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DESCRIPCIÓN 
El desarrollo del mundo moderno y su proceso industrial se basaron en el aprovechamiento de combustibles fósiles, el carbón y el petróleo; ellos de relativamente fácil obtención, bajo costo de producción y de fácil transporte, desplazaron a otras fuentes de energía.

Hoy, la posible extinción a mediano plazo del aprovisionamiento de estas reservas fósiles, y la creciente concientización mundial referida a la protección del medio ambiente, a través de la reducción de la emisión a la atmósfera de gases contaminantes, hacen que el desarrollo de programas se focalice en planificar y desarrollar acciones cuyos objetivos sea de contar con combustibles provenientes de recursos renovables.

El propósito del siguiente plan de negocio, pretende mostrar la conveniencia económica de crear una empresa destinada a la producción y comercialización del biodiesel a partir del empleo del aceite vegetal usado como materia prima. 

En la actualidad, no existe en el ámbito geográfico una empresa con las características similares, ya que las empresas que se dedican a la producción de biocombustibles están planificadas y desarrolladas a base de semillas oleaginosas.

La comercialización tiene como cliente, a las petroleras Shell e YPF en la Capital Federal, de manera de mostrarle el beneficio de restringirse el armado de nuevas estructuras para la producción de este producto, y con a diferenciación clave de proveer un combustible a bajo costo.

Todo esto plantea un escenario muy atractivo en el momento de los beneficios económicos que muestra una TIR de 32,29 % a costa de una inversión de $ 10.14 millones, gracias a la instalación de una tecnología con un proceso de última generación.

DEFINICIÓN DEL NEGOCIO

La cultura

La cultura de una empresa es su ideología, es la serie de valores que guía a diario a sus miembros, y que les hace ingresar a nuevos negocios y rechazar otros porque no se ajustan a ella.

Se puede catalogar el universo de culturas posibles, utilizando dos dimensiones; ritmo y riesgo del negocio.

La forma de llevar adelante los negocios se encuentra íntimamente relacionada con el producto que se desarrolla. Si nos ocupamos de la evaluación cultural del producto, debemos considerarlo en base a estas dimensiones:

Ritmo del Negocio

Existe en el mundo una clara política de reemplazar parcialmente el uso de los combustibles fósiles por biocombustibles. Esta tendencia se consolida en el mundo, impulsada por el alto precio del Petróleo y el auge del uso de energías alternativas renovables, cuya base radica en el cuidado del medio ambiente.

En el 2007 la Argentina, consumió cerca de 12 millones de metros cúbicos, y en virtud de la ley 26.093 que aprobó el Congreso Nacional el año pasado, la misma dictamina que en el año 2010, en el país, los combustibles deben contener un 5% de combustible no fósil, sin embargo, es insuficiente o poco focalizado el desarrollo de la industria del biodiesel para abastecer el mercado interno.

Bajo estas consideraciones, vemos como el negocio del biocombustible va adquiriendo un crecimiento cada vez mayor, el cual es evidente en cuanto a las inversiones que se están realizando, y los informes e investigaciones que se desarrollan buscando nuevas fuentes de materias primas para su producción.

Riesgo del Negocio

Si conforme al ritmo del negocio, expuestos anteriormente, se le suman los importantes incentivos fiscales para el desarrollo de la producción de esta actividad:

· Los beneficiarios de régimen podrán obtener la devolución anticipada del IVA.

· La amortización acelerada en el impuesto a las Ganancias de los bienes y obras de infraestructura incluidos en los proyectos de inversión.

· También estarán exentos del tributo de Ganancia Mínima Presunta.

Podemos concluir que los emprendimientos de biocombustible tiene grandes posibilidades de crecimiento, los cuales, como se verá más adelante, se está plasmando en grandes emprendimientos pero orientados a la exportación, demostrando en la actualidad, un riesgo de negocio bajo.

“De esta manera podemos sellar este análisis definiendo que la cultura apropiada para este negocio, es la juvenil, donde describe un ritmo de negocio acelerado debido a un contexto internacional y un peligro de negocio como bajo, este último gracias básicamente a  los incentivos fiscales y la gran demanda del producto”.
MISION

A continuación describiremos la misión de la empresa, a través de tres características que definen la actividad, como así también nuestro segmento y  cualidad ante la competencia.

1- ) La clave del Negocio – (¿Qué vendemos?)

Según el rol que el sujeto quiere representar, el producto demuestra distintos aspectos y a su vez pertenece a varios segmentos que responde a varios posicionamientos. Para conocer cuál es la relación que juega nuestra marca entre el sujeto y el producto, veamos, mediante el siguiente cuadro, cual es el, o los sujetos óptimos que el consumidor puede personalizarse, a través de los atributos que el producto alcanza a brindar;
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Cabe destacar que estos atributos fueron escogidos en función del potencial que puede llegar a tener este elaborado, a partir de una visión del entorno y de los participantes que integran el mismo, como se mencionara a continuación a medida que lo categoricemos.

Teniendo en cuenta cual es el producto optimo desde el “otro” y describiendo los atributos en orden de valor con el cual nuestro producto saldría a competir (económico, ecológico y confiable, en este orden), y basándonos en el punto de vista de Levitt, nuestro producto se clasificaría primeramente en la categoría del producto esperado, cumpliendo con las expectativas mínimas del cliente, mediante el acatamiento de las especificaciones y características necesarias para su funcionalidad; en segunda instancia, se podría conseguir una re-categorización del producto, pasando a formar parte de la categoría del producto potencial, el cual se lograría a través de un reconocimiento de las principales marcas, fabricantes de motores que usan  gasoil (recordemos que el biodiesel es el sustituto del gasoil o diesel), ganando de esta manera una ventaja competitiva a las otras empresas productoras de este combustible, si bien esta última particularidad no presenta una extra utilidad del producto, la misma significa una cualidad mas a tener en cuenta a la hora de la compra.

Cabe destacar que esta característica sería transitoria ya que la competencia no tardaría en conseguir los mismos reconocimientos de los fabricantes, pero si nos daría la oportunidad de ser los primeros en obtenerlas contribuyendo de esta manera con el posicionamiento de la marca y siendo consecuente con la cultura del negocio.

2- ) Coordenadas Producto- Mercado – (¿A quién se los vendemos?)

El concepto de Producto- Mercado es la interacción de las necesidades del consumidor y las satisfacciones brindadas por los productos, y para el análisis de esta combinación, es indispensable considerar tres variables importantes;

· Las funciones del producto,

· Las tecnologías utilizadas para producir estas funciones, y

· Los grupos de consumidores que conforman el mercado.

A continuación, pasaremos a describir nuestro mercado a partir de este concepto;
Funciones del producto

El producto brinda una función básica que es requerida por el consumidor, en nuestro caso, la función demandada sería la de producir una combustión interna, dentro del motor para lograr impulsar el vehículo.

Tecnologías

Existen diversas tecnologías para producir el producto que brinda la funcionalidad antes descripta, y que a su vez, dependerá del producto que se elija (nafta, gasoil biocombustible, etc.…), por lo que para el presente trabajo se utilizaran las tecnologías que puedan o sean aptas para la producción de biodiesel, persiguiendo de esta manera satisfacer la necesidad básica del consumidor.

Grupo de Consumidores

Si bien el mercado potencial del biodiesel está vinculado al consumo del gasoil y teniendo en cuenta que el parque automotor más grande de Argentina, se encuentra ubicada en la provincia de Buenos Aires, nuestro nicho de mercado estará focalizado a las empresas distribuidoras de combustibles, esto se debe a una cuestión de costos de distribución, que se aclarará más adelante, a medida que se desarrolle el tema. 

De esta manera nuestro producto mercado queda determinada por las siguientes coordenadas: tecnología= biocombustible, función= combustión-transporte y el grupo de consumidores=Empresas distribuidoras de combustibles en la Ciudad de Buenos Aires.  
3- ) Diagnostico Competitivo – (¿Por qué nos eligen a nosotros?)  

Análisis de las 5 fuerzas de Porter

La intensidad de la competencia en una industria depende de las cinco fuerzas competitivas que se muestra en la siguiente figura, estas fuerzas demuestran que la competencia no se limita en absoluto a los participantes bien establecidos, y a su vez de la importancia de las circunstancias del momento.

El hecho de conocer las capacidades y las causas de las fuerzas pondrá de relieve aquellas áreas en que la compañía deberá afrontar la competencia y aquellas donde deberá evitarla. 
El modelo servirá para identificar rápidamente las características estructurales básicas que determinan la naturaleza de la competencia en una industria en particular.

