ECOFIL
PROYECTO FINAL MASTER EOI CICLO 2019/2020

B ¢scuela de
I organizacion
P4l industrial

Master en Supply Chain Management

Master en Innovacion y Experiencia al cliente

Plan de empresa: Ecofill

Autores:
Stephanny Almanzar
Einstein Tapia
Yessica Hidalgo
Ander Cosme
Dorily Garcia
Pedro Vega de la Rosa

Ciclo 2019/2020

DO
BY N Ml Esta publicacion esta bajo licencia Creative

Commons Reconocimiento, Nocomercial, Compartirigual, (by-
nc-sa). Usted puede usar, copiar y difundir este documento o
parte del mismo siempre y cuando se mencione su origen, no se
use de forma comercial y no se modifique su licencia. Mas

informacion: http://creativecommons orgflicenses/by-nc-sa/3.0/



Y T Lo o E PSSP PO TP PPPPPPPPPO 5
LV [ o I PP P P PP OO PP PPPPPPPPNt 5

JV 1 Lo TP PP S OPPPPPPPPPPONt 5
ANAIISiS Al @NTOIMNO. ...t e s e e e e e e e ennneeeas 6
Analisis de [as 5 fuerzas de POITer........uuiiiiiiiiee e 6
ANAIiSiS Al @NTOIMMO ....eiiiiiiiee e s e s e e e e e e 8
POIIEICO JUMITICO .t e e e e e e enneee e e 8
ENtOrn0o SOCIO-0MOZIATICO: .. ciiiiieiiiiiceie et e e e et e e e e e e e eeesbbbrneeeeeeaeens 8
(0] o] g aTo Rk =T ol aTo] [o]={Tolo L NN PP PUOOR PPNt 9
Entorno medio ambiental: .........oooi i 10
ENTOrN0O @CONOMICO:...ci ittt e e e s e e e s e e e e e e e snnneeeas 10
ANAlisis de 12 COMPELENCIA......iiviiiiiiii e e e e e eeeeeaab e e e eeeeeeesesanes 11
Retailers de ventas de productOs MaASIVOS........uuuieriiiiiiiiiiiiiiee e eeeeeceeee e e e e e e ee e e e eeeees 11
Pequenos Startup, MiPymes y vendedores artesanales........cccccoeeevvviviieieiiiceeevviiieee e eeeeees 13
ANGLISIS DAFO ..ottt ettt e e e e e e e e e s et e e s e n e e e e e e abr e e e e e anneeeean 14
Conclusiones del @NTOIMO .......uiiiiiiiiiiiiiee e e 15
OBJETIVOS ESTRATEGICOS DE ECO FILL ....uvvvivieiieteeieeeteteeeeeetetee ettt senees 16
PLAN DE MARKETING ....iittiee ettt ettt e ettt e e et e e e e e e e e aase e e e e e ennneeeeennnnees 17
Tamano del MErCATO ... ..cuiiiiiiiie e e e e e e 17
Forma grafica con circulos CONCENTIICOS, ...ccoveviiiiiieiii e e eeeeeees 21
VT o] [ Tole 1@ o] 1= |7 o 1SRNt 21



Tendencia en comprar productos de higiene y limpieza........cccccoeviiiii, 24

Y o) A\ [ol [ ] o PO U PP PPPPPPPPPRRR 24
CONCIUSTIONES: .ttt e e e e e ettt e e e e e e e sttt et e e eeeeeessaanbnraeeeeeeeanns 25
POSICIONAMIENTO ettt et e e e et e e e e e e e een s 25
VT LT o T L TR 26
e oTo LU o1 o RO PR PP 26
Mix de servicios ConsuMIdor fiNal.........cooiiiiiiiiiiiie e 27
LIENZO ESTIatBICO . .ceivvevriiiieiieeeeeeeeetiee et e ee e et e e e e e e e e eeea bt eeeeeeeeeeeesstaaaeeeeeeeesssssanaeeeeaeeees 28
o [ uTors e [l o {=Tol o 1 IUOO T OUOUUPUPOUURUPPPRRt 28
Precios consumidores fiNAlES .......ccooieiiiiiiiiee e 29
DiISTIDUCTION. ...ceeeeeeee e e e s e e s e e e e s e e e e e nnneeeeas 29
COMEICIAlIZACION ..t e e e e e e e e e 31
PUDbIicidad ¥ PrOmMOCION ......covviiiiiiiiiiiieeeieee et e ettt e e e e e e e e e ab b eeeeeeeesasaaeeeeas 31
Cronograma de acciones de Marketing a 3 afios para ECOFILL ........ccooevvevvviiiiiiieneeeeeeeinee, 32
(Yol o [ ol gL T g T=d=T o Vol - 1= PSRN 33
(o ={o) A oo T PRSPPI 33
PLAN DE OPERACIONES......ceeiiiitttee ettt ettt ettt ettt e e e ettt e e e e aabee e e e s aaseeeeeennnneeeeennnes 34
Y o= e [l o T o Yol 1Yo 13 35
DeSCriPCION dE 105 PrOCESOS .. .uuuuuuuuniiiiiii e naanan 37
e E Y]y o ol To] g W= A 1T = ot 1SRNt 37
INVestigacion de MEICAdO ......ciiiiiiiiicie e e e e e e et e e e e e e e e e e e aaaaeeeeeeeenes 37
Gestion integral de 1@ EMPreSa.... oo e e e e e e e e 37
FAY o = Tol [ g1 1= o1 o B PO O OO P PP PPPPPTROPPPPP 37



N OO PP PP PPPPPPINN 38
V=T a1 =T o 1T 11T o | (o PP PUPPPPRRUPPPRTTIRt 38
POST VENTA et e ettt s e e e e e et e e e e e e e e e eann e e e eeeees 38
Flujo Operativo de ECOfill ....cooiiiiii i, 39
Uso del dispensador por parte del Cliente .......uuveeeeeiiiiiieeiiccee e, 40
(ofeTaaYoJo) [T} A=t o [ I o) (=] o - [OOSR UUUPURR 41
Definicion de iNfra@StrUCTUIa Y FECUISOS .uuuueieiieeiiiieiiiiieeeeeeeeeeertttieeeeeeeeeeeessrtaaeeeeeeeesrsraneenes 42
INFraestruCtura tECNOIOZICA ... .ccovvviiiiieie ettt e e e e e eea e e e e e e eeeessabaaeeeeeeeeees 43
INFra@STrUCTUIA FISICA «ooouerieee it e s 48
RECUISOS ClaVES ...ttt e s e s e e s e e e e e nanneeeeas 48
EQUIPO Y PLAN DE RECURSOS HUMANODS ....oeiiiieeeeieietiee ettt e ettt e e e e e e s 50
(0T = =Y [ =dr=1 o o - TS 50
Previsiones de Plantilla ... e e e e e e e e e e eeeas 50
Descripcion de puestos de trabajo ......cooovviiiiiiiii e, 51
POIItICA rEErDULIVA.....ei i s 54
PLAN FINANCIERO ....ccettiiiiiee ettt ee ettt s e e e e et ttt b s e e e e et eetab e e e e e eeeeeeesnnaaeeeeeeeeeennnnansnnns 54
INVErSioNeS d@ ECOFILL ....cciiiiiiiiiiiiiiiiieee et e e e e e e e e e 54
FINaNCiacion d@ ECOFILL ...ccuuviieiiiiiee ettt ettt e st e s e e e e 57
Prevision de ingresos de ECOFILL. ........u e 58
Costes de Ventas de ECOFILL ....ccuiiiiiiiiiiieiieee ettt e e e 60
Partida de Gastos de ECOFILL ........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e e e e e e e e e 61
GAStOS @ PEIrSONQL......eiiiiiiiiiiiiie e e e 61
(010 C = 1) { o L PP PPPPPPPRN 61



Cuenta de ReSUITado A ECOFILL ....c..ieeeiieeie ettt e et e e e e e e e e e e eeaaenns 63

Balance Situacional Previsional de ECOFILL..........cetiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 64
Plan d tESOIEITA «oieieiie ettt et e e e e e e sttt e e e e e e e s s nbnreeeeeeeeeeas 67
Analisis ECONOMICO-FINANCIEIO. .. ..iiiiiiiiiiiiiiiietee ettt e e e e e e e e e e e e e e s eanees 68
Rentabilidad de ECOFILL ....ccuiiiiiiiiiiiiieeee ettt ettt e et e e e e e e e s e eeeeeeeeas 70
PLAN LEGAL. ...ttt ettt et e e e e e e s e e e e e e e e s e e e e e ennnneeeeennnees 71
AINEXOS.... ettt ettt e et et e e e e e e e e e e e e e e e nnrnneeeas 73



Ecofill es una solucion sostenible a la problematica de la generacidn de residuos pldsticos a través
de dispensadores auténomos inteligentes activados mediante una aplicacién movil con envases

reusables Near Field Communication (NFC) en Republica Dominicana.

Ecofill tiene por objetivo establecer puntos estratégicos de facil acceso para nuestros clientes con
el fin que puedan utilizar nuestros dispensadores inteligentes para abastecerse con productos de
uso diario que cumplan con sus expectativas de calidad en operaciones agiles sin transferencia

de dinero en efectivo.

Ser la mayor empresa proveedora de productos de jabones, liquidos y productos ofrecidos por
dispensadores automdaticos con un modelo de negocio sostenible e innovador que satisface las

necesidades y expectativas de sus clientes con una excelente experiencia de usuario.

e Sostenibilidad
e C(Calidad

e Confiabilidad
e Innovacién

e Orientacion al cliente



Fuerza 1: Poder de negociacion de los clientes

La alta presencia de proveedores de productos de consumo masivo en el mercado provoca que
haya una competencia a maximo nivel en este entorno industrial, este poder de decisidon del
cliente representa una amenaza para nuestro negocio, fundamentalmente debemos considerar
nuestra propuesta con un precio adecuado al del entorno para atraer la mayor cantidad de
publico, manteniendo sin embargo nuestro enfoque diferencial de dispensadores inteligentes,

cero residuos plasticos y una experiencia al cliente.

Se utilizard ademads un programa de beneficios, en el cual estan incluidos rellenos gratuitos de
productos y productos en una red de negocios eco amigables para mantener la lealtad del cliente,
ademas de asociacién con figuras e instituciones que promueven el cuidado del medioambiente

para introducirnos en los circulos sociales de importancia a nuestro negocio.

Fuerza 2: Poder de negociacion de los proveedores

Se verifica la existencia de un niumero alto de proveedores de productos de limpieza e higiene
tanto internacional como nacional, sin embargo, |a capacidad técnica para ofrecer productos de
muy alta calidad con las especificaciones técnicas va reduciendo la cartera de proveedores
nacionales, lo que es fundamental para mantener costos bajos en un entorno tan competitivo.
Es fundamental manejarse con herramientas de negociacion para mantener costos bajos, en
especifico el uso de nuestros recursos para reducir las operaciones del suplidor, de esta forma se
reduce en costos y ganamos preferencia con los suplidores a la hora de negociar precios por la

compra al granel de sus productos.

En el caso de los plasticos de envases reusables el nimero de proveedores es mucho menor, por
lo que se debe considerar la opcidn de compra internacional en caso de no poder pactar los

disefos requeridos o el precio adecuado.



La obtencidn de NFC en film adherible no serd un problema por una gran ndmero de suplidores

a nivel nacional e internacional.

Fuerza 3: Amenaza de nuevos competidores
A diario se presentan nuevas marcas de higiene producidos por industrias nacionales, pero con

un etiquetado de marca blanca.
La barrera de entrada a la industria es baja.

La mayor amenaza que representa esta realidad es la posibilidad de los proveedores decidir a
copiar el modelo de negocio con sus menores costos y experiencia al cliente, sin embargo, el
desarrollo de estos modelos de negocio toma un tiempo por lo que nos da la ventaja de acaparar

el nicho antes de la competencia.

Fuerza 4: Amenaza de productos sustitutos

Nuestro objetivo a futuro sera siempre ofrecer productos biodegradables a nuestros clientes, por
lo que es un recurso importante siempre estar al tanto de las nuevas formulaciones que estén
disponibles en el mercado para poder ofrecerla a nuestros clientes y sea una fortaleza de nuestra

propuesta.

En cierta forma, nosotros somos el producto sustituto de los grandes productores, pues

cambiamos el esquema de distribucion, ultima milla y experiencia al cliente.

Es, sin embargo, una realidad que a pesar de nuestra fuerte propuesta diferenciada vamos a
competir con los nuevos modelos de delivery en casa que estan desarrollando los

supermercados locales y en especial con su impulso a las marcas blancas.

Fuerza 5: Rivalidad entre competidores
Las cuatro fuerzas anteriores interactian provocando un entorno muy competitivo, sin embargo,
la diferenciacion de la oferta es muy baja, lo que abre un nicho con posibilidad a ser explotado,

pues las empresas han fallado en crear una propuesta que los satisface.



Serd fundamental mantener los costos controlados y el enfoque en nuestra diferenciacidn debe
ser primordial para lograr el éxito de la empresa. Asi como la rapida evolucidn de los productos

gue ofrecemos, asi como las etapas 2 y 3 de nuestra propuesta.

El desarrollo sostenible en la Republica Dominicana, constituye un compromiso que el pais
asumid en septiembre 2015 junto a otras 193 naciones del mundo. Este acuerdo, el mas
importante en el marco del sistema de las naciones unidas, nos compromete al cumplimiento de

17 grandes objetivos globales, 169 metas en conjunto de 200 indicadores de seguimiento.

La Republica Dominicana ha venido realizando ingentes esfuerzos dirigidos al desarrollo
econdémico y social. Sin embargo, debemos reconocer como naciéon que son muchos los retos
gue aun tenemos por delante en aspectos tales como la degradacion del medio ambiente y los

recursos naturales, asi como la pobreza, entre otros.

Desde inicios de este siglo, en particular desde |la aprobacién de la ley general de medioambiente
y recursos naturales en 2000 (ley 68-00), RD ha venido adoptando instrumentos legales
normativos que han ido creando un marco cada vez mas robusto para conservar y utilizar de
manera sostenible los recursos. Sin embargo, estos marcos necesitan ser respaldados por dos
cosas. Primer, informacidn estadistica y cualitativa de calidad que permita disefiar buenas
politicas. Segundo, acciones concretas y efectivas que contribuyan a protegery lograr una gestion

sostenible de los recursos naturales, que es precisamente lo que buscamos con ECOFILL.

