donaciones estimadas en las cuatro tiendas propias

de Nina Herrera, Vitacura, Los Trapenses, Los Dominicos y tienda Outlet. Los

ingresos percibidos en la sede de la fundacion, son considerados a partir del tercer

mes, luego del lanzamiento de este nuevo punto de donacion.

Para la estimacion de los ingresos, se utilizd un valor promedio de $3.000, obtenido

de las encuestas realizadas a las clientas de Nina Herrera.
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7.3. Estimacion de Costos:
Principalmente los costos corresponden al monto de compensacién asociado a la

confeccion de las bolsas pagado a las colaboradoras del proyecto. Ademas se
consideran costos menores asociados a insumos tales como hilos, agujas y

etiquetas.

7.4. Estimacion GAV:
Los gastos propios de la operacion consideran, los honorarios de la promotora,

costos en fletes para el transporte de la materia prima y producto terminados,
publicidad y materiales. Ademas se contemplan mantenciones de maquinas de
coser y de tijeras, las que se realizaran con un frecuencia de 6 y 2 meses

respectivamente.

Al tercer mes se considera los costos asociados al lanzamiento de tienda de la
Fundacién y para afios posteriores considera la habilitacion de nuevos puntos de

donacion.

7.5. Proyecciones Estado de Resultados:
El horizonte de proyeccion a 5 afios se resume:

Estado de Resultado ANO1E ANO 2 E ANO 3 E ANO 4 E ANO 5 E
Resultado Bruto 11.098.353 17.141.203 23.051.260 28.488.322 35.246.193
EBITDA 3.789.996 11.116.181 18.665.864 23.923.635 30.515.413
Margen Ebitda 19% 40% 50% 52% 53%
Utilidad Neta Ejercicio 3.614.881 10.897.288 18.446.971 23.660.963 30.294.754

Tabla N° 7: Estado de Resultados para 5 afios de operacion

Fuente: Elaboracién propia
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7.6. Capital de trabajo:
Se requiere 3,5 millones de pesos, calculado con el método de déficit acumulado

maximo para el calculo de capital de trabajo.

7.7. Plan de Inversiones:

El proyecto considera una Inversion Inicial de aproximadamente 1,1 millones de
pesos, la cual contempla las maquinas de coser, tijeras de ropa, pendones y cajas
de acrilico que recaudaran el monto donado.

7.8. Célculo Tasa de Descuento:
Fue utilizada una tasa de descuento de flujos un 9%, obtenido de la suma de una

tasa de descuento social del Departamento de Metodologias y Estudios de la
Division de Evaluacién Social de Inversiones, en el Informe Precios Sociales 2018,

de un 6%, a lo cual se suma un 3% como factor de riesgo y liquidez.

7.9. Proyecciones Flujo de Caja:

7.9.1. Flujo de caja (cierre al afio 5): Considera que al quinto afio se liquidan

los activos.
|Flujo de Caja ANO 0 ANO1E ANO 2 E ANO 3 E ANO 4 E ANO 5 E |
Flujo Efectivo -4.564.190 4.242.495  10.966.192  18.665.865  23.173.685  34.027.143
Valor liquidacion 259.500
Flujo de caja -4.564.190 4242495  10.966.192  18.665.865  23.173.685  34.286.643

Tabla N° 8: Proyeccion Flujo de Caja con cierre al quinto afio

Fuente: Elaboracion propia
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7.9.2. Flujo de caja (flujos infinitos): Considerando flujos infinitos futuros,

traidos a valor presente.

| Flujo de Caja ANO 0 ANO 1 E ANO 2 E ANO 3 E ANO 4 E ANO 5 E
Flujo Efectivo -4.564.190 4.242.495 10.966.192 18.665.865 23.173.685 30.515.413
Valor Presente de Flujos Futuros 339.060.139
Flujo de caja -4.564.190 4.242.495 10.966.192 18.665.865 23.173.685  369.575.551

Tabla N° 9: Proyeccion Flujo de Caja con flujos infinitos

Fuente: Elaboracién propia

7.10. Evaluacién Financiera del Proyecto:

Resultados

Tasa de Descuento 9%
TIR 20%
VAN $61.672.291

Tabla N° 10: Indicadores Financieros

Fuente: Elaboracién propia

7.11. Analisis de Sensibilidad:

Los resultados de la sensibilizacion, que consideran en caso 1 que no se logran

nuevas alianzas con empresas textiles. En el caso 2 se considera que el promedio

de donaciones crezca un 15% anual. En resumen se obtiene:

Resultados Caso 1 Caso Base Caso 2

Tasa de Descuento 9% 9% 9%
TIR 18% 20% 24%
VAN $46.509.662 $61.672.291 $117.619.546

Tabla N° 11: Resumen Indicadores Financieros Sensibilizados

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Para mayor detalle de este capitulo revisar Parte Il de Plan de Negocios
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VIII Riesgos Criticos.