A continuación se definirá cada una de las fuerzas para establecer los aspectos que pueden influir en la industria y se hará el análisis del sector donde nos encontramos para poder establecer de esta manera una estrategia competitiva.
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Definición del Sector Industrial

Características de la industria petrolera y competidores

La industria petrolera consta de tres etapas, la primera es la exploración y explotación de petróleo, donde se debe seleccionar el área de exploración, realizar estudios preliminares, perforar, extraer los hidrocarburos y separar el gas. En la segunda etapa se realiza la destilación y refinación del petróleo; Y la tercera etapa corresponde al transporte y comercialización de derivados.

A esta industria se le puede aplicar el concepto de cadena vertical, es decir todo proceso que comienza con la compra de materias primas (petróleo) y termina con la distribución y venta del bien terminado (combustibles). Se llama actividades de upstream a aquellas que se realizan en la primera etapa de la cadena vertical, como la exploración, la explotación y el transporte del crudo a las refinerías. 
Por el contrario, las actividades de downstream serán aquellas que se realizan luego de que los derivados del petróleo salen de las refinerías, es decir, su distribución y comercialización.

El mercado de los combustibles, está compuesto por los siguientes productos: nafta común, nafta especial, gasoil, kerosene, nafta para aviones (JP-1), fuel oil, asfalto y lubricantes. 
A nivel nacional, la producción se distribuye de la siguiente manera:
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En particular, analizaremos el mercado del producto gasoil (50,6% de la producción total de combustibles a nivel nacional), debido a un tema tecnológico es el principal producto que no solo plantea la posibilidad de una mezcla con el biodiesel sino que también representa un sustito en forma directa.
Competidores de la industria y rivalidad entre las empresas 

La demanda precedentemente señalada es cubierta en la Argentina por una oferta concentrada básicamente en cuatro oferentes:  
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Ellos provén casi el 92 % de la oferta, quedando un 8 % restante en poder de otras 4 empresas y distribuidores independientes, conocidos como de bandera blanca.

Esta distribución del mercado no es estática, sino que a partir de la desregulación de la economía Argentina, se ha generado una redistribución del mismo, pasando de una situación de mayor concentración (en manos de YPF) a la presente, donde si bien esta empresa conjuntamente con su vinculada REPSOL dominan el mercado con casi el 50% del sector que le corresponde a las 4 compañías principales, las participaciones entre ellas son variables y afectan tanto a la producción como a la distribución. 

Competidores
Son las empresas que comercializan biodiesel, como YPF, y diversas Cooperativas en el interior, sobre todo en pueblos donde la actividad agropecuaria es importante. 

A continuación se describen los competidores actuales y los proyectos en estudio en Argentina que nos presentan una perspectiva de los participantes en el sector industrial de los biocombustibles.
Las fábricas de biodiesel que hasta la fecha habilitó la Secretaría de Energía de la Nación,  son 8 en total, con un total de 604.520 toneladas de capacidad de producción por año, según analizó el director ejecutivo de la Asociación Argentina de Biocombustibles e Hidrógeno, Claudio Molina:
	Empresas
	Localidad
	Provincia
	Toneladas

	SOY Energy
	Villa Astolfi
	Bs. As.
	32.400

	Advance Materials Organics (AOM)
	Pilar
	Bs.As.
	15.800

	Bio Madero
	Villa Madero
	Bs.As.
	72.000

	Biodiesel
	Sancti Spíritu
	Santa Fe
	6.800

	Ecofuel
	Puerto San Martin
	Santa Fe
	200.000

	Empresa Sanluiseña Energía Argentina
	Villa Mercedes
	San Luis
	30.000

	Renova (Glencore y Vicentín)
	San Lorenzo
	Santa Fe
	200.000

	Vicentín
	Avellaneda 
	Santa Fe
	47.520

	TOTAL
	 
	 
	604.520


Al mismo tiempo se encuentran en construcción por un total de 1.170.000 toneladas adicionales en lo que resta del corriente año:
	Empresas
	Localidad
	Provincia
	Toneladas

	Explora
	Puerto San Martin
	Santa Fe
	120.000

	Renova (Glencore y Vicentín)
	San Lorenzo
	Santa Fe
	200.000

	Louis Dreyfus
	General Lagos
	Santa Fe
	300.000

	Molinos Río de la Plata
	Rosario
	Santa Fe
	100.000

	Patagonia Bioenergía
	San Lorenzo
	Santa Fe
	250.000

	Unitec Bio
	Puerto San Martin
	Santa Fe
	200.000

	TOTAL
	 
	 
	1.170.000


Además, existen varios anteproyectos de biodiesel en estudio (29 en total), con destino a la exportación;
	Empresas
	Localidad
	Provincia
	Toneladas

	Repsol YPF
	San Lorenzo
	Santa Fe
	100.000

	Cargill
	Puerto San Martin
	Santa Fe
	200.000

	Louis Dreyfus
	 
	Bahía Blanca
	300.000

	Patagonia Bioenergía
	San Lorenzo
	Santa Fe
	250.000

	Explora
	Puerto San Martin
	Santa Fe
	120.000

	Oil M&S
	Rosario
	Santa Fe
	200.000

	Integrated Biodiesel Industries (IBI)
	Rosario
	Santa Fe
	60.000

	Saraceni (Brasil)
	Rosario
	Santa Fe
	200.000

	Entaban - Nmás1
	 
	 
	100.000

	Oil Fox
	 
	 
	100.000

	San Lorenzo
	 
	 
	250.000

	Greenlife más Capital Group Comunications
 más Sausalito Capital Partners, Zona Franca Cnel. Rosales 
	 
	 
	150.000

	Asociación de Cooperativas Argentinas
	Puerto San Martin
	Santa Fe
	200.000

	Villuco (Grupo Citrusvil)
	Pinto
	Stgo. del Estero
	100.000

	Agricultores Federados Argentinos
	Zona Franca Villa Constitución
	Santa Fe
	100.000

	Raiser - ENARSA - Green Fuel (España)
	Timbúes
	Santa Fe
	200.000

	Prarex Int’L LTD
	Malbrán o Pinto
	Stgo. del Estero
	100.000

	BGS Group (Julio César Gutiérrez y Asociados)
	 
	 
	200.000

	Pure Biodiesel
	 
	 
	200.000

	Imperial Renewables
	 
	 
	200.000

	Rosario Bio Energy
	Rosario
	Santa Fe
	2.200

	Agroindustrias Tejedor
	San Lorenzo
	Santa Fe
	60.000

	Energías Renovables Argentinas
	Piamonte
	Santa Fe
	1.000

	Diferal
	Rosario
	Santa Fe
	30.000

	Bioenergía Bragado
	Bragado
	Buenos Aires
	12.000

	Goldaracena
	Gualeguaychu
	Entre Rios
	40.000

	Biocombustibles Federales
	Pampa del Infierno
	Chaco
	20.000

	Unitec Bio (Grupo Eurnekian
	Puerto San Martin
	Santa Fe
	200.000

	TOTAL
	 
	 
	3.695.200


[image: image5.png]Capacidad de produccion de Biodiesel

B Funcionando
W En construccién

B Anuncios





De este modo se alcanzará las 3.623.200 tn anuales de biodiesel para exportar, con una inversión estimada en u$s825,2 M, mientras que los proyectos para el mercado interno suman una capacidad instalada de 72.000 tn, con una inversión proyectada en u$s13 millones.

Si todo se concretara, la capacidad final instalada ascendería a 5.469.720 tn por año de biodiesel, con una inversión total de u$s1.165,2 M y expectativas de exportación, a los valores actuales, por unos u$s7.000 M por año.

El mayor productor de biodiesel, dentro de las proyecciones actuales, será Dreyfus, que está construyendo en General Lagos, Santa Fe, la planta más grande del país (340 mil m3/año), en segundo lugar aparece Oil Fox, que se encuentra desarrollando una fábrica que producirá 275 mil m3 anuales de biodiesel pero que, a diferencia de las otras, se basa en algas como materia prima y que estará radicada en San Nicolás, Buenos Aires. Luego, hay otras cuatro plantas de 230 mil m3/año cada una, todas abase de aceite de soja, que en total acapararán el 40% de la capacidad productiva.

Por último, las plantas de Greenlife, Explora y Molinos, con capacidad para producir entre 115 y 170 mil m3/año, representan otro 15% de la producción.

Más allá de las intenciones que manifiesta la ley de Biocombustibles de contribuir al desarrollo de la participación de las PyMEs y los productores rurales, las grandes inversiones están moldeando una industria de biodiesel concentrada en manos de las empresas aceiteras.