La Republica Dominicana, situada en América Central, tiene una superficie de 48.670 Km2 con lo
gue se encuentra entre los paises mas pequeinos. Con una poblacién de 10.266.000 personas, se
encuentra en la posicién 89 de la tabla de poblacion, compuesta por 196 paises y tiene una
densidad de poblacién de 211 habitantes por Km2. Su capital es Santo Domingo y su moneda

Pesos dominicanos.



La ultima tasa de variacién anual del IPC publicada en Republica Dominicana es de septiembre de

2020 y fue del 5%.

Aproximadamente el 26 % de los dominicanos viven en areas rurales. Muchos de ellos son duefos

de pequenas porciones de terreno.

La tasa de crecimiento de la poblacién es del 1,64% anual, y la tasa de natalidad es de 25,15

nacimientos por cada mil habitantes.

Latasa de mortalidad en 2018 en Republica Dominicana ha subido respecto a 2017, hasta situarse

en el 6,15%., es decir, 6,15 muertes por cada mil habitantes.

En 2018, la poblacién femenina fue mayoritaria, con 5.314.411 mujeres, lo que supone el 50,01%

del total, frente a los 5.312.754 hombres que son el 49,99%

Los avances tecnoldgicos en la Republica Dominicana nos han permitido mejorar la calidad de
vida, mas alld de los recursos econdmicos y sociales, la tecnologia nos permite un desarrollo

global sustentable.

El desarrollo sostenible plantea reducir la desigualdad mediante una gestion responsable de
los recursos. Es por ello que el uso de la tecnologia puede mejorar la calidad de vida y el
desarrollo socio-econémico de la sociedad, por esto las naciones Unidas sefialan que “las
tecnologias de la informacién son fundamentales para responder a los desafios del desarrollo,

gracias al impacto de la revolucidn digital.

La mayoria de las empresas, incluyendo ECOFILL buscamos productos eficientes apoyados en
equipamientos sostenibles; es por esta razdn que hemos creado nuestras maquinas

dispensadoras sostenibles.

Entre las tecnologias mas destacadas que nos podemos apoyar con: Realidad Virtual, Internet de
las Cosas, Big Data, Inteligencia Artificial, Nuevos sistemas cloud, etc. El objetivo principal es
incrementar la eficiencia y la calidad de los servicios, reducir el gasto publico, favorecer la

innovacion y ofrecerle informacidn a tiempo real a nuestros clientes.



La Republica Dominicana cuenta con un marco legal institucional, desde su Constitucién y una

estrategia nacional de desarrollo:

1. El Estado dominicano es responsable y soberano en la adopcion de medidas para la
conservacion, uso sostenible de la biodiversidad y de la distribucién justa y equitativa de
los beneficios que se derivan de la utilizacion de los recursos genéticos.

2. La conservacion de la diversidad biolégica estd basada en la diversidad de sus
componentes: ecosistemas, especies y genes, tanto silvestres como domesticados;
terrestres y acuaticos.

3. Ejecutar de una manera eficiente y econdmica la conservacién de la diversidad bioldgica
in situ, reconociendo la importancia y necesidad de la conservacion ex situ en aquellas

circunstancias que asi lo ameriten.

Desde los afos 90, la tasa de crecimiento promedio anual del PIB se ubica por encima de 5%, y
en los ultimos cuatro afios ha superado el 6.5% promedio anual. El ingreso per capita se ha

incrementado en la tGltima década colocando al pais como una economia de ingreso medio alto.

Aunque en los Ultimos afios se aprecian resultados bastante alentadores en términos monetarios,
existen desafios en materia de bienestar multidimensional, incluyendo mejoras en calidad de los

servicios publicos, vivienda y evitar recaidas hacia la pobreza.
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Analisis de la competencia

El modelo de negocio de ECOFILL es Unico en el pais, debido a esto existen dos competidores
indirectos para la marca. Para estudiar la competencia de ECOFILL nos basaremos en dos

segmentos:

Retailers de ventas de productos masivos

Este segmento incluye aquellas empresas por departamentos que venden el catdlogo de
productos que también vende ECOFILL, se caracterizan por tener modelos de negocios similares,
tener planificacion logistica similar y usar los precios como factor de diferenciacién por encima

de la calidad del producto.

Estas empresas tienen la ventaja competitiva debido a sus grandes volumenes de venta, asi como

su posicionamiento ante el cliente.

11



ECOFIL
PROYECTO FINAL MASTER EOI CICLO 2019/2020

Pla'Z’a anl\’_a PRICESmiaRT

gfSupertienda Mombership Shopping

ECOFILL

Dentro de este grupo se encuentran marcas nacionales como La Sirena, Jumbo, El Nacional, El

Bravo, Plaza Lama; asi como marcas internacionales como PriceSmart.
Estas empresas cuentan con las siguientes barreras de entrada:

Bajos costos de produccion debido a la economia a escala.
Alto Valor de marca.

Buena distribucidn geografica.

Buenas ofertas y variedad de productos.

Servicios Adicionales.

Este grupo cuenta con una cartera de clientes sélida que le permite diversificar su modelo sin

sacrificar su economia.

Asi como cuentan con grandes ventajas competitivas, en este grupo de competidores podemos
identificar algunas pequefias debilidades:
e Modelos de negocios similares, lo que reducen la barrera a la imitacion.
Poca innovacion: Atrae a los clientes Unicamente por factores demograficos, geograficos

y econémicos.
® Poca flexibilidad en formatos de productos.

12



Este grupo presenta una amenaza mas grande al modelo de negocio de ECOFILL. Debido a que
estos negocios son especializados, tienen pequefios segmentos de clientes pero fieles y

generalmente traen consigo una innovacion en su modelo de negocios.

Muchas pequefias empresas de fabricacién de productos de limpieza comercializan sus

productos en la misma fabrica con precios muy accesibles y con un radio de venta geografico.

Por otro lado, tenemos algunas de esas pequefias empresas que comercializan el producto casa
por casa por casa a través de pequeias camionetas. Estos los conoceremos como “Vendedores
ambulantes” y su objetivo es ir a zonas marginadas del pais y a través de altavoces ofrecer
productos de limpieza y saneamiento. Estos no venden formatos estandar, sino que venden por

volumen de producto.

Por ultimo, dentro de este grupo se encuentran los vendedores artesanales. Estas son personas
con conocimientos medio / avanzados de quimica los cuales crean los productos en pequefios

laboratorios y crean su mercado a partir de conocidos y personas cercanas.

Este grupo de competidores tienen las siguientes ventajas:

Flexibilidad en los formatos de ventas.
Pueden ofrecer precios sumamente bajos.
En algunos casos: alta experiencia en ventas de esos productos.

No intermediarios y contacto directo o semidirecto con el cliente.

Este grupo cuenta con las siguientes desventajas:

Modelos de negocios desorganizados.
Pequenos segmentos de mercado.
En algunos casos: No regulados por las autoridades gubernamentales.

No trabajan estrategias de mercado y posicionamiento.

A partir de este andlisis podemos deducir que es necesario para ECOFILL utilizar sus fortalezas
para obtener su propio segmento de mercado. Dentro de los competidores no existen ninguna

13
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empresa con el compromiso ambiental de ECOFILL, asi como no existe en este analisis ninguna

empresa con el mismo modelo de negocio de ECOFILL.

Analisis DAFO
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Conclusiones del entorno

El entorno donde nos desenvolveremos exige que estemos a la vanguardia con los gustos de los
consumidores. Seran vendidos productos de consumo masivo, pero nuestro nicho involucra
clientes con alto conocimiento o interés de saber exactamente que consume. Debemos de ser

transparentes con nuestros procesos y materias primas para ganarnos su confianza y lealtad.

Tenemos una enorme oportunidad para desarrollar procesos que nos permitan medir la calidad
y productividad en este tipo de negocio inexistente en el mercado local, lo cual seran valores

agregados para nosotros y los clientes.

Nuestros competidores son locales e internacionales, por lo que tenemos una debilidad de no
estar posicionados y nos tomara un tiempo lograr un nombre en el mercado, sin embargo,
tenemos la ventaja de mayores beneficios por la reduccién de la cadena operativa en cuanto a

los competidores, lo que nos posiciona para poder ganar terreno del mercado.

15



Lograr niveles de flujo de caja operativo positivo para el tercer afio.

Desarrollaremos una cadena de valor desde los fabricantes de los productos de higiene
y cuidado personal hasta los clientes finales.

Lograr ventas de USDS 112,035 en ventas en el primer afio que representan 153,024
onzas.

Lograr una fidelizacién por parte de los clientes a través de nuestros planes de recarga.
Establecer programas de capacitaciones y charlas a nuestros fabricantes y clientes.
Informar el impacto positivo de nuestros clientes en el medio ambiente por la reduccién
de plastico.

Lograr un minimo de un 1.15% del mercado total asequible en el primer afo,
representando 547 personas aproximadamente.

Desarrollar herramientas que nos permitan controlar e inspeccionar el servicio al cliente
brindado a nuestros usuarios (a pesar de que sea todo automatizado)

Manejar el tiempo de espera de los usuarios en los dispensadores para que se mantenga
dentro del rango requerido.

Ofrecer informaciones claves y oportunas en nuestras pantallas mientras los clientes
esperan que los productos sean dispensados.

Crear una cultura en la empresa de compromiso con el medio ambiente. Que los
empleados comprendan el impacto de su trabajo en la sociedad.

Hacer alianzas estratégicas con el sector educativo donde estudiantes de politécnicos y
escuelas puedan hacer pasantias en nuestra empresa y conocer mas a fondo sobre la
conceptualizacion y operacion de nuestro negocio.

16
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PLAN DE MARKETING

Tamano del mercado

“Mapa Republica Dominicana, resaltando el distrito nacional, capital de la Republica Dominicana”

Fuente: www.fundacionecoambientalrd.org

Nuestro proyecto esta dirigido a la Republica dominicana especificamente a la poblacién del

Distrito Nacional, capital de la republica.

El Distrito Nacional cuenta una poblacion total de 965,040; de los cuales 594,045 son habitantes
en edad de trabajar, segmento de la poblacion en edades de 18 a 64 afios. Dados suministrados

por la Oficina Nacional de Estadistica ONE.

17



Estructura Poblacional del Distrito Nacional por edades aio 2010
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Fuente: ONE, IX Censo de Poblacion y Vivienda 2010

Es importante resaltar que, si existe una poblacién total de 965,040 habitantes y tenemos
594,045 habitantes entre edades de 18 a 64 afios, podemos inferir que el 61.56% de la poblacién

del Distrito Nacional esta entre las edades de 18 a 64 afios.

Si consideramos que el consumo promedio anual de una persona, para los productos que
estaremos comercializando en el inicio de nuestro proyecto (alcohol gel, gel de bafio, detergente

liquido, suavizante de ropa y lavaplatos), es de USD$200.11 délares anuales.
Al evaluar que el 30% de la poblacion consume estos productos, tendriamos:
En el Distrito Nacional con 594,045 habitantes entre edades de 18 a 64 aios
Podemos proceder a calcular nuestro TAM.

TAM = (US$200.11 x 30% * 594,045) = USD$35,642,700

Esto significa que ECOFILL en Santo Domingo Distrito nacional tiene un tamafio total del mercado

direccionadle de $35.64M y 594K clientes potenciales.
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Sin embargo, en nuestra primera etapa, estaremos ubicados en un Unico punto estratégico y

estaremos limitando nuestro radio de accién a los siguientes sectores:

Sector Poblaciéon En edad de trabajar
(18- 64 afos)

Ciudad Universitaria 3,507
El Millon 3,998
Ensanche la Fe 8,355
Ensanche Naco 4,858
Gazcue 5,497
Julieta Morales 6,495
Las Praderas 13,024
Los Cacicazgos 6,881
Los Prados 8,951
Mirador Sur 8,843
Paraiso 33,351
Piantini 26,145
Los Proceres 24,727
San Gerénimo 3,778
Total 158,410

“Poblacion en edad de trabajar de Santo Domingo, capital de la Republica Dominicana”

Fuente: Oficina Nacional de Estadistica (ONE) y
https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_Nacional
e Siconsideramos que el consumo promedio anual de una persona, para los productos que
estaremos comercializando en el inicio de nuestro proyecto (alcohol gel, gel de bafio,
detergente liquido, suavizante de ropa y lavaplatos), es de USD$200.11 dédlares anuales.
e Siconsideramos que el 30% de la poblacién consume estos productos
e Si consideramos poblacién en nuestro radio de accidon estimado de 158,253 habitantes

entre edades de 18 a 64 afios
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Podemos proceder a calcular nuestro SAM.

SAM = (US$200.11 x 30% * 158, 253) = USD$9,509,827

Construyendo el SOM podemos considerar aplicaremos un plan de marketing, desarrollando

publicidad en las redes, tendemos la oportunidad de captar el 1.15% del mercado actual.

Asumiendo:

e Que el consumo promedio anual de una persona, para los productos que estaremos
comercializando en el inicio de nuestro proyecto (alcohol Gel, Gel de Bafno, detergente
liquido, suavizante de ropa y lavaplatos), es de USD$200.11 délares anuales.

e Que el 30% de la poblacién consume estos productos

e |A poblacién en nuestro radio de accion estimado de 158,253 habitantes entre edades de
18 a 64 afios

e Considerando captar un 1.15% del mercado durante el primer afio

e Considerando un crecimiento un crecimiento estimado de un 15%, captar un 1.32% del

mercado durante el segundo afio

SOM (ler afio) = (USS200.11 x 30% * 158, 253*1.15%) = USD$ 109,363

SOM (2do afio) = (US$200.11 x 30% * 158, 253*1.15%) = USD$ 125,529

SOM Total X afio
2021 S 109,363
2017 S 125,529
S 234,892

“Cuadro hipdtesis de como determinar el SOM”

Fuente: http://articles.bplans.com/tam-sam-and-som-huh
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http://articles.bplans.com/tam-sam-and-som-huh

SOM: $109,363 afio 1

SOM: $125,529 afio 2

En resumen, tenemos:

TAM: USD$35,642,700 en ventas/afio
SAM: USD$ 9,509,827 en ventas/afo

SOM: US$ 109,363 /afio (lo que pensamos captar, primer afo)

Forma grafica con circulos concéntricos,

TAM USDS$35,642,700 en ventas/afio

SAM ysps  9.509.827 en

. oM US$ 109,363 en ventas /afio

Publico Objetivo:
El modelo de negocios de ECOFILL se basa en ofrecer diferentes productos a consumidores finales

a través de dispensadores inteligentes, utilizando envases reciclables.
Por lo tanto, nuestro plan de marketing se enfoca en:

e Cliente final
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Caracteristicas de los consumidores finales:

a) Consumidor final:

Basado en encuestas que hicimos, nuestros clientes finales estarian representado por habitantes
de Santo Domingo con edades entre 18 y 64 aiios, siendo el 51.0% rangos de edades entre 35y
64 afios, seguido de un 26.8% para los rangos de edades entre 25 y 34 aios, el restante 22.2%

para edades entre 18 y 24 afios.