Los riesgos criticos se clasifican en internos y externos. En el primer caso se
consideran la pérdida de alianza con Nina Herrera, retrasos en la confeccion de las
bolsas, menores donaciones por falta de promocion o fallas de maquinas de coser.
En el caso de riesgos externos se encuentran que los clientes prefieran la

competencia o que competidores entreguen bolsas gratuitas.

Nota: Para mayor detalle de este capitulo de los riesgos y sus mitigantes, revisar

Parte Il de Plan de Negocios

IX Propuesta Inversionistas.

El proyecto considera una inversion inicial de un millon cien mil pesos la que sera
financiada completamente por la Fundacion y se estima que sera recuperada

durante el primer afo.

A partir del sexto mes de operacion se perciben flujos positivos, los que son
entregados en un 100% a Fundacion Abrdzame. De obtener donaciones por 20
millones de pesos durante el primer afio, las ganancias se espera crezcan un 35%
el segundo, 30% el tercer ailo y un 20% para los afios siguientes, este plan se

sustenta en nuevas alianzas con empresas textiles.

El proyecto cuenta con el apoyo de la marca Nina Herrera que entrega la vitrina
para ofrecer los productos a sus propios clientes y la materia prima para su
confeccién. Ademas se cuenta con el apoyo y compromiso de los voluntarios que
permiten reducir costos e ir aumentando la rentabilidad. Logrando un VAN positivo

de 61,6 millones de pesos y una TIR de 20%.
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X Conclusiones.

Bolsas Solidarias Abrdzame nace como resultado de la insuficiencia de fondos para
financiar la operacion de Fundacion Abrazame y siguiendo con el rol social se buscé
una solucion sustentable ante la necesidad de las personas de transportar articulos
tras la prohibicion de entrega de bolsas plasticas por parte del comercio. Es asi
como tras contar con una alianza estratégica con la marca Nina Herrera, el proyecto

de bolsas de tela con sentido se convierte en un proyecto atractivo de evaluar.

Si bien actualmente la industria es altamente competitiva, en un mercado donde se
ofrecen una gran variedad de alternativas, Bolsas Solidarias Abrazame cuenta con
importantes ventajas que las diferencian de su competencia, entre ellas el apoyo de
una reconocida marca, el cuidado del medioambiente que cada dia toma mayor
relevancia en la sociedad, y el sentido social tras su adquisicion, donde toda utilidad

obtenida ira en beneficio de nifios y nifias de centros del Sename.

Las ventajas anteriores permiten reducir costos y junto a ello aumentar rentabilidad,
teniendo como resultado de la evaluacion financiera del proyecto, un VAN positivo
gue alcanza los $61,6 millones y una TIR de 20%. Se estiman utilidades netas
positivas a partir del sexto mes de operacién y un tiempo de un afio para la

recuperacion de la inversion inicial.

Luego del andlisis realizado, se concluye que el proyecto es atractivo
financieramente, pero lo mas exitoso de su realizacion es el triple impacto social,
haciéndose cargo de los residuos, dando trabajo flexible a mujeres vulnerables y

financiando la obra de Fundacién Abrazame.
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Anexos

Anexo N° 1: Descripcion de Fundacion Abrazame

Fundacion Abrazame se constituyd legalmente en septiembre de 2017 y hasta la

fecha ha logrado mantener sus actividades exclusivamente con donaciones de

privados, lo cual no ha sido suficiente para poder ampliar sus operaciones a todo

Chile, como su visiéon lo establece que es llegar a todos los hogares de menores

con voluntariado de trato directo y con talleres y actividades que mejoren las

condiciones de los nifios y nifias institucionalizados.

La Fundacion realiza tres tipos de actividades:

1) Voluntariado de trato directo en los hogares de lactantes donde las voluntarias,

2)

3)

exclusivamente mujeres, se hacen participe de la vida cotidiana del hogar,
apoyan la tarea de las cuidadoras y entregan carifio a los bebés, nifios y nifias.
Este proyecto cuenta con un proceso extenso de charlas, pruebas psicolégicas
y capacitacion que permite tener voluntarias a largo plazo. En la actualidad, se
cuenta con un proyecto de voluntariado activo en Hogar Grada y Casa Nacional
del Nifio.