El complejo aceitero instalado en la zona portuaria de Rosario cuenta con plantas de crushing de gran escala y última tecnología. Allí se fabrica el grueso de la producción de aceite de soja del país, rubro en el cual además Argentina es el mayor exportador del mundo. El aceite vegetal es el principal insumo de la producción de biodiesel, por lo que su control coloca a una serie de empresas en una posición dominante “aguas arriba” en la industria del biodiesel.
Como vemos, existe un factor adicional para explicar por qué las grandes inversiones corresponden en su mayoría a empresas aceiteras, en efecto, la producción de biodiesel tiene un margen de ganancia muy bajo e incluso negativo en algunos casos, que depende del precio del aceite (y la correspondiente semilla). Sin embargo, las aceiteras cuentan con que el biodiesel ofrece la posibilidad de exportar con retenciones mucho más bajas (5% de retención y 2,5% de reintegro para el biodiesel contra un 32% de retención sobre el aceite de soja hacia diciembre de 2007), de modo que pueden incrementar sustancialmente sus ganancias gracias a esa diferencia impositiva.

Distribución geográfica de la capacidad productiva

La distribución geográfica de las plantas de biodiesel responde a la necesidad de establecerse en las cercanías de las plantas aceiteras, dado el alto costo de transporte que representaría trasladar ese insumo hasta otra locación y la ventaja de estar sobre los puertos dado que la mayor parte del destino actual es la exportación. Según enumeró Molina en diálogo con Infobae.com, hacia el año próximo entrarán en operaciones diversas plantas que se están construyendo en la actualidad en un radio que va desde 20 Km antes de General Lagos, próximo al paso de peaje de la Ruta Nacional 9 a Rosario, hasta San Lorenzo, Puerto San Martín y Timbúes, en la provincia de Santa Fe, porque en esa zona se concentra la producción de soja y se dispone de puertos de aguas profundas, para el tráfico de esta materia prima, como también de la oleaginosa necesaria para asegurar el máximo aprovechamiento de las instalaciones fabriles, Por esas razones, la industria de biodiesel se está concentrando en el sur de Santa Fe y norte de Buenos Aires. 
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Amenaza de nuevos participantes

Los posibles jugadores que podrían ingresar al mercado son las empresas relacionadas o ligadas de una u otra manera con el sector industrial. Entrarían dentro de esta definición empresas tales como:

· Relacionadas con otros tipos de combustibles por ejemplo de gas (AGIP, etc.). 

· Grandes compañías de cereales, con una estrategia de crecimiento vertical (Cargil, Dekalb, Morgan, Monsanto, etc.).

· Del campo de la energía (Edenor, Edesur, etc.) donde se podría pensar en la fabricación para autoabastecerse en una primera instancia, para después pensarse en una diversificación de su negocio, muy arriesgada y costosa. (Posibilidad muy remota).

· Cooperativas, que en principios estarían fabricando biodiesel para su consumo, y se podría pensar en una expansión del mercado.

Sustitutos y amenaza de productos

Para nuestro caso, el sustituto directo del biodiesel es el gasoil, dado que el parque automotor que tiene motores diesel puede utilizar indistintamente uno, otro o la mezcla de ambos, siendo esta última opción, la más utilizada en años venideros.

Ahora, si tenemos en cuenta a otras tecnologías, que seguramente remplazaran a las actuales, tales como:

· Autos eléctricos

· Autos de hidrógeno

· Autos híbridos

· Autos de aire comprimido

· Autos a energía solar

Veremos que las mismas se encuentran en una etapa de desarrollo y su utilización masiva excede el horizonte de planeamiento de este negocio, pero a continuación se expone un informe de estas tecnologías y de su expectativa de implementación en el país.

Los mismos se desarrollan para poder saber en qué situación se encuentran.

Autos  eléctricos
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El descubrimiento de abundantes recursos de crudo redujo el precio del petróleo, con lo cual la gasolina se volvió más abordable. Empero, los automóviles eléctricos no desaparecieron, ni tampoco el uso de hidrógeno como combustible, simplemente desaparecieron de la consciencia popular hasta que la crisis petrolera de la década de 1970 y las preocupaciones ambientales recordaran su existencia.

Un vehículo eléctrico esta propulsado por un motor eléctrico, los cuales son más eficientes energéticamente y producen menos contaminación, siempre y cuando obtengan la electricidad de fuentes de energía limpias. 
Los tipos de vehículos eléctricos se distinguen según si la electricidad se almacena o genera a bordo, o se obtiene directamente de una fuente externa.

En el primer caso, la electricidad se puede obtener de un supercondensador, una celda de combustible, un reactor nuclear, un molino, una batería inercial, un panel solar, una batería eléctrica o un motor de combustión interna. A estos dos últimos tipos de vehículos se los denomina vehículo solar, vehículo eléctrico de batería y vehículo híbrido respectivamente, y se están desarrollando para uso masivo en automóviles.
Las iniciativas de preservar al medio ambiente hacen de éste el motor del futuro. Es equivocado decir que ésta es una solución nueva, el motor eléctrico surgió casi al mismo tiempo que el automóvil en sí. Aunque la cantidad de emisiones es casi cero, el gran problema existente tanto hoy como hace 100 años es la misma: la autonomía, la baja performance de sus motores, el tiempo de recarga (piense en su teléfono celular) y otro gran problema es la casi imposibilidad técnica de instalar aire acondicionado y calefacción sin que la autonomía se resienta fuertemente, también hay que tener en cuenta la capacidad de acumulación de energía eléctrica, que es muy baja en comparación con la capacidad de acumulación de energía en forma de combustible, aproximadamente, 1 kg de baterías puede almacenar la energía equivalente de 18 gramos de combustible

Además, si se desea recargar el vehículo en el garaje de casa debemos de contar con el mismo, o al menos de una casa baja, y la mayoría de los habitantes de grandes ciudades viven en apartamentos, cuyo caso se puede trasladar a la capital federal, más aun si se plantea el problema energético en el que transita nuestro país, cuya solución se extiende en un periodo no menor a 3 años.
Asimismo, hay que considerar otras desventajas como;

· Mayor peso que un coche convencional (hay que sumar el motor eléctrico y, sobre todo, las baterías), y por hecho un incremento de consumo. 

· Más complejidad, más posibilidad de averías. 

· Por el momento, también el precio. 

Es de su poner, que estos inconvenientes plantean una barrera tecnológica importante para un motor eléctrico.
Aunque ya existen algunas versiones en serie y se prueban todo tipo de baterías, algunos de los cuales funcionan como un motor dentro de otro o con baterías a combustible (vehículos híbridos), usando metanol o hidrógeno, sigue teniendo problemas de almacenamiento, por lo que todavía no podemos considerar al auto con motor eléctrico, como una posibilidad real al corto plazo.

Autos  de hidrógeno

Un vehículo de hidrógeno es un automóvil que utiliza hidrógeno diatómico como su fuente primaria de energía para propulsarse.

Estos automóviles utilizan generalmente el hidrógeno en uno de estos dos métodos: combustión o conversión de pila de combustible. En la combustión, el hidrógeno se quema en un motor de explosión, de la misma forma que la gasolina. En la conversión de pila de combustible, el hidrógeno se convierte en electricidad a través de pilas de combustible que mueven motores eléctricos, de esta manera, la pila de combustible funciona como una especie de batería.

Con cualquier método, el subproducto principal del hidrógeno consumido es el agua, que adicionalmente puede también mover una micro-turbina (véase automóvil de vapor).

En 2003, un equipo de DaimlerChrysler cruzó los EE.UU. en 12 días con la pila de combustible NECAR 5 y logró la marca de velocidad de 160 km/h, demostrando que los automóviles a pila de combustible podían recorrer grandes distancias. A principios de 2006, Mazda comenzó a alquilar la pila de combustible RX-8s a clientes comerciales en Japón, convirtiéndose en el primer fabricante en poner un vehículo a hidrógeno en manos de sus clientes.

En la actualidad, el abastecimiento en combustible es aún un problema para los clientes, a menos que vivan en California, donde está prevista la construcción de 150 a 200 estaciones de servicio proveedoras de hidrógeno para 2010. Varias empresas automotrices se proponen resolver el problema proporcionando a los consumidores unidades domésticas de recarga de hidrógeno. Honda presentó recientemente la tercera generación de unidades domésticas diseñadas junto a la empresa de pilas de combustible estadounidense Plug Power Inc. Por su lado GM, cuyo Vicepresidente, Bob Lutz, estima que las pilas de combustible podrían crear una nueva edad de oro para la empresa, prevé lanzar al mercado en 2011 un modelo doméstico, que produciría hidrógeno a partir de electricidad o de luz solar.