Edades de Clientes Finales

60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
51.0%

20.0%

10.0%

0.0%
35-64 25-34 18-24

B Edades

Con tendencia a un comportamiento de compra que demuestre gran interés y preocupacion por
los indices de contaminacién y cdmo afecta el medio ambiente y reutilizaciéon de envases para
hacer el rellenado de sus productos. Adicionalmente, personas que se sienten atraidas por la

novedad y la variedad de un producto con alto impacto ecoldgico y social.

Ademds, el 50% de los entrevistados demostré un gran interés por algin servicio donde se
rellenen productos de limpieza e higiene, mientras que el 22% reflejo un desinterés y el 18% no

estaba seguro por diferentes razones
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Utilizarria algun servicio de relleno de productos de
higiene y limpieza?
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

00%
Si No No se

MW Edades

Actualmente, estos compran las marcas habituales de aseo las cuales vienen pre-empacadas ya
gue en el mercado no hay ofertas de rellenado de envases para este tipo de productos que
nosotros ofreceremos, aunque si existen ciertos vendedores informales que distribuyen
blanqueadores a granel, aunque sin el debido control o nivel de seguridad y garantias de servicio

y funcionamiento que busca el mercado.

Nuestra encuesta también arrojé que el 73.68% estaba dispuesto en durar de 10-15 minutos
esperando que sus productos sean rellenados, mientras que el 23.68% podria esperar 15-30

minutos y un 2.63% esperaria 30-45 minutos.
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= 10-15 min 15-30 min 30-45min

Generalmente compran dichos productos cada 15 a 30 dias regularmente como parte de su
abastecimiento general de productos de consumo para el hogar. Podrian aumentar el consumo

dependiendo los habitos y costumbres del hogar.

Otro punto a favor es que el mayor porcentaje de estos consumidores tienden a usar las redes
sociales y sus smartphones para comunicarse. ECO FILL contara con una aplicacion y pagina web

de facil uso que permitira que las transacciones sean mucho mas rapidas y “user-friendly”.

Su motivacion principal es tener un producto que les garantice la higiene tanto personal como
ambiental de manera efectiva y que a la misma vez les permita cuidar del medio ambiente a un
precio atractivo creando en ellos la sensacién de satisfaccidon personal al contribuir positivamente

con su entorno.
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Tras estas evaluaciones en el segmento de “clientes finales” podemos concluir que ECO FILL se
encuentra en un sector que realmente le preocupa los asuntos del medio ambiente y el impacto
personal que tienen. ECO FILL cuenta con un publico que estaria dispuesto a esperar 10-15
minutos para rellenar sus productos y sus consumos dependen mucho de sus habitos, pero

regularmente cada 15-30 dias necesitarian reabastecerse.

Luego de haber sido analizado el segmento de mercado al cual nuestra propuesta de valor serd
introducida, se hace necesario determinar cual seria la estrategia de posicionamiento adecuada
para establecer el vinculo mas efectivo con el consumidor y nuestro producto en la ciudad de

Santo Domingo (Distrito Nacional) en esta fase de introduccion.

Como estrategia decidimos resaltar nuestra ventaja competitiva para asi posicionarnos en la
mente de nuestros clientes. Esta ventaja consiste en ofrecer un servicio de calidad y aplicando
la estrategia denominada estrategia de diferenciacion, la cual consiste en enfatizar los
beneficios distintivos que posee ECOFILL en comparacion con los posibles competidores o

productos sustitutos en el mercado.

Para esto se busca como objetivo posicionar la marca ECOFILL como un producto totalmente
innovador, sostenible y enfocado en ofrecer productos de calidad y que a la vez permiten reducir
el impacto al medio ambiente de quienes lo consuman. El consumo de productos de aseo y
cuidado personal esta cada vez mas en auge, al igual que la necesidad de minimizar el impacto al
medio ambiente a través de la reduccidn de contaminacién por pldstico; ofrecemos al mercado

una solucion que satisface armoniosamente estos aspectos.

Es asi que queremos que los consumidores tengan en su memoria nuestro producto a partir de
sus caracteristicas mas representativas y su imagen cuando se compara con el resto de los

productos o posibles marcas competidoras.
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En ese sentido, nuestro objetivo seria alcanzar para el 1er afio un reconocimiento de la marca en
un porcentaje del mercado, y del 2do afio en adelante un nivel de reconocimiento de la marca
de aproximadamente un 15% con relacidn al primer afio, todo esto para el mercado de Santo

Domingo (Distrito Nacional).

Mas adelante se mostrard los detalles de nuestro plan de promocidn para lograr lo aqui expuesto.

Marketing Mix

Producto

ECOFILL ofrece al publico una amplia oferta de productos de aseo
e higiene personal, mediante el uso de envases reutilizables que
podran ser llenados a través de mdquinas dispensadoras que
durante la etapa inicial tendremos a la disposicién en la plaza
comercial Agora Mall, ubicada en Santo Domingo, Distrito

Nacional.

Este servicio, asi como nuestro producto se considera ecoldgico, lo
que es un valor agregado para el cliente, ya que aparte de ser
productos de la mas alta calidad, también busca reducir el impacto

negativo al medio ambiente mediante el reciclaje.

Podriamos categorizar los atributos principales de nuestras

maquinas dispensadoras de la siguiente manera:

v Presentacion: Ecofill plantea una propuesta innovadora al introducir un sistema que, en
teoria, resultara muy atractivo al segmento al que nos dirigimos, teniendo en consideracién que
nos proyectamos como un producto que tiene como intencién principal la proteccidn del medio

ambiente a través del reciclaje.
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v Calidad: A pesar de que no seremos fabricantes de los productos de higiene dispensados
en nuestras maquinas, se procurard velar por mantener estandares de la calidad tanto en los
productos a comercializar, como también mediante el monitoreo y mantenimiento constante de
nuestros equipos. Estas medidas nos proporcionan lo necesario para mantener niveles dptimos

de calidad.

De cara a los dos segmentos de ECOFILL presentamos los siguientes servicios:

e Rellenar en envases reusables productos tales como: gel de bafio, detergente de ropa,
suavizante, alcohol en gel y jabdn de fregar.

e Aplicacién para consultar: recargas, confirmacién de producto a rellenar, impacto
ambiental, etc.

e Pagina web para proceder con los pagos de las recargas

e Webinars, Workshops y Newsletters con informacion relevante para reducir el impacto
medioambiental.

e Uso de envases “eco-friendly”

e Programa de fidelizacion “ECO FILL MEMBERSHIP CLUB” en el cual se obtienen
descuentos en negocios afiliados por el consumo en nuestros dispensadores

e informacién de “TU IMPACTO ECO FILL” donde se puede visualizar en vivo el impacto que
se tiene en el medio ambiente con la reduccién de pldstico y agua a través de nosotros.

e Dispensador inteligente que podra ser manipulado a través del smartphone.
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Lienzo estratégico

En la grafica que presentamos a continuacion se muestra el resultado de un analisis para

comparar a ECOFILL con sus competidores en diversas areas.
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Podemos observar que en términos de eco-sostenibilidad, innovacién y utilidad Eco Fill exhibe
una ventaja significativa frente a sus competidores. Dicha ventaja debe ser trabajada de manera

gue se pueda mantener y aprovechar al maximo.

Un aspecto para tener en consideracién como oportunidad de mejora es lo relacionado con la
accesibilidad. En esta categoria Eco Fill se encuentra por debajo de sus competidores, y este es

un punto que no debe ser tomado a la ligera.

Politica de precios
Para Eco Fill la ética profesional es un valor que nos caracteriza, lo que nos lleva a la busqueda

de la transparencia en los términos fijacién de precios de los productos que ofreceremos.

Nuestro tarifario de precios tomara en consideracién la voz del cliente, voz medida por el valor

percibido por los clientes de la propuesta de valor que ofrecemos.

Nuestra politica de precio en la fase inicial sera orientada a la penetracidon de mercado de manera

que nos permita dar a conocer nuestros productos con mayor rapidez.
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El plan de marketing definido estara bajo la conduccién del Encargado de Marketing, el cual serd
el responsable de poner en practica las estrategias definidas y lograr la consecucién de los

objetivos.

Para la fijacidon de precios utilizamos el método segun el valor percibido por los clientes de la

oferta, para lo cual realizamos una encuesta y obtuvimos como resultado los siguientes valores:

Producto Unidad de venta Precio por Unidad de Venta (RD$)  Precio por Unidad de Venta (US$)
Alcohol Gel Oz $18.75 $0.32
Gel de Bafio (Neutro) 0Oz $15.91 $o.27
Detergente Liquido Oz $5.01 $0.10
Suavizante Oz $3.57 $0.06
Lavaplatos Oz $2.63 $0.04

Como podemos notar, obtuvimos los valores promedio que el publico estaria dispuesto a pagar,
lo cual nos dice que vendiendo a estos precios tendremos una buena acogida de parte de los
clientes, es por esto que haremos el proceso y el formato de tal forma que este precio sea lo
suficiente para cubrir el costo de fabricacion y deje un buen margen de beneficio, sin afectar la

calidad del producto final.

La forma de distribucion de Eco Fill, en inicio, estard sustentada en un punto de venta Unico,
localizado en la plaza comercial Agora Mall, ubicada en la interseccién de las avenidas J.F.

Kennedy y Abraham Lincoln, en el Distrito Nacional, capital de la Republica Dominicana.

Distribuiremos los productos al punto de venta seglun necesidad de abastecimiento. Esta
necesidad de abastecimiento serd monitoreada a través de una plataforma digital online.
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Para lograr el abastecimiento, tendremos stock de los productos en nuestro almacén ubicado en
la zona de Gazcue, desde donde moveremos el producto hasta el punto de venta. El movimiento

estaria siendo realizado via camion.
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Comercializacion

La comercializacion de los productos, la misma sera realiza a través del uso de dispensadores
los cuales funcionan con envases exclusivos de nuestra marca. Los envases contaran con una
etigueta NFC que permite una interfaz de comunicacion con el dispensador para el

funcionamiento de este.

Para una visidon a mediano plazo, estimamos considerar una segunda forma de comercializacion
mediante la venta de franquicias a las personas interesadas en formar su propio negocio y/o
personas que quieran ampliar su negocio ya existente; esto mediante alianzas estratégicas con
empresas que también deseen crear un impacto positivo al medio ambiente mediante la

reduccion de uso de plastico y dispensado a través del uso de nuestros dispensadores.

Publicidad y Promocién

Segun nuestras consideraciones contamos con una propuesta de negocio original e innovadora,
sin embargo, es de vital importancia que podamos darnos a conocer para asi propiciar la

captacién de nuevos clientes.
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ECOFIL
PROYECTO FINAL MASTER EOI CICLO 2019/2020

Para este fin pondremos en marcha una serie de acciones publicitarias que, ademas de persuadir,

concienticen sobre la proteccién del medioambiente, presentandonos a nuestro publico como

una empresa de valores y que se interesa por el bienestar comun.

Utilizaremos canales digitales para promocién de nuestra propuesta de negocio y

comunicacion con los clientes.

Contaremos con una plataforma digital para las relaciones comerciales y cuentas en las

diferentes aplicaciones (Apps) utilizadas como redes sociales por el publico en general.

Se incluird en las pantallas de nuestros dispensadores publicidad en forma de instructivos

sobre el uso de nuestros envases.

Colocaremos en YouTube, Facebook e Instagram videos cortos que, mediante el uso de

una estrategia de Storytelling (que podria incluir testimonios de algunos usuarios), apele

al sentido de preservacién del medioambiente.

Cronograma de acciones de Marketing a 3 afios para ECOFILL

-Paquete Eco Silver
-Paquete Eco Standard

Presup o (US$)
No Acciones 2021 2022 2023
Uso les digitales para pr ion de
nuestra propuesta de negocio y Free Free Free
1 6n con los cli
L de pri ion de fideli:
-Paquete Eco Gold US$ 1500 | US$ 1500 | USS$ 1500

Plataforma digital para las relaciones
comerciales y cuentas en las diferentes
aplicaciones (Apps) utilizadas como redes

iales por el publico en general.

Free

Free

Free

Colocar videos cortos en Youtube,
facebook e instagram, para conectar con
los clientes mediante el uso de una
estrategia de Storytelling (que podria
incluir testimonios de algunos usuarios), e
insentivar el sentido de preservacién del

Free

Free

Free
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Plan de contingencias

. .. . Accicion
Indicador Desviacion | Posibles Causas Coste 2021 | Coste 2022 | Coste 2023
Correctora
. Aumento de
Falta de Promocion K
Ingresos promocion
Ingresos R
por Debajo
generados por de los uUss 700 USS 1,000 USS 1,400
Ventas
esperado L. Reestructurar
Desabastecimiento .
logistica de
de punto de venta .
abastecimiento
Logotipo

ECOFILL

UN RELLENO
A LA VEZ

Nuestro logo representa elementos distintivos a nuestra propuesta de valor y la contribucidn de

cada usuario tiene con el medio ambiente.

Envase: Representa el elemento de “refill” que ofrecemos a los clientes finales.
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e Signo de “+”: Representa la contribucion que tiene cada cliente final con el medio
ambiente a través de nuestros dispensadores, mientras usa conscientemente los
plasticos.

III

e EcoFill: Unimos la palabra “ecolégico” con “refill” y formamos este concepto que engloba
nuestra propuesta innovadora en el mercado mediante nuestros envases reciclables.

e Colores:

a. Blanco: Significa verdad y la pureza. Nuestras estrategias como negocio siempre
tendran presente la integridad para lograr impactar positivamente la sociedad.

b. Amarillo: Se refiere al optimismo y que saldremos adelante como humanidad
uniéndonos con el mismo fin.

c. Azul: Representa integridad, pero también el azul oscuro del mar, donde toneladas de
plasticos terminan afio por afio por el uso inconsciente.

d. Verde: Hacemos referencia a la naturaleza, a lo ecoldgico.