Voluntariado temporal en los hogares de menores de 6 a 18 afos, donde se
gestiona la realizacién de talleres de desarrollo de habilidades, tales como
manualidades, pintura, musica, reciclaje, entre otros. Ademas se realizan
actividades recreacionales fuera de los hogares, tales como salidas al cine,

Mmuseos, parques, piscinas, etc.

Organizacion y difusion de campafias de donacion de objetos, tales como ropa,
Utiles de aseo, pafales, juguetes, Utiles escolares, entre otros, los cuales van
en beneficio de los hogares con los que se trabaja y actividades puntuales de

difusion, tales como recitales y eventos solidarios.
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Hoy en dia la Fundacion trabaja con los siguientes hogares:

e 2 hogares de lactantes: Hogar Grada y Casa Nacional del Nifio, ambos ubicados
en la comuna de Nufioa.

e 2 hogares de nifios y adolescentes: Hogar Amor Paz y Alegria de Renca y Hogar
Las Creches ubicado en La Reina.

e 1 colegio con menores en riesgo social: Protectora de la Infancia de Puente Alto.

e 1 programa de prevencion focalizada: PPF Fundacion Laura Vicufia de Renca.

En total, aproximadamente 350 menores se benefician anualmente de manera

directa o indirecta de las acciones de la Fundacion, ya sea con talleres, actividades

recreativas, donaciones, etc.

Anexo N° 2: Descripcion de la empresa Nina Herrera

Es una empresa familiar que lleva 28 afios en el mercado y es una marca lider en
el mercado de la ropa de cama en Chile, dedicada a la creacion de productos con
altos estandares de calidad, inspirados en el romanticismo, la tradicién, la familia y

la naturaleza, que se plasman en un estilo de vida.

Sus disefios se encuentran siempre a la vanguardia, experimentando
constantemente mezclas de texturas, disefios, colores, materiales y bordados.

Una de las caracteristicas mas destacadas en esta ropa de cama es la suavidad de
sus telas, la cual se logra con materias primas y tejidos de excelente calidad, y un
buen nivel de densidad del hilado, ademas de un tratamiento exclusivo de Aloe

Vera.
Cada temporada se integran nuevos disefios a sus colecciones. Los que tienen

caracteristicas Unicas y originales, pero en los que nunca faltaran los toques

clasicos, finos y romanticos que forman parte de la tradicién de Nina Herrera.
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Anexo N° 3: Encuesta N° 1

Se realizé a una muestra de 230 personas de las cuales el 40% se hizo de manera

presencial y el restante de manera online.

1.- ¢ Qué tipos de aportes solidarios conoces para que las fundaciones se financien?

Tienda solidaria (ropa de segunda mano, articulos religiosos, etc)
Donaciones de dinero de forma mensual

Productos solidarios (bolsas ecoldgicas, pulseras de caridad, etc)
Aportes de empresas

Cajas solidarias para celebraciones (Matrimonios, nacimientos, bautizos y
cumpleanos)

Gift card solidarias (para comprar en retail)

Asistir a eventos solidarios (Cenas, corridas, conciertos, etc)
Donaciones de especies (Ropa, objetos, alimentos)

Coronas y tarjetas de caridad

Colectas

Ninguno

Otro

2.- ¢, Cudl de estos aportes has realizado/comprado alguna vez o realizas/compras

habitualmente?

Tienda solidaria (ropa de segunda mano, articulos religiosos, etc)
Donaciones de dinero de forma mensual

Productos solidarios (bolsas ecoldgicas, pulseras de caridad, etc)

Aportes de empresas

Cajas solidarias para celebraciones (Matrimonios, nacimientos, bautizos y
cumpleanos)

Gift card solidarias (para comprar en retail)

Asistir a eventos solidarios (Cenas, corridas, conciertos, etc)

Donaciones de especies (Ropa, objetos, alimentos)

Coronas y tarjetas de caridad
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e Colectas
e Ninguno
e Oftro

3.- ¢ Sientes la necesidad de ayudar a causas sociales?

e No, no me interesa ayudar a otras personas.

e Si, pero no aporto con ninguna causa actualmente

e Si, aporto en causas sociales actualmente

Si la respuesta anterior es "Si, aporto", ¢ En cudles fundaciones o causas aportas?