Los altos precios del petróleo, las estimaciones de que, al ritmo de consumo actual, las reservas de este combustible se agotarán en 2050 y el hecho de que 740 millones de vehículos son responsables del 18% de las emisiones globales de CO2 (dióxido de carbono) que provocan el efecto invernadero, son argumentos válidos para estar en contra de los coches convencionales que largan al aire malos humos, por lo que la evolución de los motores ya no es una irrealidad, pero aún le queda algunos puntos por resolver, tales como;

· La extracción de hidrógeno a partir de agua exige bastante energía. 

· El hidrógeno, gaseoso a temperatura ambiente, es difícil de almacenar: debe comprimirse fuertemente – lo cual exige tanques de almacenamiento resistentes a la presión – o licuarse mediante enfriamiento (hidrógeno criogenizado). 

· La tecnología de pilas de combustible es bastante reciente y las pilas son frágiles y costosas. 

Los investigadores anunciaron recientemente un método alternativo para producir hidrógeno directamente a partir de luz solar y agua mediante un catalizador metálico, de este modo se podría convertir de modo económico y directo la energía solar en hidrógeno. 

Como se ve, se está trabajando para desarrollar pilas de combustible menos costosas que igualen o superen las especificaciones de rendimiento para las aplicaciones a las que están destinadas, aunque hoy se ve que los autos híbridos se encuentran en el mercado, no dejan en absoluto de ser independiente de la gasolina, y debido a que su precio inicial es más alto que el de los modelos tradicionales hay que hacer bien las cuentas para ver si realmente resultan más económicos.
Autos  híbridos

Un vehículo eléctrico híbrido es un vehículo en el cual la energía eléctrica que lo impulsa proviene de baterías y, alternativamente, de un motor de combustión interna que mueve un generador. Normalmente, el motor también puede impulsar las ruedas en forma directa.

En el diseño de un automóvil híbrido, el motor térmico es la fuente de energía que se utiliza como última opción, y se dispone un sistema electrónico para determinar qué motor usar y cuándo hacerlo.

En el caso de híbridos gasolina-eléctricos, cuando el motor de combustión interna funciona, lo hace con su máxima eficiencia. Si se genera más energía de la necesaria, el motor eléctrico se usa como generador y carga las baterías del sistema. En otras situaciones, funciona sólo el motor eléctrico, alimentándose de la energía guardada en la batería.
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Estos automóviles utilizan generalmente el hidrógeno en uno de estos dos métodos: combustión o conversión de pila de combustible. En la combustión, el hidrógeno se quema en un motor de explosión, de la misma forma que la gasolina. En la conversión de pila de combustible, el hidrógeno se convierte en electricidad a través de pilas de combustible que mueven motores eléctricos - de esta manera, la pila de combustible funciona como una especie de batería. 

Las baterías de los autos híbridos están diseñadas para durar la vida útil del vehículo, es decir entre 150 mil y 200 mil millas de recorrido. Las garantías de los fabricantes suelen ser de 10 años o 100 mil millas. Algunos críticos dudan que las baterías duren tanto, pero como es una tecnología tan nueva, solo el tiempo dirá quién tiene la razón.

Y para los que se preocupan por el medio ambiente, los autos híbridos usan baterías llamadas NiMH, que son perfectamente recargables y no contaminan como las de niquel.
Con cualquier método, el subproducto principal del hidrógeno consumido es el agua, que adicionalmente puede también mover una micro-turbina (véase automóvil de vapor).

Gracias al empleo de tecnología híbrida se consiguen reducciones de consumo de hasta el 80% en ciudad y 40% en carretera, en comparación entre vehículos híbridos y convencionales de similares prestaciones.

Si bien el sobreprecio de un vehículo híbrido es amortizable durante la vida de un automóvil, el consumidor raramente opta por realizar una fuerte inversión inicial en un vehículo de éste tipo. En cambio, en un futuro a medio plazo, en el que el precio del petróleo se dispare por su escasez (circunstancia que se alejo un poco más en estos tiempo con el descubrimientos de nuevos yacimientos petrolíferos en Brasil ) y la única forma de suplir esta carencia sea aumentar la eficiencia y emplear biocombustibles (de mayor coste de producción que el petróleo en la actualidad) el vehículo híbrido seguramente pase de considerarse un lujo solo para ecologistas convencidos y pudientes, a la única forma viable de transporte por carretera. 

[image: image9.jpg]


La mayoría de los expertos asegura que los autos de células de hidrógeno no estarán disponibles comercialmente antes de 10 ó 20 años. Y para cuando lleguen es casi seguro que los autos con células de hidrógeno tengan también componentes de tecnología híbrida.

Respecto de las desventajas, un coche híbrido tiene mayor peso que un coche convencional (hay que sumar el motor eléctrico y las baterías), también tiene más complejidad y más posibilidad de desperfectos, y por el momento, el precio, ya que es más caro que uno convencional, en nuestro caso se encarece más aún tomando en cuenta el tipo de cambio que sostiene nuestra moneda con las de los países fabricantes de estos vehículos.

Autos  de  aire comprimido

Un vehículo de aire comprimido es un vehículo de transporte que funciona a base de aire comprimido. En el 2007 dichos vehículos seguían en la etapa de diseño y de prototipos.

Podrían llegar a ser parte del transporte y ocio urbano además de su mercado y sus aplicaciones podrían incluir ciclo-taxis, servicios postales y transporte en parajes turísticos, pero cabe destacar, que la recarga de los mismos depende de la utilización de otras fuentes de energía para la compresión del aire, como por ejemplo, la eléctrica, por lo que caemos en el inconveniente (mencionado anteriormente), de los demás autos.
Autos solares
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General Motors enseña en el CES su pila de hidrógeno. Podemos apreciar claramente la bombona de hidrógeno, la unidad de almacenamiento, las baterías y el motor eléctrico. Alcance de la noticia: Internacional (CES, Las Vegas)  Referencias: Noticiastech, Publicado el Enero 8, 2008

Aunque con muchas ventajas de autonomía, uno de los problemas que tienen es el diseño, que no sigue ninguna regla de habitabilidad y ocupación interior puesto que necesitan una gran superficie  para la ubicación de los paneles solares. Una alternativa a esto podrían ser los vehículos eléctricos recargables mediante paneles solares que no necesitaran tanta área, de esta forma se podría respetar más el diseño de los vehículos y poder ser mas comercializables. 
Hoy existen modelos que están disponibles en el mercado (EEUU-EUROPA) con capacidad para dos personas con una autonomía de 100 km, pero cuenta con el inconveniente de un tiempo de recarga entre 6 - 8 hs y a un precio de U$D 10.000.

Es de notar que ese tipo de transporte, se encuentra en etapa de desarrollo y de experimentación, y deja mucho que desear a la hora de prestar las grandes exigencias del mercado nacional. 
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“A partir de este informe, vemos que los sustitutos se encuentran en una etapa de desarrollo y con desventajas que en cierta manera dificultan su utilización masiva, más aún en nuestro país, y sus mejoras para su inserción en el mercado, excede el horizonte de planeamiento por lo menos en este negocio, por lo que no lo contamos como una amenaza potencial.”

Compradores

Todo motor de tecnología diesel puede utilizar biodiesel sin necesidad de realizar ningún cambio en el mismo, como se describió en puntos anteriores.

Los clientes no conocen la calidad del gasoil vendido por las diferentes empresas, más allá que las mismas deben poseer ciertas características técnicas aprobadas por entes autorizados,  pero uno de los determinantes de su elección es la confianza que tienen en la trayectoria de una empresa en particular. Sin embargo, esta confianza no permite que la misma aumente el precio del gasoil, solo le permite atraer o conservar los clientes.

Poder de negociación de los compradores

Los compradores se enfrentan con las industrias cuando negocian una reducción de precio, una mejor calidad o más servicio, que dependen de algunos aspectos tales como situación del mercado y valor de compra. 

En este caso, la situación nos muestra un grupo de compradores con poder de compra debido al volumen considerable que representan, por lo que tienden a invertir en compras selectivas en búsqueda de precios favorables, estando los costos de transporte a cargo de los clientes, de esta manera, la confianza en la calidad del producto descansa en las regulaciones que controlan las características que deben cumplir para su disposición en el mercado, dejando fuera del alcance esta particularidad como poder de negociación, como así también la preferencia de una marca en particular, como se menciono anteriormente.

En cuanto a los precios, debido a la situación actual mundial de los precios del barril de petróleo, que ha hecho que el sector Downstream (Refinamiento y venta minorista) se haya visto “golpeado” por los “acuerdos” coercitivos por parte del Estado, los mismos se fijan a un precio fijo máximo de los combustibles, que afectan notoriamente a estas industrias viéndose beneficiado de esta manera los consumidores, pero sin poder de plantear una negociación a esta variable.