Eco Fill tendrd una estructura operativa basada en una plataforma digital como herramienta
interactiva de los clientes, en el cual serdn manejada la operacion de llenado, recargas de
balance, acumulacién de puntos, revision de beneficios, etc. asi también para manejo de recursos
internos con un sistema contable en nube, esta estructura permite maximizar los recursos

disponibles, asi como disminuir el tiempo muerto en procesos operativos.

Es por esto que el enfoque del plan de operaciones serd encontrar suplidores de plataformas
digitales con alta confiabilidad, asi como los recursos mas adecuados para la etapa del ciclo de
vida del negocio y el numero de clientes que usaran los servicios ofrecidos en un determinado

rango de tiempo.
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El objetivo del mapa de procesos es determinar la secuencia légica de la cadena de valor de
EcoFill, asi como determinar claramente los pasos a seguir del cliente para utilizar la innovadora
plataforma digital que ofrecemos. Es importante ademads describir la importancia de cada uno
como etapa importante para el desarrollo y consecucién de los objetivos fundamentales de

Ecofill.
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PLANIFICACION ESTRATEGICA

INVESTIGACION DE MERCADO

ACTIVIDADES
ESTRATEGICAS

GESTION INTEGRAL DE LA EMPRESA

LOGISTICA
COMPRAS

RECURSOS HUMANOS

MANTENIMIENTO
FINANZAS Y CONTABILIDAD

ACTIVIDADES DE APOYO




Eco Fill competird en un entorno agresivo, por lo que cumpplir constantemente las preferencias
de los consumidores y las variables externas e internas son de maxima prioridad para adoptar
lineamientos estratégicos que logren adaptar la empresa a las necesidades del mercado y

mantener a flote la propuesta de negocio.

Ecofill tiene una importante componente de recopilacion de datos mediante los envases Smart
y las herramientas digitales, el andlisis constante de las preferencias del consumidor y su
satisfaccion son fundamentales en el modelo de negocio y para el aprovechamiento de los

recursos disponibles.

Es necesario que la planificacién estratégica y la investigacion de mercado puedan traducirse a
nivel operativo en todos los departamentos de la empresa y este es el objetivo de |la gerencia
integral de la empresa, traducir la estrategia a lineamientos de efectiva aplicacién en los

departamentos de la compaiiia.

El abastecimiento de Ecofill es otra herramienta fundamental para la competitividad, como hay
una alta presencia de suplidores con capacidad de entregar productos de alta calidad es
necesario establecer un programa de suministro a la par con la demanda y que cumpla con la
calidad maxima de los productos adquiridos, ademas del tiempo de entrega y la capacidad de

minimizar costos de almacenamiento.
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El objetivo del equipo de marketing y ventas serd evaluar constantemente la satisfaccion y
consecucion de los objetivos financieros de la empresa, asi como la expansiéon del mercado
explotable. Es por esta razén que el uso de las herramientas informdticas y de la comunicacion

seran fundamentales para lograr estos objetivos.

Es responsabilidad de las Tecnologias de la Comunicacién e Informacién el funcionamiento
adecuado de las diferentes aristas de la empresa, la infraestructura digital sera el pilar de Eco Fill

y su funcionamiento.

Seran contratados técnicos con capacidad y para mantener una alta confiabilidad en el

funcionamiento del motor principal de ingresos de Ecofill: los dispensadores.

La post venta tiene como objetivo la fidelizaciéon de los clientes y la expansién de la base
publicitaria de la compafiia. En esta fase operativa se trabajara la relacion de la propuesta en la
sociedad, junto a otras empresas con sostenibilidad en el centro de su modelo de negocio, asi

como ONG relacionadas a la disminucién del impacto medioambiental.
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Flujo Operativo de Ecofill

ECOFILL

Analizar el volumen de los
dispensadores y recambiar tanques con
bajo contenido

Rellenar los tanques de los
dispensadores en el almacen

Etiquetado NFC de los envases
reusables

Ordenar productos al granel a los
suplidores

Enviar tecnico a asesar y
corregir la situacion

PROYECTO FINAL MASTER EOI CICLO 2019/2020
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Uso del dispensador por parte del cliente

CLIENTE

Introducir botella inteligenteen el area
derellenoy cerr ar el cubiculo

Abrir APP Ecofill y seleccionarRelleno

Tomar unacapturadel codigoQR desplegado
enla pantalladel dispensador

Sin balance
disponible

El appteenviaal usuario enla pagina web,

directamente al pago derecargas para tener
balancenuevamente

Balancedisponible

Aceptarlas condicionesparainiciar la
operaciorderellenado

PROYECTO FINAL MASTER EOI CICLO 2019/2020
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Componentes de la oferta

Para lograr establecerse en el mercado como una opcion diferenciada Eco Fill utilizara una serie
de procedimientos y recursos que la establecerdn como una opcién innovadora en el mercado

con los siguientes procedimientos:

Publico Fase
Componente Descripcion Imagen Objetivo | realizacion

La pagina web principal de nuestra
propuesta, esta va a cargar la estructura :
. . .. . ECOFILL
principal de los servicios de Ecofill, sera

el cuerpo principal de donde el app
tomara la informacion presentada. Aqui

sera cargada toda la informacion [ .
. G Clientes
relativa a la compra de paquetes de

relleno de productos, el cobro con

tarjetas de credito, las estadisticas de
usuario, en ella tambien el cliente tendra
un usuario y la posibilidad de afirmar

Implementa
cion
temprana

www.ecofill.c

om Finales

informacion acerca de los servicios que
ofrecemos y su ubicacion

Estos envases reusables seran adquiridos
a suplidores cumpliendo con
especificaciones de peso y material que
garanticen el tiempo de vida adecuado,
el Near Field Communication (NFC) sera
adherido en nuestras instalaciones
mediante etiquetas adquiridas a
suplidores comerciales y programadas
para detectar la cercania a los
dispensadores Ecofill.

Ecofill, Implementa
Botellas NFC Clientes cion

finales temprana

Sera la version movil de la pagina web, el

cliente tendra acceso de forma agil a -
&

i
w

"
i

toda la informacion relevante de su
cuenta. de Ecoflll,.se.zr.a ademas la ECO FILL . Implementa
Ecofill APP herramienta para iniciar el uso del o neten Clientes cion
dispensador mediante el codigo QR e Finales
generado, las recargas seran
exclusivamente por la pagina web por la
comision de interes por parte de Android

y Apple.

temprana
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Publico Fase
Componente Descripcion Imagen

Objetivo | realizacion

Estos dispensadores seran el pilar
operativo de Ecofill, son dispensadores
hechos a la medida por una firma de
ingenieros, con lector NFC, generador de

codigo QR, bomba peristaltica, un
tanque de almacenamiento con medidor Clientes
digital y conectado al servidor para su Finales
evaluacion constante. Su software
podra identificar cuando hace rellenos, a
cual cliente y registrara la operacion.
Todas estas caracteristicas hacen que
tenga muy alta confiabilidad para
ejecutar las operaciones determinadas.

Implementa
cion

Dispensadores
Inteligentes
temprana

Tu Impacto es el programa de fidelidad

de Ecofill, con este buscamos premiar a

los consumidores por preferirnos. Es un
conjunto de estadisticas hechas a la ECOFILL

medida por el uso del cliente, referentes )

a la susticion de su estilo de vida por uno

mas ecoamigable, cuantos kg de .

Tulmpacto | plastico, agua y energia ha ahorrado al CIllentes

evitar los plasticos de un solo uso, Finales

Implementa
cion

temprana
tambien incluye recompensas por

recargas de mayor volumen asi como
acumulacion de puntos para poder
gastar en una red de negocios
ecoambigables, esta informacion se vera
en el Ecofill App.

Definicidn de infraestructura y recursos

Eco Fill utiliza una fuerte base tecnolégica y digital para realizar la operacién de llenado y
actualizar los procedimientos ordinarios internos, es primordial una infraestructura que permita

sostener una fuerte operatividad conectada las redes de internet y energia eléctrica.
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Aplicacion movil I0T

Funcionamiento:

Aplicacién mévil permite al usuario la seleccion de producto que ofrece maquina dispensadora.

La aplicacion moévil, web y 10T se conecta a una aplicacion que corre en el servidor (nube), esto

garantiza que exista una comunicacion entre el smartphone y la maquina dispensadora.

WEB:

Como usuario quiero, iniciar sesion.

Como usuario quiero, seleccionar una membresia con una cantidad X de recargas de envases.
Como usuario quiero pagar la membresia.

APP movil:

Como usuario quiero iniciar sesion.

Como usuario quiero visualizar la cantidad de recargas disponibles dentro de mi membresia.
Como usuario quiero seleccionar un producto de los disponibles en la maquina dispensadora.
Stack Tecnoldgico:

e Aplicacién movil: lonic.
e Aplicacién web: Angular.
e Api: nodejs

e Aplicacién IOT python/nodejs (software que correrd en el hardware)
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Requerimientos técnicos a intervenir:

e Desarrollo de api que comunicara las aplicaciones
e Desarrollo de app web
e Desarrollo de app IOT (hardware)

e Desarrollo de app mévil i0S/Android

Presupuesto de desarrollo de MVP:

e Cuenta de Apple: 100 ddlares/anual
e Cuenta de Android: 25 ddlares
e Desarrollo multiplataforma(iOS/Android): 1000 ddlares

e Desarrollo de app IOT: 500 ddlares

TOTAL: USDS 1675

Presupuesto de desarrollo full:

e Cuenta de Apple: 100 ddlares/anual

e Cuenta de Android: 25 ddlares

e Desarrollo multiplataforma(iOS/Android): 1000 ddlares
e Desarrollo de api: 500 ddlares

e Desarrollo de app web: 200 délares

e Desarrollo de app IOT: 500 délares

TOTAL: USDS 2325
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PROYECTO FINAL MASTER EOI CICLO 2019/2020

Presupuesto de mantenimiento (gastos mensuales):

Free
Try Heroku with no commitment.

See full specs =

550-1,000 dyno hours per month

= Deploy with Git and Docker
» Custom domains

= Container orchestration

* Automatic OS patching

Add to estimate @

Hobby

Small side projects and concepts.

See full specs >

$7 per dyno per month
Prorated to the second

* Includes all Free features

* Free SSL

* Automated certificate management
* Never sleeps

Add to estimate @

Standard

Run business apps in production.
See full specs =»

$25-$50 per dyno per month
Prorated to the second

¢ Includes all Hobby features

+ Simple horizontal scalability

« App metrics and threshold alerts

* Preboot and zero-downtime deploys
* Unlimited background workers

Standard 1X $25

Choose for lightweight apps and APIs that
can boot with 512MB RAM.

Add to estimate

Standard 2X $50

Choose for greater web concurrency or
compute-intense background warkers
needing more CPU or 1GB RAM.

Add to estimate

https://www.heroku.com/pricing

e Servidores en la nube de heroku:

crecimiento.

e Soporte: 500 délares.

TOTAL: USDS 500 + servidores

Performance
Run high traffic, low latency apps.

See full specs =

$250-$500 per dyno per month

Prorated to the second

+ Includes all Standard features
Predictable performance for your
highest traffic applications
Dedicated resources

Autoscaling

Can mix with Standard dynos

$250

Choose for optimizing concurrency over
Standard 2X. Comes with 2.5GB RAM.

Performance M

Add to estimate @

$500

Choose for extremely high concurrency
and parallelism for max throughput for
your most latency- sensitive, highest
traffic apps. Comes with 14GB RAM.

Performance L

Add to estimate @

desde 25 ddlares hasta 500 délares, depende del

45


https://www.heroku.com/pricing

DESARROLLO DE MAQUINA DISPENSADORA IOT (prototipo 1).

Funcionamiento:

La maquina expendedora se encargara de rellenar de forma automatica una botella plastica que
serd introducida por el usuario. Sin uso de intermediaros mas que la interfaz de la maquinay el

Smart phone del usuario.

(Como usuario)

A través de la aplicaciéon mavil el usuario podra seleccionar el producto con el cual dese rellenar
la maquina al igual que el tipo de botella, luego a través de la aplicacidn el usuario podra leer un
codigo QR (Cdédigo de respuesta rapida) con el cual el usuario se enlazard de forma automatica

para finalizar su compra, poniendo en marcha el aviso de la maquina para introducir su botella.

Componentes PRINCIPALES:

La maquina dispensadora estara conformada por tres sistemas:

e FEtapa ldgica o de control
e Ftapa de censado o recoleccién de datos

e FEtapa dellenado

(Etapa légica o de control)

e raspberrypi 4 80 USD
e maddulo de relés multicanales 20 USD
e fuente de voltaje universal 70 USD
e pantalla (a discutir) 100 USD

(Etapa de censado o recoleccion de datos)

e Sensor de nivel capacitivo 75 USD
e Limitadores de carrera 15 USD
e Lector NFC (a discutir) 60 USD
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(Etapa de llenado)

e Bomba peristaltica de alto caudal 500 US
e Motores paso a paso + driver + sistema de movimiento 150 US

e Vilvulas electrdnicas 30 US

(Material gastable)

Estos materiales se definen cundo de se tengan a mano los planos de prototipo.

DESARROLLO DE MVP

Elementos indispensables 1,100 + 40% US
Nota:

Debido a las caracteristicas propias del desarrollo de Hardware, tanto el presupuesto como el
disefno sufren grandes modificaciones en el transcurso del desarrollo, también cabe destacar que
el precio del desarrollo estd fuertemente ligado a la cantidad de herramientas que se tengan
disponible para el desarrollo del proyecto, ademas las componentes o equipos que se mencionan
son las partes principales de las etapas a desarrollar ya que los componentes secundaros son lo

gue sueles variar con mucha facilidad y no vale la pena mencionarlo en esta etapa del proyecto.




Infraestructura Fisica
Sera necesario tener un almacén que funcione como oficina, centro de distribucién y etiquetado
mas identificacion de envases Smart. Seran recibidos camiones de entrega de nuestros suplidores

por lo que debe tener espacio suficiente para poder ingresar a las instalaciones.