4.- ¢ Cudl de estos aportes elegirias (en caso de que quieras aportar) como tus tres
primeras opciones para ayudar?

e Tienda solidaria (ropa de segunda mano, articulos religiosos, etc)

e Donaciones de dinero de forma mensual

e Productos solidarios (bolsas ecoldgicas, pulseras de caridad, etc)

e Aportes de empresas

e Cajas solidarias para celebraciones (Matrimonios, nacimientos, bautizos y

cumplearnos)

e Gift card solidarias (para comprar en retail)

e Asistir a eventos solidarios (Cenas, corridas, conciertos, etc)

e Donaciones de especies (Ropa, objetos, alimentos)

e Coronasy tarjetas de caridad

e Colectas

e Ninguno

45



e Oftro

5.- ¢ Prefieres bolsas de plastico o bolsas de tela?

e Bolsas de plastico

e Bolsas de tela

6.- ¢ Comprarias una bolsa de tela solidaria, sabiendo que el dinero recaudado es

para una Fundacion?

e Sij

e NoO

¢,Cuanto estarias dispuesto a pagar por una bolsa de tela solidaria?

e 1000
e 2000
e 3000

Datos Generales
Sexo
e Femenino

e Masculino

Edad

JENn cual

comuna 0] ciudad vives?
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Anexo N° 4: Resultados Encuesta N° 1

Pregunta N° 1

éQué tipos de aportes solidarios conoces para que las
fundaciones se financien?
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Tipo de Aporte Porcentaje Cantidad de
personas
Donaciones de dinero 90% 208
Colectas 81% 187
Aportes de empresas 73% 168
Asistir a eventos solidarios 72% 165
Donaciones de especies 67 % 153
Coronas vy tarjetas de caridad 51% 118
Tienda solidaria 47% 109
Productos solidarios 40% 93
Cajas solidarias para celebraciones 14% 32
Gift card solidarias 9% 20
Otros (Bingos v Rifas) 2% 4
MNinguno 1% 2
Total 230




Pregunta N° 2

¢, Cual de estos aportes has realizado/comprado alguna
vez o realizas/compras habitualmente?
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Tipo de Aporte Porcentaje Cantidad de
- _| personas_
Donaciones de especies 66% 152
Colectas 66% 152
Donaciones de dinero 50% 116
Coronas y tarjetas de caridad 36% B2
Asistir a eventos solidarios 0% a1
Productos solidarios 18% 41
Tienda solidaria 17% 39
Aportes de empresas 7% 17
Minguno 4% 9
Cajas solidarias para celebraciones 2% 4
Gift card solidarias 1% 3
Otros (Vuelto Supermercado, Bingos, Rifas) 1% 3
Total 230
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Pregunta N° 4
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Fundacién _ | Porcentai= Cantin:iazu:"l
Hogar de Cristo 17% 19
Bomberos 12% 13
Otras 9% 10
Fundacion Las Rosas 8% 9
Unicef 6% 7
Greenpeace 4% ]
Banigualdad 4% 4
Maria Ayuda 4% 4
Fundacion Abrazame 4% 4
Aldeas SOS 4% 4
Coaniguen 3% 3
Techo 3% 3
Teleton 2% 2
Fundacion Pérez Lapez 2% 2
Fundacion WWF 2% 2
Corporacion del cancer 2% 2
América Solidaria 2% 2
Edudown y Patitasamigas 1% 1
Anapol Chile 1% 1
Fundacion Dianova 1% 1
Camparia desafio levantemos chile 1% 1
Fundacion garras y patas 1% 1
América solidaria 1% 1
Talleres con nifios refugiados 1% 1
Fundacién Paternitas 1% 1
Donar sangre 1% 1
Fundacién Nuestros Hijos 1% 1
World vision 1% 1
Fundacion todo mejora 1% 1
Corporacion Andalue 1% 1
Conin 1% 1
Fundacion budista Drikung 1% 1
Make a wish 1% 1
Fundacion Mata ki te Rangi Rapa Nui 1% 1
Total 100% 112




Pregunta N° 5

¢ Cual de estos aportes elegirias (en caso de que quieras aportar)
como tus tres primeras opciones para ayudar?