Proveedores

Definimos como oferente tanto a las refinerías como a las estaciones de servicio, debido a que estas últimas son el canal de distribución del gasoil que poseen las refinerías.

Los oferentes de combustibles son YPF S.A., Shell, Esso, EG3, San Lorenzo S.A., Refinería del Norte, Sol Petróleo y DAPSA.

Poder de negociación de los proveedores

Solo las empresas YPF y Petrobras cuentan con una cadena de producción integrada (upstream / downstream), mientras que ESSO y SHELL, no posee yacimientos propios en el país, sino que compran el petróleo a estas, que refinan a productores que se los venden al precio internacional menos las retenciones a la exportación. Es lo que se denomina “paridad de exportación”, cuya explicación teórica es que haría indiferente para el productor que extrae el crudo, exportarlo o venderlo internamente.

 Así con cada aumento del precio internacional del crudo y con el valor de los combustibles congelados o retrasados, el margen de rentabilidad de la refinación viene en declive.

De esta manera, podemos decir que el sector industrial posee dos proveedores básicos que cuentan con la cadena vertical desarrollada, pero los mismos están sujetos a acuerdos establecidos con el gobierno, siendo este participante en el setor, que posee el mayor poder de negociación del sector.

Barrera de Entrada

Se define como barrera de entrada a cualquier elemento que disminuye la probabilidad, el alcance o la rapidez de la entrada al mercado, según la clasificación de Bain, las barreras pueden ser:

Exógenas o intrínsecas al mercado 

Están dadas por las condiciones existentes en el mercado. Están fuera del control de las empresas líderes, por lo tanto estas barreras no pueden ser alteradas. Entre las barreras a la entrada se encuentran las siguientes:

· Economías de Escala: 

Alta: En la industria del combustible, existen economías de escala pero las mismas no alientan la entrada de nuevas empresas ya que no estarán acompañadas por un market-share importante. Las reducciones de los costos unitarios a medida que aumentan el volumen del servicio; es importante si se pretende atender todo el mercado (BtoC) y sobre todo a los consumidores finales (se puede ver en la estaciones de servicios de combustible). 

· Diferenciación del producto: 

Baja: Por tratarse de un producto al que los compradores (de grandes volúmenes) hoy ponen énfasis en los costos, la diferenciación no es un factor preponderante para tener en cuenta, y es irrelevante tanto en el mercado masivo (BtoC, en gran parte) como en el empresarial (BtoB), dado que el factor económico es muy importante en estos productos. 

· Accesos a los canales de distribución: 

Alta: Esto es muy importante en el mercado del combustible (estaciones de servicio) donde la estrategia es BtoC, dado que hay que llegar al mercado, intentando abarcar extensas áreas geográficas. 

· Integración vertical: 

Alta: El combustible es el resultado de distintas etapas a lo largo de una cadena vertical. Una empresa puede decidir entre participar en una o en varias etapas de esta cadena. Si elige la segunda opción, entonces se puede decir que la empresa está integrada verticalmente. La integración vertical es una barrera a la entrada debido a que presenta un desafío mayor a una empresa ingresante que solo considere entrar en una de las etapas.

· Requerimientos de capital

Alta: Vinculada especialmente a industrias de capital intensivo, en las cuales la escala mínima eficiente es grande, debido a que el equipo de capital es muy específico y la inversión inicial de capital necesaria es muy elevada.

· Política Gubernamental:

Baja: La política gubernamental fomenta el uso de combustibles bios a los fósiles, y se ha implementado numerosas leyes (ver adjunto llamado programas de biocombustible para Argentina) y normas donde exime de pagos de impuestos y da otras prebendas a las empresas que se sumen a la producción y comercialización de biocombustibles, pero a su vez, establece un control en cuanto al precio de venta, acotando de esta manera, el margen de ganancia.  

Endógenas o estratégicas 

Son acciones que pueden tomar las empresas ya establecidas en la industria en contra de los posibles entrantes. Estas son casi imposibles de especificar en forma concreta debido a que expresan meramente el deseo de realizar acciones anticipadas en contra de sus competidores potenciales. Entre las barreras endógenas se encuentran:

· Gastos de comercialización y publicidad
Media-Baja: Destinados a profundizar la diferenciación de los productos. En el caso del combustible, estos gastos apuntan a diferenciar las distintas marcas con el fin de lograr la fidelidad del cliente. Una vez que la preferencia ya está creada, la firma establecida tiene una ventaja sobre las entrantes, por lo que los competidores potenciales podrían no tratar de establecer sus marcas en el mercado, debido al esfuerzo económico que esto significaría.

· Patentes
Alta: Son un objetivo que las empresas buscan con el fin de ganar un control exclusivo sobre sus innovaciones. A partir de las privatizaciones, ha habido un auge en las innovaciones de productos en las distintas empresas. En el caso del gasoil, la empresa Refinería San Lorenzo desarrolló el S.L. Diesel Plus, que es un gasoil más eficiente y más ecológico e YPF lanzó al mercado el Gasoil 55 Súper Inyección.

· Control sobre recursos estratégicos
Alta: Se refiere al control sobre las materias primas y a la localización privilegiada. Según el artículo número 35 de la Ley de Hidrocarburos 17.319/67, el Estado concesiona a las empresas el derecho de explotar los pozos petrolíferos durante 25 años. El Poder Ejecutivo podrá prorrogarlas hasta por 10 años. Es así como las empresas que ya obtuvieron la concesión se encuentran en ventaja a las empresas que pretenden ingresar a la actividad.

Barrera de Salida 

Se las define como los factores y elementos que impiden o dificultan la retirada de una empresa de un sector de actividad a pesar de que sus resultados sean negativos o que la misma se encuentre en una situación crítica.

· Activos Especializados:

Alta: Los activos físicos son especializados, de difícil liquidación y empleo en industrias similares, por lo que la venta de los equipos se le debería hacer a empresas del rubro; En cuanto a la capacitación de los empleados, donde se instruye al personal de las estaciones de servicio porque se los considera la cara de la empresa ya que son ellos los que están en contacto con los clientes, se considera un costo hundido.
· Costos fijos de Salida - Indemnización:

Bajas: Los costos laborarles son lo generales a cualquier empresa del país, cumplimentando la ley general de trabajo y los contratos legales vigentes que hubiera que honrar al momento del cese de operaciones.

· Interrelaciones Estratégicas: 
Bajas: En general los grandes jugadores tienen bien definido el negocio y es único, por lo que este factor no influye de manera importante como barrera de salida del sector.

· Restricciones Sociales y Gubernamentales:

Bajas: Si bien el gobierno promueve la inserción en el sector, no hay leyes o normativa alguna que penalice la salida del sector. También no hay fuerte presión de los sindicatos dado que no es una industria de mano de obra intensiva.

Análisis de las barreras

Aunque las barreras de ingreso y salidas son conceptualmente distintas, su análisis en conjunto denota un aspecto importante del sector, como serlas utilidades, estas pueden ser;
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Desde el punto de vista de las barreras, nos encontramos en un sector que ofrece el mejor caso, donde las barreras de entradas son altas, pero las barreras de salidas son bajas, acá, el ingreso será desanimado por los inconvenientes a enfrentar, pero los ingresos del sector serán constantes.
Conclusión

Del análisis del market-share de las empresas participantes del mercado se podría concluir que estamos en presencia de una estructura de mercado de firma dominante y sin rivales cercanos.

En lo que respecta al mercado, si bien con la desregulación se intentó incrementar la competencia entre las refinerías, lo que se obtuvo en realidad fue el ingreso al sector de unos pocos empresarios privados, quienes cuentan con participación accionaria en varias refinerías a la vez. Se pasó de un oligopolio regulado por el Estado a un oligopolio privado con fuerte interdependencia entre las empresas, pero que sigue claramente a un líder que es REPSOL - YPF S. A.

Como resultado de esta transformación, el consumidor se vio beneficiado en la mayor diversidad y calidad de los productos, en la mejor atención que recibe en la actualidad en las estaciones de servicio, junto a una mejora en la infraestructura de las mismas. Sin embargo, aun no ha llegado la etapa de reducción de precios, y se cree que esta no llegará en el corto y mediano plazo, debido a la estructura vigente en el mercado y a las barreras logísticas. Es importante mencionar el protagonismo del estado, como un participante que interviene en el sector, regulándolo a este de manera sustancial, dejando sin poder de negociación a los participantes, entre ellos, y ofreciendo un marco industrial con pocas variables a tratar y de futuro poco preciso conforme al desarrollo del mercado internacional.
ESTRATEGIA COMPETITIVA

Porter define el concepto de estrategia genérica frente a un competidor mediante dos tipos de ventajas competitivas;

· Bajo costo

· Diferenciación 

Si cruzamos estas ventajas con los viables alcances de la empresa;

· Amplio mercado

· Segmento de mercado

Obtenemos varias estrategias genéricas, la cual trataremos de dilucidarla.