EaTaTaaraaiat o e

- XA2-3 OFFIGE

12747 X 102¢

WAREHOUSE
16'-5" X 96"

2827 X 107"

TRV,

i corvroom OPEN OFFICE
CFFICE 140" X TUE" . 15-10" X 161"
146" 134" -' :

Vi

O o KA

Recursos claves

Proveedores claves
Fabricantes de productos quimicos formulados de consumo masivo (detergentes, jabones,

lavaplatos, cremas, hidrogel alcohdlico).
Ingenieros fabricantes de dispositivos 10T.
Proveedores etiquetas NFC.

Influencers y organizaciones sin fines de lucro orientadas al cuidado medioambiental o el estilo

de vida sostenible.
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Negocios cuyo eje central es el cuidado del medioambiente.
Productores de envases plasticos.

Proveedores de sistemas de internet.

Definicion de Suministros y Recursos Externos

Eco Fill buscara utilizar de manera éptima los servicios externos para su operacion, estos servicios

son:
Servicio Descripcion
Energia Eléctrica Para las operaciones del negocio se creara un contrato con
la corporaciéon de energia eléctrica de la zona. Se pagara de
manera mensual por cada Kilovatio consumido.
Agua Se creard un contrato con la CAASD (Corporacion De

Acueductos y Alcantarillados de Santo Domingo) para tener
el suministro de agua. Esto no es pieza clave de nuestro
servicio y funcionara bajo el mismo margen de cualquier
negocio B2C

Mantenimiento del | Dependiendo del contrato del local se considerara o no, el
Local pago de mantenimiento, limpieza y recoleccién de basura
del local. De igual manera nuestro local contarda con
clasificacion de basura y reciclaje.

Comunicaciones Se creara un contrato con una operadora de
telecomunicacién para los servicios de telefonia e internet.
Se buscara un plan de comunicacién ideal para negocios
MIPYMES.

Gastos Publicos Estos se refieren a Gastos de constitucion, Seguridad Social,
Registro Mercantil, Pago de patentes, asi como cualquier
otra necesidad gubernamental.

Impuestos Se pagaran los impuestos solicitados segun la Direccion
General de Impuestos Internos, asi como los impuestos
solicitados por la Direccién General de Aduana para las
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ECOFIL
PROYECTO FINAL MASTER EOI CICLO 2019/2020

importaciones.

EQUIPO Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Organigrama
Dado que Ecofill es una empresa nueva, la misma estard funcionando con los recursos mas
necesarios posibles, asi lograremos llevar a cabo todas las funciones con el personal minimo

requerido.

Las principales funciones que llevaremos a cabo en la empresa seran las de compras,
comercializacién y ventas por ello, nos apoyaremos de cuatro recursos que nos permitiran llevar

a cabo dichos procesos.

Ejecutivo de Encargado

negocios

»

de logistica

\ 4

Auxiliar de
oficina

Tecnico

-

Previsiones de plantilla

Dado que estaremos desarrollando un proyecto nuevo y un tanto desconocido para el mercado,

estaremos operando los primeros 3 afios con la cantidad minima de empleados requeridas, los
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cuales tendran en su mando un perfil de puesto, y deberan cumplir con nuevas funciones

asignadas segun la demanda del negocio a través del tiempo.

Viendo el proyecto de una forma mas madura, contamos con una mejor estabilidad y crecimiento

para el 4to y 5to ano, por lo cual prevemos un crecimiento en la demanda de personal.

Puesto

Ao 1 |Afio 2|Afio 3 |Afio 4 A0 5

Ejecutivo de Negocios

Encargado de Logistica

Auxiliar de Oficina (Mensajero/Chofer)

Técnico

Total

N N S =

no
1
1
1
1
4

a N -k |o
o v (N - ko
o v (N - ko

A continuacion,

detallamos la ubicacién organizativa, funciones vy

responsabilidades,

competencias, conocimientos necesarios para el puesto y para el desempenio de las funciones de

los puestos planteados en nuestro organigrama.

Eco £l

Descripcion del puesto

Nombre del puesto:

Ejecutivo de Negocios

Objetivos del Puesto:

Supervisar a todo el personal, presupuestos y operaciones de la unidad del negocio.
Formular las estrategias generales, gestionar al personal y establecer politicas que
favorezcan tanto al personal como a la empresa

Funciones Generales:

* Planificacion, organizacion y supervision general de las actividades desempefiadas
por la empresa.

¢ Administracion de los recursos de la entidad y coordinacion entre las partes que la
componen.

e Conduccion estratégica de la organizacidn y hacer las veces tanto de lider a lo interno
de la empresa, como de portavoz a lo externo de la misma.

* Tomar decisiones criticas, especialmente cuando se trata de asuntos centrales o
vitales para la organizacion.

* Motivar, supervisar y mediar entre el equipo de trabajo.

Requisitos Generales:

* Vision empresarial y capacidad de planeamiento estratégico a mediano y largo plazo.
e Capacidad de liderazgo, carisma, motivacién y un alto compromiso con el trabajo.

* Alto dominio de la expresion oral y escrita, que le permita ser portavoz de la
organizacion cuando sea necesario.

* Instintos empresariales, capacidad de toma de decisiones y mucho coraje.

* Compromiso con la empresa, honestidad y un recorrido profesional que inspire al
equipo de trabajo.

Habilidades y Aptitudes

* Pensamiento critico ¢ Liderazgo ¢ Comunicacion e Iniciativa
* Capacidad de negociacion y planificacion e Trabajo en equipo

Género M/F Horario Laboral Fijo Nivel de Estudios Universitario
Titulo Universitario si Certificaciones No Vehiculo propio N/A
Cambio de residencia si Requiere viajar si Ingles si
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oo FUNI

Descripcion del puesto

Nombre del puesto:

Encargado de Logistica

Objetivos del Puesto:

Gestionar todo el ciclo de pedidos para mejorar el desarrollo empresarial y garantizar
la sostenibilidad y la satisfacciéon del clientey de los empleados.

Funciones Generales:

* Ayudar a que los procesos productivos de la empresa sean fluidos y eficaces.

* Colaborar con el gerente general.

* Optimizar los procesos de trabajo.

* Atender los requerimientos propios de la empresa (pagos, solicitudes, etc.)

* Seguir, orientar, supervisar y monitorizar todas las acciones de los procesos de la
cadena productiva.

Requisitos Generales:

* Capacidad para trabajar con autonomia y gestionar varios proyectos

* Experiencia demostrable en el area

* Capacidad demostrable para liderar y gestionar personal

* Dominio de software de logistica estédndar

* Excelentes habilidades analiticas, organizativas y para la resolucién de problemas
* Grado en Administracién de Empresas, Logistica o Cadena de Suministro

Habilidades y Aptitudes

* Empatia

¢ Escucha activa,

* Poder de negociacidn
* Inteligencia emocional

Género M/F Horario Laboral Fijo Nivel de Estudios Universitario
Titulo Universitario si Certificaciones No Vehiculo propio N/A
Cambio de residencia N/A Requiere viajar si Ingles N/A
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Eco FLIN

Descripcion del puesto

Nombre del puesto:

Tecnico

Objetivos del Puesto:

Planificar y organizar las rutas de revision de maquinas, trabajar en colaboracién con
el personal para facilitar informacidn sobre mercancias, procedimientos, rendimiento y
nuevas iniciativas, para organizar promociones especiales, etc y analizar e interpretar
preferencias del cliente con referencia a los dispensadores, rellenado de las maquinas y
registros de funcionamiento, e iniciar cambios para aumentar las ventas y mejorar la
eficiencia.

Funciones Generales:

* Control y rellenado de la mercancia en dispensadores

* Asegurar el mantenimiento de un inventario en funcién de la demanda de consumo del
drea.

* Resolver los problemas tecnoldgicos con los dispensadores.

* Dar mantenimiento y desarrollo continuo.

Requisitos Generales:

* Conocimiento sobre procesos tecnicos

* Manejo de inventarios y rotacién de productos

* Habilidades de comunicacién para trabajar con el personal
* Orientacion al servicio y al logro de resultados

Habilidades y Aptitudes:

* Orientado al cliente ¢ Capacidad analitica y organizativa

* Capacidad para trabajar bajo presién * Habilidad para negociar y manejar conflictos
* Alto sentido de Responsabilidad e Alto sentido de compromiso y adhesion a los
valores de la empresa * Confiable * Proactivo

Género M/F Horario Laboral Rotativo Nivel de Estudios Universitario
Titulo Universitario No Certificaciones No Vehiculo propio N/A
Cambio de residencia si Requiere viajar No Ingles si

Eco Fﬁll

Descripcion del puesto

Nombre del puesto:

Auxiliar de Oficina

Objetivos del Puesto:

Distribuir correspondencia y encomiendas, utilizando los medios adecuados, para
cumplir con la entrega inmediata de las mismas.

Funciones Generales:

* Llevar documentos a proveedores, clientes y lugares indicados.

* Realizar trdmites Bancarios y pagos de impuestos.

o Atender cualquier solicitud de drea administrativa.

® Apoyar realizando diversas actividades administrativas.

* Entregar la documentacion a suplidores/clientes de manera oportuna.
* Colaborar eficientemente en las actividades logisticas de |la empresa
e Llevar control escrito de todas las diligenciadas ordenadas.

funcionamiento de la empresa.
* Mantener permanente comunicacion con el jefe inmediato, informando sobre

* Cumplir permanentemente con espiritu de lealtad, colaboracién y disciplina con el
empleador. Realizar cualquier otra tarea afin que le sea asignada

* Realizar todas las tareas asignadas propias del cargo con el fin de contribuir el buen

cualquier asunto ocurrido en el desarrollo de las actividades de la labor de mensajeria.

Requisitos Generales:

* Capacidad de organizacidn y de gestion del tiempo
* Habilidades analiticas y aptitud para solucionar problemas
* Buena capacidad comunicativa escritas y verbales

diarias de la compafiia.

* Ayudar con la organizacidn y el funcionamiento de las operaciones administrativas

Habilidades y Aptitudes

* Capacidad analitica y organizativa

* Capacidad para trabajar bajo presion ¢ Confiable ¢ Proactivo

* Alto sentido de Responsabilidad e Alto sentido de compromiso y adhesion a los
valores de la empresa

Género M Horario Laboral Rotativo Nivel de Estudios Bachiller
Titulo Universitario No Certificaciones No Vehiculo propio No
Cambio de residencia No Requiere viajar No Ingles No
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A pesar de ser un negocio nuevo, nos enfocaremos en nuestro personal y en mantenerles

satisfechos para que estén motivamos a dar lo mejor de si a nuestros clientes y proponemos una

oferta salarial competitiva para el drea en la cual nos estableceremos. Cabe destacar que segun

las posiciones contaremos con salarios fijos o variables, y los beneficios adicionales seran los de

ley.

Estaremos aportando otros beneficios no remunerados los cuales serdn de provecho para

guienes decidan iniciar este trayecto con Eco Fill.

Esta politica retributiva tiene miras a cambios para mejoras al tercer afio de nuestro

posicionamiento en el mercado.

Puesto

Salario bruto (A)

Variable bruto (A)

Ejecutivo de negocios 420,000.00 42,000.00
Encargado de logistica 336,000.00
Auxiliar de Oficina 96,000.00
Técnico 96,000.00

948,000.00 42,000.00

Nomina anual 990,000.00

Las inversiones de Eco Fill fungen como el punto de partida del modelo y asumen el rol de

estructura de la empresa. Las inversiones mas importantes para la operacion de ECOFILL son en

su mayoria las relativas a los dispensadores y las relativas a las operaciones digitales.
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ANO | ANO | ANO | ANO | ANO | ANO | Vida

INVERSIONES ANUALES 0 1 2 3 4 5 util |Amortizacion (%)
$6,000.| $5,000.| $2,200.| $2,400.| $2,600.| $2,800.

Maquinaria 00 00 00 00 00 oo| 10.00 10%
$1,500.| $250.0| $300.0| $350.0| $400.0| $450.0

Mobiliario 00 0 0 0 0 ol 5.00 20%
$3,000. $450.0| $500.0| $550.0| $550.0| $600.0

Equipos informaticos 00 0 0 0 0 ol 4.00 25%
$3,000.| $800.0| $800.0| $1,200.| $1,200.| $1,200.

Software 00 0 0 00 00 oo| 4.00 25%
$4,000. $3,500.

Vehiculos 00 $0.00 00| $0.00| $0.00| $0.00] 5.00 20%
2,000.0| 2,200.0| 2,500.0| 2,700.0| 3,000.0| 3,400.0

Existencias iniciales 0 0 0 0 0 0
1,100.0| 1,170.0| 1,250.0| 1,300.0| 1,460.0| 1,580.0

Tesoreria inicial 0 0 0 0 0 0
1,320.0

Otros 0| 400.00| 200.00| 200.00| 200.00| 200.00| 10.00 10%
21,92| 10,27| 11,25|8,700.(9,410.| 10,23

TOTAL 0.00f 0.00| 0.00 00 00| 0.00

INMOVILIZADO ACUMULADO | ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

11,000.0] 13,200.0] 15,600.0] 18,200.0( 21,000.0
Maquinaria 6,000.00 0 0 0 0 0
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Mobiliario 1,500.00| 1,750.00| 2,050.00| 2,400.00| 2,800.00| 3,250.00
Equipos
informaticos 3,000.00| 3,450.00| 3,950.00| 4,500.00| 5,050.00/| 5,650.00
Software 3,000.00| 3,800.00| 4,600.00| 5,800.00| 7,000.00| 8,200.00
Vehiculos 4,000.00( 4,000.00| 7,500.00| 7,500.00| 7,500.00| 7,500.00
Otros 1,320.00] 1,720.00{ 1,920.00| 2,120.00| 2,320.00| 2,520.00
18,820.0| 25,720.0| 33,220.0| 37,920.0| 42,870.0| 48,120.0
TOTAL 0 0 0 0 0 0
AMORTIZACION ANUAL ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Maquinaria 0.00 1,100.00 1,320.00 1,560.00 1,820.00 2,100.00
Mobiliario 0.00 350.00 410.00 480.00 560.00 650.00
Equipos
informaticos 0.00 862.50 987.50 1,125.00 1,262.50 1,412.50
Software 0.00 950.00 1,150.00 1,450.00 1,750.00 2,050.00
Vehiculos 0.00 800.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Otros 0.00 172.00 192.00 212.00 232.00 252.00
TOTAL 0.00|4,234.50| 5,559.50| 6,327.00| 7,124.50| 7,964.50
AMORTIZACION ACUMULADA | ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
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Magquinaria 0.00 1,100.00 2,420.00 3,980.00 5,800.00 7,900.00
Mobiliario 0.00 350.00 760.00 1,240.00 1,800.00 2,450.00
Equipos
informaticos 0.00 862.50 1,850.00 2,975.00 4,237.50 5,650.00
Software 0.00 950.00 2,100.00 3,550.00 5,300.00 7,350.00
Vehiculos 0.00 800.00 2,300.00 3,800.00 5,300.00 6,800.00
Otros 0.00 172.00 364.00 576.00 808.00 1,060.00
16,121.0| 23,245.5| 31,210.0
TOTAL 0.00| 4,234.50| 9,794.00 0 0 0

La financiacién de ECOFILL corresponde de manera inicial a un préstamo bancario en un banco

local de Republica Dominicana. Se propone un préstamo de US $10,010 bajo un interés de un 10

% durante el periodo de 10 afios.