Tipo de Aporte Porcentaje e
personas

Donaciones de especies 70% 161
Colectas 53% 122
Donaciones de dinero 45% 103
Asistir a eventos solidarios 36% 83
Tienda solidaria 29% 67
Productos solidarios 28% 65
Coronas y tarjetas de caridad 23% 54
Aportes de empresas 11% 26
Cajas solidarias para celebraciones 10% 23
Gift card solidarias 7% 16
Otros (Vuelto Supermercado, Bingos, Rifas) 1% 3

Minguno 1% 2

Total 230

Pregunta N° 6

¢ Prefieresbolsas de plastico o bolsas de tela?
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Pregunta N° 7

¢ Comprarias una bolsa de tela solidaria, sabiendo que el
dinero recaudado es para una Fundacion?

Pregunta N° 8

¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por una bolsa de tela
solidaria?

Pregunta N° 9

Sexo

Masculino

Femenino
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Pregunta N° 10

50y mas
30%

46 a50afios
3%

36 a 4D afios
10%

Pregunta N° 11

Lugar de Residencia

Sector Poniente de
Santiago

Sector Surde
Santiago
15%

Anexo N°5: Encuesta N° 2

Esta encuesta fue realizada a las clientas de la Tienda Nina Herrera ubicada en
Juan Bautista Pastene 3061, Vitacura, la muestra recolectada corresponde a 11
mujeres.
1.- ¢ Siente la necesidad de ayudar a causas sociales?

e Si, aporto actualmente

e Si, pero no aporto actualmente
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e NoO, no me interesa

2.- ¢ Para sus compras prefiere el uso de bolsas plasticas o de tela?
e Bolsas Plasticas

e Bolsas de tela

3.- ¢,Conoce la nueva ley de Chao bolsas plasticas? La cual permite entregar un
méximo de dos bolsas plasticas en retail hasta febrero 2019, luego se suspenderan
completamente.

o Si

e NO

4.- ¢Pagaria por una bolsa de tela sabiendo que el dinero recaudado es para
Fundacién Abrazame? Fundacion que presta apoyo a nifios que se encuentran en
centros del SENAME.

o Sj

e NO

5.- Considerando que las bolsas seran confeccionadas con los residuos de telas de
la marca Nina Herrera, ¢ prefiere que estas sean?
e Con estampados infantiles
e Con frases positivas estampadas (ejemplo: Sonrie, Querer es poder, Vine a
ser Feliz, etc)

e Sin estampados

6.- ¢ Cuanto estaria dispuesta a donar a cambio de una bolsa de tela solidaria, si
sabe que el dinero recaudado es para la Fundacion?

7.- Considerando la cantidad de visitas a las tiendas Nina Herrera, ¢ Cuantas veces
al afo aportaria a cambio de una bolsa solidaria?

8.- ¢ Qué usos le daria a estas bolsas?

e Pararegalar a alguien, a quién?
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e Para trasladar objetos de mediano tamafio, por ejemplo compras en

farmacias, retail, etc.

e Otros, cuales?

Anexo N° 6: Resultados Encuesta N° 2

Pregunta N° 1

¢ Siente la necesidad de ayudar a causas sociales?

Si, pero no aporto
19%

Pregunta N° 2

¢ Prefiere bolsas de plastico o bolsas de tela?
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Pregunta N° 3

¢ Conoce la nueva ley de Chao bolsas plasticas?

Pregunta N° 4

¢ Pagaria por una bolsa de tela sabiendo que el dinero
recaudado es para Fundacién Abrazame?

Pregunta N° 5

60,0%

50,0%

40,0%

30,0%

20,0%

10,0%

0,0%

Considerando que las bolsas seran confeccionadas con los residuos
de telas de la marca Nina Herrera, ¢ prefiere que estas sean?

Con frases positivas Con estampados Infantiles Sin estampados (estilo Nina Herrera)
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Pregunta N° 6

¢ Cuanto estaria dispuesta a donar a cambio de una bolsa de tela solidaria, si
sabe que el dinero recaudado es para la Fundacién?

——

Pregunta N° 7

¢Qué usos le daria a estas bolsas?
120,0%
100,0%
80,0%
60,0%
40,0%
20,0%

0,0%
Para trasladar objetos Para regalar a alguien

Anexo N° 7: Anélisis PESTEL

Politicos y Legales (IMPACTO POSITIVO):

> Chile es un pais reconocido internacionalmente por su estabilidad politica,
se gobierna basado en democracia parlamentaria, en que el presidente esta
dotado de poderes extensos. El presidente es a la vez el jefe del Estado y
del gobierno. Esta a la cabeza del poder ejecutivo. Nombra al Consejo de
Ministros, que tiene la facultad de pedir la renuncia al comandante en jefe del
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ejército. El presidente es electo a través de un sufragio universal, por cuatro
afios no renovables.