Para tal definición, se debe tener en cuenta las variables disponibles en el sector industrial y de su alcance por parte de nuestro negocio, en este caso, esta variable que nos limita es la materia prima.

Nuestro proceso utilizará aceite comestible utilizado, proveniente de diferentes fuentes, tales como las cadenas de comidas rápidas, hoteles, restaurantes e instituciones privadas y del estado, considerado bajo esta perspectiva como un recurso limitado y definiendo de esta manera el alcance de mercado.

De acuerdo a la legislación municipal vigente, el aceite usado debe ser tratado previamente antes de su desecho, considerándolo de esta manera, como una fuente de materia prima de bajo costo o de costo cero (por lo menos, en una primera instancia).   

Ahora,  teniendo en cuenta estas características  y considerando que la fuente principal para la fabricación de biodiesel son las semillas oleaginosas cuyo proceso exige un costo, ocasionando que el precio del biocombustible sea de consideración, optamos como ventaja competitiva el de bajo costo y eligiendo una estrategia de precios adecuada, la empresa tendrá un alto retorno, pero no desconociendo la diferencia que puede tener los competidores, diferencia que se desvanece con la tecnología utilizada para su obtención y con el cumplimiento de los estándares de calidad de los combustibles para su comercialización.

De esta manera, desde el punto de vista de estrategia genérica de Porter, la estrategia a utilizar es de ‘líder en costo en un segmento’; intentando satisfacer las necesidades de cada cliente y poniendo énfasis en la eficiencia del proceso y de esta manera maximizar la cadena de valor de los clientes. 

ESTRATEGIAS GENERICAS
	
	
	Ventajas Competitivas

	
	
	Costo bajo
	Diferenciación

	Alcance de la Estrategia
	Mercado amplio
	Líder en costo en el mercado
	Líder en diferenciación en el mercado

	
	Mercado pequeño
	Líder en costo en un segmento
	Líder en diferenciación en un segmento


ESTRATEGIA DE INGRESO
Para que el ingreso tenga posibilidades de ser exitoso, el sector industrial debe mostrar algún signo de desequilibrio. 

En el caso del mercado del biocombustible al ser un mercado nuevo, donde la dinámica competitiva está en estado embrionario y comenzando, este es el desequilibrio a aprovechar.

En cuanto a las barreras del mercado tenemos que la empresa aprovechará un acceso a una materia prima que la competencia no utiliza y es válida y de costo muy inferior, y por otro lado la presión de los sustitutos (gasoil) estará aplacada por acción del gobierno que desalienta los mismos y exige un porcentaje mínimo en aumento de biodiesel en sus productos. 
En cuanto a la reacción esperada de los competidores existentes, va a ser mitigada con contratos exclusivos tanto con los proveedores como con los clientes a largo plazo, y principalmente por el tamaño del mercado a ocupar (nicho) por un tema de escala; de esta manera la empresa pasará desapercibida en un comienzo para los grandes jugadores. La idea es hacerse fuerte en un nicho el cual es defendible y en base a una estrategia de bajos costos (siempre comparando prestación/costos) lograr la fidelización de los clientes.

Si queremos utilizar la matriz de Yip para evaluar el ingreso al negocio debemos considerar dos dimensiones:

· La cuantía de recursos utilizados en el ingreso y,

· El grado de diferenciación en referencia a las coordenadas productos mercado que se está atacando.
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En el caso de nuestra empresa, tenemos que los recursos utilizados para el ingreso serán bajos, siempre en referencia a los grandes jugadores que entraron y están por entrar en el mismo.

En referencia a el grado de diferenciación, tenemos que aclarar que la estrategia basada en costos es otro tipo de diferenciación más como aclararía Porter años después de publicar su famoso libro Estrategia Competitiva donde introdujo estos conceptos. En la matriz de Yip juega de la misma manera la diferenciación del producto/servicio sea cual fuere el atributo considerado, para este caso, la misma sería el costo (siempre se considera prestación/costo para el cliente), donde podemos apreciar una gran diferenciación respeto de la competencia por lo que nos daría una Estrategia de Ataque Lateral.

La idea con esta estrategia es crear una nueva coordenada producto-mercado y conseguir que los competidores principales no se vean atacados de inmediato y de esta manera infiltrarse con tranquilidad en el sector.

EL POSICIONAMIENTO
Desde el punto de vista del proceso para producir el producto: biodiesel, el negocio posee un proveedor y un cliente, pero desde el enfoque del servicio, la empresa asienta otro cliente, para el cual nosotros ofrecemos el servicio de retirar el aceite usado y procesándolo para su desecho.
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De esta manera tenemos que tener cuidado al plantear el posicionamiento ya que nuestros clientes pertenecen a dos sectores industriales diferente, es decir, no forman parte de la misma cadena de valor.

El posicionamiento define la ubicación del producto en la mente de sus consumidores, una imagen que representa a los atributos y beneficios percibidos que tiene que ver con el lugar que éstos ocupan, pero en relación con otros productos o marcas que se encuentran en las góndolas o con un producto ideal que se haya formado en su mente.

El posicionar, generalmente está asociado a los productos masivos, dado que la definición del término hace foco en el consumidor.

En nuestro caso los consumidores que deciden las compras son de índole más racional que se rigen por criterios técnicos a la hora de tomar una decisión de compra. 

Por tal motivo, en este trabajo pretendemos aplicar un concepto de posicionamiento diferente, cambiando el objetivo de la estrategia, el cual dejaría de ser el producto para pasar a ser la persona, el cliente; y lograr alcanzar de esta manera” la mente en el producto y no el producto en la mente”, es decir que, partiendo de un producto tangible diferenciado por atributos funcionales, vamos a agregarle valor a la marca trabajando con el producto imaginario, que es lo que la gente realmente compra.  

Esto nos plantea el objetivo de aplicar el posicionamiento por concepto; el mismo tiene por fin eludir la competencia de productos contra productos, en el que inevitablemente se termina en competencia por precio bajo. Es una aplicación conjunta simultanea de los efectos de sustitución y diferenciación, ya que la sustitución solo remplaza al producto que ocupa un determinado lugar en el mercado, pero se expone a represalias y a un esfuerzo del competidor por neutralizar el efecto sustitución adaptando los mismos elementos con los que fue desplazado; y en el caso de la diferenciación, solo se queda con un segmento o nicho que se le quita a otro competidor. En cambio cuando se trabaja en forma conjunta, se pretende cambiar la actitud de los consumidores, enfocándolos hacia una decisión previa, alejando las distorsiones que pueden provocar las comparaciones de último momento y creando de esta manera una barrera protectora.

Las razones básicas para la aplicación de este posicionamiento son dos;

· Asegurarnos el abastecimiento de nuestra materia prima, y 

· Levantar una barrera de entrada para futuras empresas que quieran ingresar en el sector con  el mismo método de fabricación.

Asimismo, podemos mencionar que:
· Si nosotros concentramos el accionar en tratar de posicionar el biocombustible, lo que se estaría haciendo, es radicalmente introducir y promocionar un producto que con el tiempo se convertiría en un genérico, además favorecería a otros proveedores, e incitando el ingreso de la competencia.

· A su vez, nuestros proveedores al no formar parte de nuestra estrategia de posicionamiento, los mismos no estarían estimulados para cedernos sus restos, es más, le estaríamos mostrando la rentabilidad potencial que tienen, y lo estarían ofertando al mejor postor encareciendo la materia.

De esta manera, el posicionamiento tiene que estar dirigidas a las empresas petroleras y /o distribuidoras, y a las empresas del sector gastronómico, por lo que los atributos a resaltar, deben ser representativos para ambos sectores. 

Por lo tanto, la idea del posicionamiento tendrá como objetivo, resaltar a la empresa dentro del medio como;

“Una organización Argentina con un una reputación de estar comprometida con el cuidado del medio ambiente, estimular los avances científicos en instituciones públicas (universidades, institutos, etc.) usando tecnología de punta y generando productos de alta calidad mediante procedimientos internacionales y respaldos de instituciones educativas y privadas.”
Para el logro de este alcance, se va a realizar un marketing de comunicación destinado a proporcionar información sobre la empresa, mediante las siguientes actividades a realizar:

· Asistencia a ferias sectoriales tanto gastronómicas como del combustibles

· Inserción de publicidad en publicaciones profesionales: anuncios, encartes, reportajes, etc. 