FINANCIACION AJENA:

Préstamos

Nuevos

constituidos

préstamos

ANO O

10,010.0
0

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00
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Condiciones Préstamos:
Tipo de interés % 10%

Anos 10

Nuestra principal fuente de ingreso serd la comercializacién de los siguientes productos: alcohol
en gel, gel de baio, suavizante, detergente liquido y lavaplatos liquido. Las operaciones de ventas

de estos productos estan detalladas en el plan de Marketing.

VENTAS
Total
Envas
Nombre del Alcoh Deterg |Lavapla Mercado
es
producto o ol en|Gel de|Suavizant [ente tos reusa Asequible(1.
servicio Gel ([Bafio(neutro) |[e Liquido |liquido |ples [15%)
Ventas estimadas 153,0 120,23 1639
afio 1 (onzas) 24 114,768 87,442 3|185,815| 5435
Incremento anual 8.00
ventas % % 10.00% 8.00%| 10.00%| 9.00%| 10%
Precio de venta
afio 1 0.32 0.27 0.06 0.10 0.04| 45
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Incremento anual 7.00

del precio % % 4.00% 4.00%| 4.00%| 4.00%

6%

Periodo medio de

cobro (dias) 15

Se estima un arranque modesto en las ventas el primer afo, pero segin vamos posicionandonos
en nuestro mercado, se estima aumentos anuales de ventas de cada producto. Como fuente

alternativa de ingresos, ECOFILL utilizara la venta de envases con un aumento anual de ventas

de aproximadamente un 10%.

Ingresos por ventas: ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Alcohol en

Gel 48,967.70| 56,587.07| 65,392.02| 75,567.02| 87,325.25

Gel de

Bano(neutr

o) 30,987.37 35,449.55| 40,554.29| 46,394.11| 53,074.86

Suavizante 5,246.54 5,892.91| 6,618.92 7,434.37| 8,350.29

Detergente

Liquido 12,023.32 13,754.68| 15,735.35| 18,001.24| 20,593.42

Lavaplatos

liquido 7,432.60 8,425.59| 9,551.25| 10,827.30| 12,273.83

Envase 7377.9457

Reusable 5 8602.68| 10030.73 11695.83| 13637.34
112,035.4 147,882.5 195,254.9

TOTAL 7| 128,712.49 6| 169,919.87 8
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Los costes de ventas estan representados por la adquisicidn de los productos a vender en los

dispensadores. En base a estos costes fue que se fijé el precio de venta de la cartera de productos

de ECOFILL.

Coste de ventas ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Alcohol en -

Gel 16,832.65| 9,476.47 -468.75 -13,615.03| 30,699.89

Gel de

Bano(neutr -

o) 3,959.50 31.33 5,353.97 12,325.87| 21,331.08

Suavizante 3,016.76| 2,666.61 2,168.79 1,490.00 590.59

Detergente

Liquido 4,148.05| 3,033.12 1,473.42 642.30( 3,449.10

Lavaplatos

liquido 6,410.62| 6,291.94 6,005.86 5,506.49| 4,738.10

Envase

Reusable 5951.54| 6463.57 6960.65 7419.32| 7807.79
27,900.3

TOTAL 40,319.11 8| 10,786.02 12,167.39| 42,343.58
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Los gastos fijos representan una gran parte de la partida de capital de Eco Fill. Estos gastos son

indispensables para el buen funcionamiento de ECOFILL.

Eco Fill contard con una plantilla inicial de 4 empleados, que se proyecta a aumentar segun el

éxito del modelo de negocio. inicialmente ECOFILL prevé un gasto en el primer afio de 16900 USD

anual en salarios, el cual se estima aumentara un 5% anual.

NiGmero de empleados ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ndmero de

empleados 4 5 6 6 7
Salario mensual medio afio 1 USD 16,779.66( 16,779.66| 18,406.77| 20,186.44| 20,186.44
Incremento salarial anual % 2.00% 2.00% 2.00% 2.50%
Cuotas Seguridad Social % 6.00% 6.00% 6.50% 6.50% 7.00%

Existen otros gastos necesarios para que Eco Fill pueda funcionar de manera éptima:

Otros gastos

Electricidad 1,300.00( 1,450.00( 1,550.00| 1,600.00| 1,800.00
Teléfono 600.00 600.00 650.00 650.00 700.00
Material de Oficina 1,300.00( 1,400.00| 1,450.00f 1,500.00| 1,550.00
Limpieza 750.00 800.00 850.00 900.00 950.00
Mantenimiento 700.00 900.00( 1,100.00( 1,300.00( 1,500.00
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de Maquinaria
Seguros 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Programa de
beneficios 1,100.00| 1,298.00| 1,531.64| 1,807.34| 2,132.66
Alquiler 3800.00( 4800.00f 5900.00{ 6800.00f 7800.00
Marketing 2,000.00| 2,200.00( 2,500.00| 2,800.00| 3,100.00
TOTAL OTROS
GASTOS 11,650.00| 13,548.00| 15,631.64| 17,457.34| 19,632.66

Los Gastos fijos nos permiten conocer de manera dindmica los requerimientos necesarios para
qgue Eco Fill opere y las necesidades econdmicas. Los Gastos fijos estan compuestos por el salario,

seguridad social, gastos de recursos humanos, gastos de marketing y los gastos operacionales.

TOTAL GASTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
110,440.6| 121,118.6| 141,305.0

Salarios 67,118.64| 83,898.30 2 4 8

Seguridad

Social 4,027.12| 5,033.90| 6,626.44| 7,267.12| 8,478.30

Gastos

Recursos 117,067.0| 128,385.7| 149,783.3

Humanos 71,145.76| 88,932.20 6 6 8

Marketing 3,500.00| 4,700.00| 5,400.00{ 2,800.00{ 3,100.00
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Gastos

operativos 9,650.00( 11,348.00( 13,131.64| 14,657.34| 16,532.66
104,980.2| 135,598.7| 145,843.0| 169,416.0
TOTAL GASTOS FIJOS 84,295.76 0 0 9 4

En la tabla podemos ver que cada afio se genera un aumento de aproximadamente US $20.000

en los gastos fijos.

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5

112,035.4| 128,712.4| 147,882.5| 169,919.8| 195,254.9

Ventas 7 9 6 7 8

112,035.4| 128,712.4| 147,882.5| 169,919.8| 195,254.9

Ingresos de Explotacion 7 9 6 7 8

Compras 40,319.11| 27,900.38| 10,786.02|-12,167.39|-42,343.58

Variacion de existencias 9,793.54| 1,523.87| 1,760.99| 2,035.00f 2,351.65
Recursos Humanos

117,067.0 128,385.7 149,783.3

Marketing 71,145.76 88,932.20 6 6 8

Gastos operativos 9,650.00| 11,348.00( 13,131.64| 14,657.34| 16,532.66

Dotacién para la amortizacién 4,234.50| 5,559.50( 6,327.00| 7,124.50( 7,964.50

Resultado de Explotacion -23,107.43| -6,551.46( -1,190.14| 29,884.66| 60,966.37
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Gastos financieros 1,001.00 938.19 869.10 793.11 709.51
Resultado antes de Impuestos |-24,108.43| -7,489.65| -2,059.24| 29,091.56| 60,256.87
Impuesto sobre beneficios 0.00 0.00 0.00| 7,854.72| 16,269.35
RESULTADO DEL EJERCICIO -24,108.43| -7,489.65| -2,059.24| 21,236.84| 43,987.51
Dividendos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Reservas 0.00 0.00 0.00| 21,236.84| 65,224.35

Segun podemos ver en la cuenta de resultado, Eco Fill comenzara a obtener ganancias a partir
de mediados del afio 3, Los directivos hemos decidido mantener esa ganancia como reservas
para la inversidn hasta el afio 5. Esta decision debido a lo vital que representa para el modelo de

negocio la expansién del mismo.

Activos
Los activos de Eco Fill estaran conformados de manera inicial por los dispensadores, la materia
prima en inventario y el efectivo en caja. A medida que vaya mejorando el modelo de negocio y

se cumplan las proyecciones, aumentaran los activos.

Pasivos
Los pasivos de Eco Fill estdn planteados en el plan de financiamientos, anexo a eso tendremos

fuentes alternas como endeudamiento comercial y posibles fuentes de ingresos alternativas.
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BALANCE PREVISIONAL

ACTIVO

Inmovilizado

18,820.0
0

25,720.0
0

33,220.0
0

37,920.0
0

42,870.0
0

48,120.00

Amortizacién Inmovilizado

0.00

4,234.50

9,794.00

16,121.0
0

23,245.5
0

31,210.00

ACTIVO NO CORRIENTE

18,820.0
0

21,485.5
0

23,426.0
0

21,799.0
0

19,624.5
0

16,910.00

Existencias

0.00

18,884.8
1

21,706.0
9

24,950.4
5

28,681.5
4

32,972.64

Clientes

0.00

4,604.20

5,289.55

6,077.37

6,983.01

8,024.18

Tesoreria

1,100.00

23,178.9

40,680.1

53,685.2

43,809.4
7

14,920.87

ACTIVO CORRIENTE

1,100.00

310.06

13,684.4
6

22,657.4
2

8,144.92

26,075.95

Cuentas con socios deudoras

100.00

0.00

9,695.22

24,575.9

54,556.7
3

86,727.73

20,020.0

21,795.5

19,436.7

23,717.4

66,036.3

129,713.6
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0 6 6 8 2 8
PASIVO Y PATRIMONIO
10,010.0( 13,399.8| 15,942.2| 16,959.1| 17,467.6
Capital 0 3 0 5 3| 17,806.61
21,236.8
Reservas 0.00 0.00 0.00 0.00 4| 65,224.35
24,108.4 - -1 21,236.8
Resultado ejercicio 0.00 3| 7,489.65| 2,059.24 4| 43,987.51
10,010.0| 10,708.6 14,899.9| 59,941.3| 127,018.4
FONDOS PROPIOS 0 0| 8,452.55 1 0 7
10,010.0
Préstamos a largo plazo 0| 9,381.92| 8,691.03| 7,931.05| 7,095.07| 6,175.50
10,010.0
PASIVO A LARGO PLAZO 0| 9,381.92| 8,691.03| 7,931.05| 7,095.07| 6,175.50
Proveedores 0.00( 3,313.90| 2,293.18| 886.52| 1,000.06| -3,480.29
PASIVO A CORTO PLAZO 0.00( 3,313.90( 2,293.18| 886.52| 1,000.06| -3,480.29
Cuentas con SOcCios 19,808.3
acreedoras 0.00 5 0.00 0.00 0.00 0.00
20,020.0( 21,795.5| 19,436.7| 23,717.4| 66,036.3| 129,713.6
0 6 6 8 2 8
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Eco Fill tendra una disminucién de la tesoreria a partir del primer ano, la liquidez de la empresa

ya para el afio numero cinco obtiene valores positivos debido a los margenes de ganancia

previsto.
ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
23,178.9| 40,680.1| 53,685.2| 43,809.4
TESORERIA INICIAL 1,100.00| -800.00 4 1 3 7
COBROS
107,431.| 123,422.| 141,805.| 162,936.| 187,230.
Cobros de ventas 0.00 28 94 20 86 80
10,010.0
Capital 0| 3,389.83| 2,542.37| 1,016.95| 508.47| 338.98
10,010.0
Préstamos 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL COBROS Y TESORERIA| 21,120.0| 110,021.| 102,786.| 102,142.| 109,760.| 143,760.
INICIAL 0 11 37 04 10 32
PAGOS
21,920.0| 10,270.0| 11,250.0 10,230.0
Inmovilizado 0 0 0| 8,700.00( 9,410.00 0
37,005.2| 25,607.2 11,167.3| 38,863.2
Suministros 0.00 1 0| 9,899.50 3 9
Gastos de personal 0.00
71,145.7| 88,932.2| 117,067.| 128,385.| 149,783.
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6 0 06 76 38

Marketing 0.00( 3,500.00| 4,700.00| 5,400.00| 2,800.00| 3,100.00
Gastos financieros 0.00| 1,001.00f 938.19| 869.10f 793.11| 709.51
Devoluciones de préstamos 0.00{ 628.08| 690.89| 759.98| 835.98| 919.57
11,348.0| 13,131.6| 14,657.3| 16,532.6

Otros gastos 0.00( 9,650.00 0 4 4 6
16,269.3

Pago Impuesto Beneficios 0.00 0.00 0.00 0.00| 7,854.72 5
Pago dividendos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
21,920.0( 133,200.| 143,466.| 155,827.| 153,569.| 158,681.

TOTAL PAGOS 0 05 48 27 57 19
23,178.9| 40,680.1| 53,685.2| 43,809.4| 14,920.8

SALDO TESORERIA -800.00 4 1 3 7 7

Analisis Econdmico-Financiero

Gracias a los ratios financieros podemos tener informaciones precisas de las finanzas de la
empresa Eco Fill. Seglin podemos ver la empresa tendra buena solvencia durante los primeros

5 afios, mientras que la liquidez serd un poco mas modesta.

ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

LIQUIDEZ FORMULA Aio 1 |Aho 2|Ano 3|Ano 4|Aho 5
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29,55

Activo Corriente - Pasivo
1. Fondo de Maniobra -3,004 |115,97|23,54
Corriente 7'145 6
8 4
Activo Corriente / Pasivo
2. Liquidez Total 0.1 -6.0 [-25.6| 8.1 | -7.5
Corriente
. Activo Corriente
3. Prueba Acida -5.6 [-15.4|-53.7| 36.8 | 2.0
Exist./Pasivo Corriente
4. Tesoreria Tesoreria / Pasivo Corriente -7.0 (-17.7|-60.6| 43.8 | 4.3
SOLVENCIA Ano 1 |Ano 2|Ano 3|Afo 4|/Ano 5
Fondos Ajenos / Fondos
5. Endeudamiento -1.2 1.3 0.6 | 0.1 0.0
Propios
6. Cobertura de
BAIT / Gastos Financieros -23.1 -7.0 | -1.4 | 37.7 | 85.9
Intereses
Activo Realizable / Fondos
7. Solvencia 1.7 1.8 2.7 | 10.8 | 48.1
Ajenos
RENTABILIDAD Ano 1 |[Ano 2|Ano 3|Ano 4|Aho 5
8. Rentabilidad|paiT/ Activo Neto = Margen * 106.02133.71| 5.02 45.25|47.00
econdémica (ROI) Rotacion % %
% % %
9. Rentabilidad |2/ Fo"dos 225.13 35.43(34.63
Propios=[ROl+e*(ROI-Kd)*](1- 88.61(13.82
financiera (ROE) % % %
E % | %
10. Crecimiento interno|Beneficio Retenido / Fondos| 9-00% | 0.00 | 0.00 |35.43|51.35
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(1c1)

Propios

Rentabilidad de ECOFILL

Podemos ver que Eco Fill es un negocio rentable. Ya que tendremos una tasa de retorno de un

21.83%

A partir del tercer afio se podra recuperar la inversidn inicial, dando como resultado un flujo de

efectivo que pasara como reserva para la recuperacion financiera del endeudamiento hasta el

afno 5.

VAN Y TIR

ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
BENEFICIO EXPLOTACION 23,107.43 -6,551.46 -1,190.14 29,884.66 60,966.37
IMPUESTOS -6,932.23 -1,965.44 -357.04 8,965.40 18,289.91
AMORTIZACION 4,234,50 5,559.50 6,327.00 7,124.50 7,964.50
INVERSION -21,920.00
FLUJO DE CAJA -
OPERATIVO -21,920.00(11,940.70 973.48( 5,493.90|28,043.76|50,640.96
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Requisitos

Deberemos solicitar todos estos documentos virtualmente en la Ventanilla Unica del Ministerio
de Industria y Comercio y MIPYMES. Sélo debemos tener una tarjeta de crédito para proceder

con el pago, copia de cédula de los socios/accionistas y una cuenta de correo electronico.

® Registro de nombre comercial en ONAPI (Oficina Nacional de Propiedad Intelectual). Se

procedera a registrar el logo y nombre.

* Impuestos del capital de la sociedad: Esto se debe de pagar en la Direccion General de

Impuestos Internos (DGII) bajo el monto de RD$S100,000.
e Elaboracién y firma de todos los documentos constitutivos:
® Acta de Asamblea

e Nomina de Asamblea Constitutiva: En este apartado establecemos que somos 6 accionistas con

los siguientes votos/acciones: 5 accionistas con 16% y 1 accionista con 17%.

e Estatutos Legales: Se constituird bajo una sociedad SRL de 6 socios accionistas. Dentro de los
demas beneficios podriamos solicitar créditos y financiamiento en entidades financieras y
comercios, también podriamos contratar los empleados bajo titulo de la empresa y no personal.

Ademas, se permitiria abrir cuentas de bancos de cualquier moneda y tipo.
a) Domicilio: Local 101 Primer Piso. Av. John F. Kennedy, Santo Domingo 10129. Agora Mall.

b) Documentos de identidad
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c) Gerentes: 1
e Registro Nacional del Contribuyente (RNC) en la Direccidn de Impuestos Internos (DGlI).
Costo:

Si se procede a solicitar todo por la ventanilla Unica no tendria costo alguno pero el proceso

podria ser mas largo y tedioso. En caso de hacerlo por via propia, tendriamos que invertir en:
a. Certificado de Nombre Comercial: RDS5,000

b. Impuesto de Constitucion de la empresa: Por un capital de RD$100,000, estariamos pagando

el 1% que corresponde a RDS$1,000.
c. Tasa de Cdmara de Comercio: RDS2,500

d. Honorarios profesionales del abogado: RDS20,000.
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ANEXOS

Factores de Exito

Deseabilidad: con esta propuesta
buscamos conseguir una
oportunidad basada en facilitar la
adquisicion de productos al granel
de higiene personal y limpieza para
el hogar; apostamos por la vida
eco-friendly a la que muchas
personas en todo el mundo se han
inclinado, nuestro enfoque principal
es la reduccion de residuos sdlidos
optando por el uso de envases
especiales y reusables en nuestros
puntos de distribucién,

Viabilidad: |a viabilidad del proyecto es altamente factible puesto
que nos enfocaremos en la maximizacion de los ingresos creando
los envases especiales de material reciclable y en obtener
acuerdos con suplidores de los productos a distribuir con precios
al por mayor y mas competitives a los del mercado pues la
empresa no incurrird en costos de llenado, sellado, etiquetado,
distribucidén etc. del producto.

Buscamos ser participes de no distribuir ningin producto de
higiene o limpieza envasado en plastico u otro material que no sea
viable para el medio ambiente, en general los productos estardn
sin empaque y al desnudo lo cual también nos ahorra en temas de
costes.

Factibilidad: consideramos que incluir un sisterna 3rs (educir, reusar y reciclar) es completamente posible
en esta nueva era que nos estamos moviendo, la de una sociedad amigable con el medio ambiente, un
reto muy aceptado; por igual apoyando |a produccion local que se ha visto muy afectada en esta
pandernia, lo cual nos ayuda también a reducir la contaminacidn generada en el transporte de barco y

avion para importaciones,
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Factores de Exito

Nicho de mercado: la responsabilidad social corporativa es cada dia mas importante en la
socledad, dia tras dia son mas y mas las empresas gue le dan un giro diferente a sus negocios
estableciendo protocolos que van en esta linea, lo gue ayuda a concientizar mas personas sobre uno
de los puntos mds importantes de la RSC, el reciclaje; es precisamente a este plblico que nos
dirigimos:

#Consideramos gue el tamafio de mercado es adecuado para el momento de esta revolucidn que
estamas viviendo.

sEs parte de un segmento que que ya existe en el mercado, pero con otros productos

sDamos solucidn a una demanda concreta: contribuir como el medio ambiente y darle la opcion al
plblico gue cada dia toma mas conciencia y gue sus necesidades de productos cada dia son mayores a
los que el distribuidor ofrece en empagues ya establecidos por la marca.

sSegun encuestas gue realizamos las personas estan dispuestas a cambiar su metodologia habitual
por un beneficio en comun.

+Es un mercado competente pues existen empresas con el mismo fin que han tenido buenos
resultados.

eDentro de los retos de este nicho de mercado estan: ofrecer una variedad atractiva de opciones de
productos que atraiga a mds clientes potenciales.
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ENTREVISTAS REALIZADAS

IDEA SELECCIONADA

Numero de entrevistas: 40

Se aplicd una encuesta a 40 personas en edades enfre los 26 vy 34
anos de la zona Metropolitana de Santo Domino, con la finalidad de
conocer su receptividad sobre una empresa dedicada a rellenar al
“granel” productos de higiene y limpieza.

RESULTADOS ENCUVESTA APLICADA

Seleccione su range de edad Frecuencia en la qua compra productas de
highténe y impiezs

s 000
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50

o

0 o
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10 Do

o |

e uaral Wil
Sano Conoce da alguna amprasa qua sa dadiqua a

— rellenar productos de higiéne y limpieza?
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En caso de que haya

respondido que sien la o
pregunta anterior, favor o
especificar: frpeo
QuimioCaribe, Iero RD e

Utilizaria usted algin servicio donde le rellenen
sus productos da limpieza @ higiene?

1111111
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RESULTADOS ENCUVESTA APLICADA

Par favor margue del 1.4, o prado de importanca de estos
uﬂndmlolllldﬂll]ﬂmﬂnmmrmhnm!
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RESULTADOS ENCVESTA APLICADA

Cudrto tiempn sstaris dispussta en sspersr pars rellsnar sus
productos de highene v limpéeza de wso frecuente?

En quid tipos de uxtablecimiantes la gustaria podar rellanes sus
prochecton de higiene y Smpinea?
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CONCLUSIONES DE LA ENCVESTA

En base a los resultados de la encuesta aplicada, la mayoria de la muesira
consta de 26-34 afios de edad, siendo el 52% de género masculino. Le
enviamos la encuesta a diferentes personas residentes de la zona
Metropolitana de Santo Domingo va que el objetivo de nuestra propuesta s
que sus operacionses (en un inicio) sean en esta area. Por fal motivo, era muy
importante para nosotros obtener su recepfividad.

Un 60.5% aofimd gue compran productos de higiene v limpieza de manera
quincenal, mientras que el 30% los compra mensualmente vy solo un 7.5% se
regbastece semaonalmente. Preguntomos si conocian algunas empresas
locales que se dediquen a rellenar productos de higiene v limpieza, o lo que
un 82.5% respondid gue “no", mientras que un 20% respondid gque “si". Este
20% nos facilito las siguientes empresas gue ya conocian: QuimioCaribe vy Zero
RD. Con esto concluimos que, aunque existan estas opciones, no todas las
personas estdn enteradas por lo gue no pueden sacarle el mayor provecho.

Un 50% nos confiméd que usaria los servicios de una empresa dedicada a
rellenar productos de higiene y impieza, mientras que un 27.5% respondid que
“na" y un 22.5% no lo tenia bien claro, por lo que "no sabian'.

CONCLUSIONES DE LA ENCVESTA

Quisimos definir cudles 4 productos top de limpieza nuestros encuestados
consideraban importantes en una escala del 1-4(siendo | &l mas importante)
siendo estos los resultados en orden de importancia: Jabén liguide de fregar
[31.25%), Ace(31.27%), Jabdén liguide de lavar| 38.89%) vy Cloro(35.29%).
lgualmente le preguntamos sobre 3 productos fop de higiens personal,
usando la misma escala de importancia y obtuvimos los siguientes resultados:
jabén liguido de bafiol 46.88%), shampoo|50%), Acondicicnador|54.7 1%)

El 73.68% indicd gue estaba dispuestc en durar de 10-15 minutos esperando
que sus productos sean rellenados, mientras que el 23.68% podria esperar 15-
30 minutosy un 2.63% esperaria 30-40 minutos.

Por dltime, preguntamos los lugares que preferion obtener estos servicios de
rellenc v el 68.42% indicd los supermercados, el 21.05% los almacenas y el
10.53% en plazas comearciales.

Esta encuesta nos amoja los conclusiones de que un gran porcentgje de
residentes de la zona metropolitana de Santo Domingo estaria dispuesto en
obtener servicios de rellenc de productos de higiens vy limpieza en
supermercados.
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CONCLUSIONES DE LA ENCVESTA

MNotamos gue si bien existen el mercado opciones similares a nuesira
propuesta no son tan reconocidas por lo gue podriamaos tomar ventoja de
este nicho v realmente ofrecer un valor agregado. También nuestra muesira
resulta muy preocupada por su fiempo, por lo que nuestros servicios deberian
ser rapidos v eficientes.

CONCLUSIONES DE LA ENCVESTA

Motamos que si bien existen el mercodo opcionss similares a nuestra
propuesta no son tan reconocidas por lo que podramos fomar ventoja de
este nicho y reclmente ofrecer un valor agregadeo. Tambign nuestra muestra
resulta muy preocupada por su tiempo, por lo gue nuestros servicios deberian
ser rapidos y eficientas.
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IDENTIFICACION PROBLEMA/OPORTUNIDAD

La tendencia actual en los mercados consiste en colocar al cliente en el centro de la
cadena de suministros, eso Incluye reduccidn de la brecha entre el consumidor final
vy el productor . La diferenciacion y el nivel de servicio son factores claves en el
desarrollo de una estrategia empresarial .

Por otro lado el desarrollo sostenible comienza a ser un factor
diferenciador casl obligatorio a nivel empresarial.La responsabilidad social
y el aporte hacla el cumplimiento de la agenda 21 debe ser uno de los
ejes estratégicos de cada empresa.

La Reduccidn del consumo de plastico, asi como la reduccion de
generaclén de desechos inorganicos permiten a las compafiias
mejorar su serviclo asi como generar compromiso con el cliente
(customer engagement).

Debemos encontrar formas innovadoras y sostenibles de hacer llegar
nuestros productos a los clientes.

IDENTIFICACION DE LA SOLUCION

La distribucidn de productos a granel s una manera innovadora de
ofrecer al cliente productos sostenible. Esta propuesta permite al
usuario obtener sus productos de manera ergonomica a través de
envases reusables en puntos de carga .

Muestra propuesta consiste en crear una empresa outsourcing que
permita la distribucion a granel de productos en puntos de
distribucion al cual tengan acceso los consumidores con envases
predisefiado.

Esta propuesta representa un nodo importante en la venta al
consumidor ya que no solo hace llegar al cliente el producto final de
una manera simple y eco friendly , sino gue también obtiene datos
importantes de la postventas sobre el customer experience | los
volumenes deseados por tipos de clientes y el segmento de cliente.

Por otra parte el ahorro en costos de envasados habitualesy el no uso
de materiales inorganicos para envasado le da el cardcter sostenible a
nuestra propuesta y por ende la dota de viabilidad.
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Modelo de negocio: Propuesta de valor "% =

Descripcion de propuesta de valor

Nuestro producto pretende solucionar los puntos
débiles en la comercializacion B2C de productos .

Establecer un sistema de distribucion a granel hacia
el cliente final y captar la mayor cantidad de
informacion postventa .

Buscamos mejorar la percepcion de nuestro cliente
por su sostenibilidad y reducir sus costos.

Esmuela de
argonizacion
industriol

Modelo de negocio: Propuesta de valor: @
Segmento de mercado: Empresas de productos masivos. | <

Uevar &l producte &
tiempe an &l lugar

ml argonizacion
Industrial
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Modelo de negocio: Segmento clientes

Clientes empresariales:

Empresas productoras de articulos de consumeo masivo que tengan
como prioridad la disminucién de costos, el incremento de la
eficiencia de sus recursos operativos, mejorar su imagen corporativa
comao recurso difererenciador y de ventaja competitiva.