> El poder legislativo es bicameral. El parlamento, llamado Congreso Nacional,
estd constituido por: el Senado (la camara alta), cuyos miembros son
elegidos por sufragio universal por ocho afios; la Camara de Diputados (la
camara baja), cuyos miembros son elegidos por sufragio universal por cuatro
afos.

> A partir del 3 de Febrero 2019 el comercio dejo de entregar bolsas plasticas,
tras que las autoridades politicas chilenas, por la evidente preocupacion de
la contaminacion de los plasticos en los océanos, lanzan la Ley Chao Bolsas

Plasticas que prohibe la entrega de bolsas plasticas en el comercio.

Econdmicos (IMPACTO POSITIVO):

> Chile es considerado tradicionalmente como un modelo en América Latina
en términos de transparencia politica y financiera. También ha sido una de
las economias de mas rapido crecimiento en América Latina en la ultima
década, permitiendo al pais reducir significativamente la pobreza (Banco
Mundial).

> La economia chilena es robusta, hasta ahora ha operado como contra-
tendencia al desarrollo de una “crisis organica”, es asi como el 2018 el PIB
crecid un 4%, mientras que para el 2019 se proyecta un crecimiento
economico de 3,2% en medio de un escenario regional deteriorado y una
desaceleracion de la economia China. Para el 2020 se prevé una expansion
del 3,4%. Una economia en crecimiento se traduce en mayor consumo.

> Se debe tener en cuenta que si bien hasta ahora la economia se ha
mantenido estable, existe una serie de factores externos que podrian afectar
de manera negativa las proyecciones de crecimiento de la economia chilena,
tales como la crisis del Brexit, la guerra comercial entre EEUU y China o el

aumento de las tasas de interés de la Fed norteamericana.
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Sociales y Ambiental (IMPACTO POSITIVO):

> En base a los resultados del CENSO realizado el afio 2017, se indica que la
poblacién de Chile fueron 18.419.192, de los cuales 9.074.217 fueron
hombres y 9.344.975, mujeres. En cuanto al tamafio de la poblacion, se
proyectaba que para el afio 2050 la poblacibn aumentara en
aproximadamente 2,8 millones, o 15,3%, ascendiendo de 18,8 millones en
2018 y llegando a 21,6 millones en 2050.

> Las proyecciones indican que Chile mantendra una tasa de crecimiento
positiva. Sin embargo, se estima que a partir de 2019 ese crecimiento sera
mas lento que el observado hasta 2018. Ademas la poblacién chilena esta
inmersa en un proceso de envejecimiento demogréfico efecto del descenso
de la fecundidad y el aumento de la esperanza de vida.

> Dentro de los items de mayor complejidad de estimar, respecto a los cambios
demograficos, guardan relacion con el componente de migracion, y en
particular la inmigracion.

> La sociedad chilena ha vivido cambios relevantes en sus estilos de vidas, se
ha tomado mayor conciencia social y ambiental, la tendencia es a consumir
productos saludables, al aire libre, blusqueda de nuevas experiencias

contemplando la cadena productiva, sus residuos e impacto social.

Tecnolégico (IMPACTO POSITIVO):

> EIl desarrollo de las tecnologias es sin duda uno de los aspectos mas
relevante al momento de analizar el macro entorno de la industria. Es asi
como los procesos de manufacturas han mutado al mayor uso de
maquinarias, reemplazando lo que anteriormente realizaban personas por

maquinas que realizan un trabajo de mayor precision y eficiencia.
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Ecolégico (IMPACTO POSITIVO):

> En Chile se ha impulsado por el Ministerio del Medio Ambiente una serie de
politicas buscando implementar la economia circular en sistemas de
produccion, negocios y consumo, los que deben incorporar eco disefio, la
reutilizacion, reciclaje y valorizacion. Es asi como nace la Ley de Chao Bolsas
Plasticas, y camparfas tales como Chile Recicla, Chao Bombillas, Chao

Colillas, entre otros.

> Estas iniciativas han cambiado el comportamiento de los consumidores,
priorizando por ejemplo el uso de bolsas ecoldgicas y biodegradables. Los

consumidores han demostrado cambios en sus preferencias.
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