· Invitación a eventos: 

· 'Open House' o jornada de puertas abiertas. 

· Jornadas técnicas. Suelen consistir en un conjunto de charlas impartidas por expertos relacionadas con el sector al que se dirigen los productos. 

· Envío de entradas o pases para ferias sectoriales en las que va a participar la empresa.

· Edición de catálogos técnicos de producto y / o procesos (sobre todo sobre el biodiesel, para resaltar las prestaciones técnicas del producto en relación a su precio de venta). 

· Mailings de folletos, dípticos o trípticos informando sobre las novedades de producto. 

De esta manera trataremos de crear en nuestros clientes, un  compromiso con el logro de estos beneficios, y dar la oportunidad de estar dentro de un círculo de actores protagonistas de un cambio trascendental y actual.

Demás está decir, que este proceder está vinculado al logro de la misión de la empresa y ser coherente con la base de cubrir los aspectos que el producto pueda brindar según el rol del sujeto; eficiente, profesional y ciudadano responsable (bajo el punto de vista ecológico), claves del negocio.

PRICING

Para poder explicar la estrategia genérica, bastará con analizar el siguiente esquema grafico;
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En ella justificamos el porqué nuestro producto puede salir al mercado con un precio diferencial, la cual radica en el costo de la materia prima, es decir que mientras otros procesos de fabricación de biocombustible, utiliza el aceite proveniente de cosechas exclusivas para este fin, nuestro proceso recurre al uso del desecho del mismo, por lo que el costo es muy inferior a la competencia existente, lo cual impactará directamente en un menor costo total, a partir de este valor se aplicará un margen de ganancia de tal manera que se tomará como referencia el valor de mercado de los productos sustitutos. 

Recordemos que la estrategia genérica es de costos y el producto es de igual o mejor calidad técnicamente hablando que los sustitutos existentes, y la diferenciación no es relevante para el nicho de mercado a apuntar. 

Acompañando la estrategia de entrada, el precio de ingreso será levemente menor a los sustitutos existentes teniendo un margen para bajar a medida que ingresen nuevos competidores y la competencia se torne más importante. Se harán descuentos importantes sobre los valores de lista si se logran contratos donde involucren volúmenes de ventas importantes por períodos de tiempo prolongados dado que esto permitirá capturar una porción del mercado fija, herramienta fundamental para negociar con los proveedores, clientes y futuros compradores.
ESCENARIOS PROBABLES

El concepto principal de las técnicas de diseño de escenarios consiste en “relacionar” los sucesos externos e internos de una empresa, y en imaginar los posibles resultados de estas relaciones en el futuro.

En nuestro modelo, un escenario está compuesto por cuatro subescenarios

· Económico

· Tecnológico

· Político-sindical, y

· De demanda

A su vez cada subescenario queda definido por las variables denominadas, macro variables, y no es recomendable utilizar más de tres variables por subescenario, ya que el análisis conceptual es mucho más importante que el análisis cuantitativo y es el que realmente en la práctica desarrolla la actitud anticipadora. 

Para nuestro caso, definiremos a nuestro escenario del tipo intermedio, y bajo esta perspectiva valoraremos a las macrovariables, cuyo cuadro siguiente se esquematiza lo definido.

	Subescenarios
	Nombre de la variable
	Valor

	Económico
	M1
	Tasa de inflación
	Medio

	
	M2
	Retención a las exportaciones
	Alto

	
	M3
	Precio del petróleo
	Alto

	Tecnológico
	M4
	Desarrollo de tecnología
	Alto

	
	M5
	Nuevas materias primas
	Medio

	
	M6
	Calidad-Normas
	Alto

	Político-sindical
	M7
	Incentivos y premios salariales
	Bajo 

	
	M8
	Ley de biocombustibles
	Medio

	
	M9
	Conflictos sectoriales
	Medio

	De demanda
	M10
	Nuevos competidores
	Medio

	
	M11
	Poder de proveedores
	Alto

	
	M12
	Alianzas estratégicas
	Alto


Para ver de qué manera estos subescenarios impacta sobre el negocio, es necesario definir una serie de variables internas del negocio, llamadas microvariables.

Siguiendo la lógica anterior, no es recomendable hacer una radiografía de la empresa con más de cinco microvariables, ya que el modelo busca desarrollar la gimnasia conceptual anticipatorio, no un análisis tedioso y absorbente por más que éste sea muy preciso y exhaustivo.

Microvariables

m1- Volumen de ventas

m2- Capacitación del personal

m3 -Tecnología instalada

m4 - Productividad

m5- Costo de la materia prima

Matriz de impacto

En la matriz de impactos se cruza el escenario diseñado con las variables de la empresa. El objetivo es tratar de evaluar las consecuencias futuras del escenario en el resultado del negocio y mostrar un rango de variaciones que puede tener el plan de negocio elegido.

	
	Macrovariables
	

	
	Económico
	Tecnológico
	Político /sindical
	De demanda
	

	
	M1
	M2
	M3
	M4
	M5
	M6
	M7
	M8
	M9
	M10
	M11
	M12
	Total 

	m1
	-2
	2
	3
	-1
	2
	2
	2
	5
	-1
	1
	-1
	2
	14

	m2
	-1
	0
	-3
	-2
	1
	1
	2
	2
	-1
	-3
	0
	2
	-2

	m3
	2
	0
	0
	2
	4
	4
	0
	5
	0
	0
	1
	2
	20

	m4
	-1
	1
	2
	0
	3
	3
	2
	4
	-2
	-2
	-1
	3
	12

	m5
	-2
	0
	-1
	1
	3
	-1
	0
	-2
	-1
	-2
	-2
	2
	-5

	Total 
	-4
	3
	1
	0
	13
	9
	6
	14
	-5
	-6
	-3
	11
	


Una vez confeccionada esta matriz, y con información procedente de la misma, se procede a desarrollar la matriz FODA, donde se desprende las estrategias a seguir de acuerdo a las fortalezas y debilidades de la empresa para aprovechar las oportunidades y evitar las amenazas del sector.
Matriz FODA

	
	Oportunidades
	Amenazas

	
	  Retención a las exportaciones
	  Tasa de inflación

	
	  Precio del petróleo
	  Desarrollo de tecnología

	
	  Nuevas materias primas
	  Conflictos sectoriales

	
	  Calidad - Normas
	  Nuevos competidores

	
	  Incentivos y premios salariales
	  Poder de proveedores

	
	  Ley de biocombustibles
	 

	
	  Alianzas estratégicas
	 

	Fortalezas
	Estrategias FO
	Estrategias FA

	  Volumen de ventas
	
	

	  Tecnología instalada
	
	

	  Productividad
	
	

	Debilidades 
	Estrategias DO
	Estrategias DA

	  Capacitación del personal
	
	

	  Costo de la materia prima
	
	


Estrategias FO

Si tenemos en cuenta que, las retenciones de exportación al aceite me permiten mantener un consumo a nivel nacional el cual me repercute en la disponibilidad de esta materia prima, la exportación al biocombustible hacen que la mayoría de los productores destinen sus producciones al exterior dejando al mercado interno sin su oferta, y a su vez el precio del petróleo estimula el consumo de biocombustibles haciéndolos a estos más económicos, razones principales que en un momento fueron motivo para dejarlos de lado, esto nos representará un aumento en los volúmenes de ventas, el cual nos permitirá invertir en instituciones para el desarrollo de nuevas tecnologías y nuevas materias primas, asimismo se aprovechará para estudiar, analizar realizar procedimientos con el fin de incrementar la productividad.

Nuestra tecnología instalada nos permite utilizar diferentes materias primas, los cuales están en constante descubrimiento, que podrán ser evaluados en cuanto a su eficiencia en la producción, y brindarnos independencia exclusiva del aceite usado como materia prima; Además debemos decir que los estándares alcanzados en la elaboración, permite ajustarnos fácilmente a las normas de calidad exigidas por los organismos responsables.

Se pretenderán  realizar alianzas estratégicas con:

· Proveedores (hoteles, restaurantes, etc.)

· Instituciones gastronómicas

· Instituciones públicas y privadas (universidades, colegios, etc.)

· Organismos públicos de salud

· Reconocimientos de empresas fabricantes de motores 

De manera de estrechar lazos y tener un tal protagonismo en el sector industrial que nos repercutirá en los volúmenes de ventas; Como por ejemplo, si tenemos en cuenta que el otorgamiento, o verificación del tratamiento de los aceites usado está a cargo de los profesionales del área de seguridad e higiene, podemos incentivar la capacitación de los mismos mediante jornadas de actualización, formación a través de cátedras o charlas informativas, convirtiéndonos de esta manera en el referente por medio de ellos. 