Consumidor final:

Nuestro publico objetivo comprende entre los 12 y 60 afos que esté
conciente del impacto de los plasticos de un solo uso y los procesos
industriales descontrolados en el medioambiente y en nuestra
calidad de vida. Les ofrecemos una alternativa ecologica y sostenible
a los productos del dia a dia.

Esouela de
argonizacion
industrial

Modelo de negocio: Propuesta de valor @ &

La propuesta consiste en ofrecer un servicio logistico de distribucion al granel
mediante maguinas dispensadoras al cual tenga acceso el consumidor final
como nuevo modelo de negocio que le permita a nuestros clientes-
suplidores reducir los costos operativos y el cambio de los plasticos de un
solo uso por otros reutilizables, efectivamente aumentando el valor del ciclo
de vida de los productos.

A traves de |a instalacion de maquinas rellenadoras automatizadas en los
supermercados, tiendas y grandes superficies los clientes finales podran
utilizar nuestros envases predisefiados para abastecerce en cantidades
estandares de los productos necesarios en un proceso simple, luego en
horario de poca circulacion las maquinas seran rellenadas por nosotros de
acuerdo a la demanda.

Todo el procedimiento lleva un modelo de joint venture en el que ambas
empresas cargan con diferentes responsabilidades del procedimiento.

€scueln de
argonizacion
Industrial
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Modelo de negocio: Relaciéon con los clientes 3}? <3
| -~ N

La relacion con nuestros clientes debe ser de mediante contratos
de cooperacion mutual y coordinacion de esfuerzos para lograr
una logistica impecable, solamente mediante un acople
sistematico de ambas partes se podran lograr los objetivos
estrategicos de las empresas incluyendo los esfuerzos de
marketing y publicidad.

En cuanto a las tiendas y grandes superficies la retdrica es igual,
pues seran necesarias las aperturas a nuestro personal en horas
nocturnas para el rellenado y mantenimiento de los tanques.
Nuestros consumidores finales obtendran el beneficio de la
tranquilidad al saber que no deben sacrificar su estilo ni calidad
de vida para disminuir su propia huella de carbono y el impacto

negativo en el ambiente.
Esouela de
€Qi:
industrial

Modelo de negocio: Canales =

El canal principal para llegar a nuestros suplidores sera
personal, al analizar el potencial de una marca de poder usar el
modelo nos acercaremos a su departamento de ventas para
desarrollar la idea de negocio.

Ademas de fuertes promociones mediante los medios digitales
para captar la atencion de los clientes finales, apoyandonosen
influencers y organismos que promuevan la proteccién al
m?dioambiente y la reduccion del uso de los plasticos de un
solo uso.

Esoueln de
argonizacidn
Industrial
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Modelo de negocio: Actividades claves 3“7:9@3 :

* Logistica de los productos: recibo, busqueda, relleno
y control de demanda de los diferentes productos

* Disefio, fabricacion, instalacion y mantenimiento de
los tanques dispensadores.

* (Captacion de clientes
* Ensefianzay publicidad a la sociedad en general.

* Disefio de los envases reusables, clave en el nuevo
modelo de mercadeo de los productos.

Esmuela de
argonizacion
industrial
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Modelo de negocio: Recursos claves

0

d

* Recursos Fisicos: Almacen, Taller, Camiones, tanques
dispensadores, tanques de relleno.

* Recursos Humanos: Ingenieros electromecanicos, conductores,
disefiadores industriales, administradores de cuentas, influencers,
organizaciones sin fines de lucro orientadas al medioambiente.

* Recursos intelectuales: Software de automatizacion de rellenoy
nivel de tanque, ERP, base de datos de clientes, marcas
comerciales.

* Recursos financieros: Capital, caja chica, credito con productores
de plastico y acero.

Esouela de
argonizacion
industrial

Modelo de negocio: Asociados claves _’iﬁif‘?‘»a 2\

* Considerando que el servicio esta enfocado en la venta al granel
de diferentes productos es decisivo contar como clientes a
empresas productoras, que a la vez son suplidores, de estos
articulos .

= Tiendas, supermercados y grandes superficies que permitan
establecer |os dispensadores en su propiedad.

* Disefiadores de productos: con la expertiz tecnica de estos
profesionales sera dado apoyo al disefio y produccion de los
envases reusables para eficientizar el ingreso de los clientes al
modelo de negocio

* Productores y moldeadores de plastico.
* Productores y fundidores de acero
* Influencers y fundaciones protectoras del medio ambiente

€scueln de
argonizacion
Industrial
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| T wbEAm
a 0 2 Iy vt
Modelo de negocio: Ingresos/Beneficios :}_wax .

Los ingresos del negocio se obtendran a partir de:

* Ingresos mensuales por llenado de unidades
dispensadora correspondiente a cada empresa y
producto.

* Ingresos por disefio de envases reusables

* Ingresos por disefoy fabricacion de tanques
dispensadores

Modelo de negocio: Costes iﬁ.}“‘{ = RN
LA

Los principales costos del negocio seran producidos de la
siguiente manera:

* Costos de disefio, fabricacion, mantenimiento e
instalacion de dispensadores.

* Costos de disefio y fabricacion de los envases
reusables.

* Costos de transportacion y logistica.

* (Costos destinados al marketing, publicidad y formacion
por redes sociales.

€scueln de
argonizacidn
Industrial
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Fortalezas:

Mercado nicho

Implementacion de una RSC como modelo competitivo
Reduccidn importante de costos operativos
Facilitacion hacia la transicion del nuevo modelo de
distribucion

Oportunidades:

-Tendencia de la Sociedad a adoptar un estilo de vida
sostenible

-Gran numero de empresas dedicadas a la fabricacion de
quimicos formulados

-Mercados de alimentos no perecederos

Debilidades:

-Escaso conocimiento de un servicio de distribucidn y

relleno de productos de higiene y limpieza

Industria poco desarrollada

Sistema logistico de distribucidn

Altos precios por rentar espacios en supermercados
Control de aglomeraciones de personas en fila en
medio de la pandemia actual

Amenazas:

-Dependencia de terceras para poder operar nuestro
negecio

-Percepcion de precio caro

-Oportunidad de que los mismos supermercados
decidan vender sus “marcas blancas” al granel también
-Que nos copien la tecnologia implementada en
nuestros envases y dispensadores

ANALISIS DEL MERCADO
(PROYECTO DE STARTUP)

Proyecto direccionado al mercado de productos de limpiezo al granel, todos con
caracternisticas Eco-Friendly para brindarles un hogar libre de quimicos toxicos v satisfacer

necesidades del hogar, un hogar saludable.

Muestro publico objetivo serian personas con edades enfre 18 v 62 anos de edad, que esten
apostando por la responsabilidad social medio ambiental v corporativa.

Yentajas competitivas:

¥ Envases reciclables para cada tipo de producto.
¥ Maguinags dispensadoras especiales para la distribucion del producto, con

configuraciones estandar.

Posibles competidores: hemos identificado empresas que se enfocan en la disfribucion de
productos al granel, pero que estan segmentadas en otras lineas de productos.

Los empresas identificadas gue pudieran ser opciones competitivas son:

¥ QuimioCaribe

¥ Lero RD

¥ DELmarket

¥ Temaverderd

¥ Tiendaorganicard
¥ Camrefourrd

PROYECTO FINAL MASTER EOI CICLO 2019/2020
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TENDENCIAS DEL MERCADO

En el mercado Dominicano existe una gran diversidad de marcas y empresas dedicadas ala
fabricacidn, distribucidn y comercializacion de productos de limpieza y cuidado del hogar,

La variedad de canales de distribucion y venta de productos de limpieza y cuidado del hogar en el
mercado Dominicana hace dificil el estimado de la demanda real. Aun asi, se podia inferir, segun |as
tendencias de los ultimos afios, que |a demanda potencial tendria un crecimiento muy bajo en los
anos siguientes, Este panorama ha cambiado de manera exponencial en virtud de |a actual situacidn
provocada por la pandemia que enfrenta el pais y el mundo.

Si bien es cierto que todo el tema de la pandemia implica una tragedia para el pais en términos de
salud y economia, también es cierto que, para algunos sectores, las actuales condiciones presentan
una oportunidad de negocio.

No cabe duda que el covid-19 ha impactado |as dindmicas de consumo en Republica Dominicanay
en el mundo. A finales de febrero, los dominicanos observaban muy distante |a propagacion del virus
en el pais, que comenzaba a tener impacto en Europa, cuyos ciudadanos tienen a la isla como un
destino turistico predilecto.

TENDENCIAS DE>L MERCADO

El primer caso de coronavirus se presentd el primero de marzo y al cabo de 2 semanas el ndmero de
infecciones y muertes asociadas al virus crecieron exponencialmente, ocupando el segundo lugar de
Centroamérica y el Carlbe con mayor nimero de casos de covid-19. Dicha situacién generd panico en la
poblacion y por consiguiente, compras nerviosas.

Antes de que iniciara la cuarentena, las compras en supermercados crecieron mas del 55% en promedio
vs. la misma semana en 2019. Compras de alimentos y productos de limpieza resaltan como categorias
de mayor crecimiento durante marzo y abril.

El incremento de la demanda de esas categorias, genera un reto a fabricantes y retailers para lograr el
abastecimiento adecuado en las tiendas, teniendo también en cuenta la complicacidn en la logistica de
distribucion.

La prioridad de garantizar el stock, reposicién en la tienda en un horario de apertura restringido, con
aumentos de los costos operativos, se convirtié en lo cotidiano durante los dltimos meses para muchos
establecimientos en Repiblica Dominicana. Asi como también la disminucidn de personas en las tiendas
pero el aumento de la demanda en supermercados y otros comerciantes de alimentos y productos de
limpieza.
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TENDENCIAS DEL MERCADO

En cuanto al canal moderno, las canastas que mas se han beneficiado, semanas posteriores al primer
caso confirmado de covid-19, son alimentos (+46%), limpieza y culdado del hogar (+38%) y bebidas
no alcohdlicas (+28%), mientras que licores (-16%) y confiterias (-13%) han sido las mds afectadas,
comparando con las mismas semanas del afio anterior.

Es precisamente este incremento aproximado de un 38% lo que presenta una oportunidad en el
mercado de productos de limpieza.

También es reconocido en la sociedad una creciente urgencia por reducir las actividades que
impactan negativamente al medio ambiente y a la sociedad en general en las diferentes vertientes
reconocidas: creacion de desechos no degradables, impacto medioambiental de lz actividad
industrial, el desgaste de los recursos naturales y |a inequidad econdmica.

Cada vez mas se ven empresas que ofrecen alternativas sostenibles a preductos de alto consumo por
lo gue se agrega valor a la propuesta apelando a esta preocupacidn y compromiso gue tenemos
como ciudadanos, Nuestra propuesta permite transformar una parte de la cadena de valor en una
version sostenible sin una gran inversidn por parte de nuestros clientes, Pudiendo ser |a oportunidad
perfecta para competir con una estrategia moderna en el mercado.

Esmuela de
argonizacion
industriol
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 Elrol de los desechos sélidos y el pldstico

Mas alla del
calentamiento global

El plastico tiene ademds efectos
desfavorables en otros temas de
importancia en la salud y medioambiente:

Micro plasticos en fuentes de agua dulce
y embotellada

Filtracion toxica en acuiferos
subterraneos

Amenaza a especies y ecosistemas
marinos

90



)

=IOI'I

g\\\\

;\\\\\ \\\\\\\\\\\\‘\\\\\\\‘\\\\

EGOFILL

Impacto Local

En Republica Dominicana se desechan
80,300 toneladas de plasticos
descartables al afo.

Como amenaza critica nos
enfrentamos el crecimiento en el
caribe de unaislas de plastico, la cual
amenaza directamente a la principal
fuente de PIB del pais, el turismo.

REDUCE - REUSA - RECICLA

91



Dispensadores exclusivos
para envases predisefiados.

Interface sencilla.

Envases modernos,
funcionales y atractivos.

Sefializado adecuado para
cada producto.

Relleno automatizado.

Pantalla tactil.

Capacidad para crear una
experiencia de usuario unica.
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Satisfaccion de las necesidades del cliente.
Consecucion de los objetivos de la empresa.

Compatibilizacién del proceso con el
ecosistema.

\
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Acceso limitado al interior
del dispensador.

Tamafio modificable de
acuerdo a la demanda.

Disefio antiderrames.
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O Propuesta de Servicio al cliente

O EcoFill como Alternativa Sostenible

O Envases Reusables

O EcoFill es una experiencia Unica

ECO FRIENDLY

Ventajas de Ecofill frente a nuestros competidores

Plan de ingresos de la PfOP”e'S'a

Ingresos por el diseno, mantenimiento y
fabricacion de los equipos

Diseno y ventas de los envases
reusables

Comision de ventas por productos,

transporte y relleno de los
dispensadores
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Hipotesis de la propuesta
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@ Strategyzer ECOFILL

Asociados claves: Actividades Claves: Propuesta de valor: Relacion con los consumidores: Segmento clientes:
“Venta de productos al detalle
~Emprases productonas de quimicas -Disefio de envases rausables. PI"O\.I'EET a nuestros Coipie anancia mutuacen | -Consumidoreseco amigables
farmuladas {detargankas, jebones, - Operacion/Administracionde clientes obietivo una los cliant =
cremas, eic) tienda fisica ) -Administradores de edificios

Identificacion de leads para la gJama de pTOdUCtOS con
compra de nuestra franguicia. cera residuos de

iay repartes del residenciales.

' :I\' nuesiras
-Admmnistredones e edificis

resilenciaks - Asoriagion can negocias eco plasticos de un solo uso, -Empresas privadas
a precios asequibles

-Oficinas utilizando dispensadores
inteligentes y envases

Rec I : .
-Suplisares acern, pares mavies y ureos claves reusables. Canales:

plésticos 'c““‘:"-?_”'_“ ~Tienda fisica
- 1 1 " o
Local fisice - Tienda movillen el futura)
-Personal para local
-Inflsencers y organizesiones sin Platafarma digital
oriantadas al cuidado dal
medisambients v el estio da vida
sostanila

-Hegocios cuyo eje cantral es &
cuidaco dal medicambiente

Estructura de costos: Flujo de ingresos:
“Venta de envases reusables -Ingresos porvolume de venta
-Costos operativos del local y vehiculo de rallena -Ingresos por venta de envases

-Costos relacionados al mantenimiento de la aplicacion mawil
-Costos para el mantenimientodel programa de beneficios
-Comprade matera prima
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