Estrategias DO 

Avalados por la ley de los biocombustibles y el precio del petróleo, vemos que el auge de este sector nos muestra un promisorio crecimiento, y teniendo en cuenta las alianzas estrategias con las instituciones educativas (universidades, colegios, etc.) que se plantean realizar, esto nos da la oportunidad de contar con un potencial de personal capacitado y comprometido con el desarrollo de la empresa, como a su vez de estar en conocimiento de nuevas fuentes de materia primas y aprovechar su potencialidad a un bajo costo.

Estrategias FA

El hecho de que hoy contemos con una tecnología de avanzada comparadas con las utilizadas en el país, no garantiza de contar con tecnologías de producción más eficientes o fuentes alternativas que nos pueden provocar una desventaja considerable en el día de mañana, por ende, se pretenderá fomentar el desarrollo tecnológico mediante visitas y exposiciones a instituciones dedicadas al avance técnico intentando lograr nuevos recursos (humanos y tecnológicos) necesarios para el mantenimiento y / o mejora de nuestras instalaciones (lograr aumentar la eficiencia de la producción o contar con tecnologías de producción más eficientes), independízanos así de las asistencias internacionales, y alineándonos con el progreso tecnológico, como también alcanzar cierta flexibilidad para usar distintas materias primas; y se establecerán contratos de exclusividad con los nuevos proveedores, reduciendo así el poder de negociación de los mismos, pero persiguiendo el objetivo de la obtención de la materia prima, y levantando de esta manera, barreras de ingresos contra los nuevos competidores. 

A medida que aumente la productividad y volúmenes de ventas mediante la captación de nuevos clientes, estos nos darán una posición más firme y con progreso dentro del sector, adquiriendo una ventaja ante la presencia de cualquier conflicto sectorial y poder absorber una inflación interna.

Estrategias DA

La cierta libertad para el uso de distintas materias primas, nos da la oportunidad de poder reducir el costo de la materia prima, por lo que se diseñará  una nueva red de proveedores, evitando por consiguiente estar sujeto bajo la dependencia de los habituales, asimismo contar con una ventaja competitiva frente a los nuevos competidores. 

Mediante la implementación de un adecuado plan de capacitación, motivación y promoción del personal, buscamos evitar el alcance de cualquier tipo de conflicto sectorial dentro de la organización, como asimismo, la salida del personal ante las oportunidades ofrecidas por las nuevas competencias.

ESTUDIO DE MERCADO

Producción y destino de las naftas y el gasoil
A partir de 1960, año para el que se cuenta con información, la producción de naftas y gasoil en Argentina ha seguido un ritmo creciente, especialmente desde el primer quinquenio de la década del noventa, como así también en el consumo, lo que se verifica y se puede observar en el siguiente cuadro y gráfico; 

	AÑOS
	NAFTA
	GASOIL

	
	PRODUC.
	IMPORT.
	EXPO
	MERCADO
INTERNO
	PRODUC.
	IMPORT.
	EXPO
	MERCADO
INTERNO

	1960-64
	3.430
	60
	24
	3.426
	3.795
	1.308
	14
	4.009

	1965-69
	4.943
	44
	3
	4.922
	674
	573
	48
	4.636

	1970-74
	6.362
	41
	50
	6.235
	6.516
	226
	104
	5.309

	1975-79
	6.643
	117
	14
	6.511
	7.309
	563
	97
	6.205

	1980-84
	8.156
	138
	28
	8.065
	9.017
	7
	604
	7.005

	1985-89
	7.245
	34
	526
	6.754
	8.977
	292
	776
	7.222

	1990-94
	9.137
	133
	1.828
	7.187
	10.318
	319
	1.756
	8.224

	1995-99
	9.715
	397
	2.762
	7.129
	11.875
	1.154
	1.305
	11.095

	2000-04
	8.940
	50
	4.248
	4.755
	12.402
	412
	1.632
	10.942

	2005
	8.792
	30
	3.948
	4.876
	13.184
	692
	514
	13.213


Fuente: Secretaria de Energía de la Nación, en millones de litros.
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La mayor demanda de gas oil se origina en el transporte (camiones y autos) a la que se agrega la que generan las máquinas agrícolas (con presencia creciente en el agro) y la producción de electricidad, generalmente en reemplazo del gas. Esas demandas de distinto origen explican que el consumo de gasoil se encuentre creciendo a un acelerado ritmo desde el 2003 donde en los últimos cuatro años se incrementó un 26%.  

Por su parte, el consumo de nafta, en franco descenso desde 1996 (debido a la amplia expansión de los motores a GNC), ha comenzado a recuperarse y superará este año los 4,5 millones de m3. Su crecimiento es incluso más acelerado que el del consumo de gasoil, ya que en cuatro años se incrementó un 40%, aunque todavía no volvió a su pico máximo de 1996 y cabría esperar una desaceleración futura dada la evolución previa.

Como se ve, en el año 2005, nuestro país consumió unos 18.100 millones de litros de combustibles,  entre naftas y gasoil, cifra que fue la más alta registrada históricamente y que se encuentra un 30% por encima de lo verificado en el año 2003.

De este total, casi el 74% correspondieron al gasoil y el resto, a las naftas súper y común, quedando demostrado de esta manera que el gasoil, es una de las fuentes de energía más utilizada y de su potencial  protagonismos dentro del consumo en la Argentina.

Consumo de combustibles por provincias

A partir de la información suministrada por la Secretaría de Energía, en materia de naftas y gasoil (producción por destilería, canales de distribución, demanda sectorial, importaciones y exportaciones, participación de cada marca en el mercado, etc.), se valoraron los volúmenes de combustible consumidos en cada provincia de nuestro país, cuyo resultado se expone en el siguiente cuadro, conjuntamente con otro expresado en porcentaje del total de cada tipo de combustible.

	PROVINCIA
	GASOIL
	NAFTA
	TOTAL

	Buenos Aires
	2.688.079
	685.893
	3.373.972

	Capital Federal
	458.031
	437.136
	895.167

	Catamarca
	84.112
	35.557
	119.669

	Córdoba
	1.665.600
	410.648
	2.076.248

	Corrientes
	262.554
	141.931
	404.485

	Chaco
	346.590
	119.466
	466.056

	Chubut
	265.509
	194.468
	459.977

	Entre Ríos
	532.533
	152.283
	684.816

	Formosa
	78.108
	45.319
	123.427

	Gran Buenos Aires
	1.756.775
	974.216
	2.730.991

	Jujuy
	172.646
	45.372
	218.018

	La Pampa
	383.569
	54.662
	438.231

	La Rioja
	87.122
	39.229
	126.351

	Mendoza
	605.779
	175.426
	781.205

	Misiones
	361.385
	208.543
	569.928

	Neuquén
	293.470
	107.355
	400.825

	Rio Negro
	337.185
	113.004
	450.189

	Salta
	403.679
	97.658
	501.337

	San Juan
	163.708
	55.519
	219.227

	San Luis
	124.191
	50.215
	174.406

	Santa Cruz
	176.077
	118.367
	294.444

	Santa Fe
	1.427.436
	418.063
	1.845.499

	Santiago del Estero
	215.601
	54.438
	270.039

	Tierra del Fuego
	48.522
	43.370
	91.892

	Tucumán
	423.959
	95.456
	519.415

	Total General
	13.362.220
	4.873.594
	18.235.814


	PROVINCIA
	GASOIL
	NAFTA
	TOTAL

	Buenos Aires
	20,12%
	14,07%
	18,50%

	Capital Federal
	3,43%
	8,97%
	4,91%

	Catamarca
	0,63%
	0,73%
	0,66%

	Córdoba
	12,46%
	8,43%
	11,39%

	Corrientes
	1,96%
	2,91%
	2,22%

	Chaco
	2,59%
	2,45%
	2,56%

	Chubut
	1,99%
	3,99%
	2,52%

	Entre Ríos
	3,99%
	3,12%
	3,76%

	Formosa
	0,58%
	0,93%
	0,68%

	Gran Buenos Aires
	13,15%
	19,99%
	14,98%

	Jujuy
	1,29%
	0,93%
	1,20%

	La Pampa
	2,87%
	1,12%
	2,40%

	La Rioja
	0,65%
	0,80%
	0,69%

	Mendoza
	4,53%
	3,60%
	4,28%

	Misiones
	2,70%
	4,28%
	3,13%

	Neuquén
	2,20%
	2,20%
	2,20%

	Rio Negro
	2,52%
	2,32%
	2,47%

	Salta
	3,02%
	2,00%
	2,75%

	San Juan
	1,23%
	1,14%
	1,20%

	San Luis
	0,93%
	1,03%
	0,96%

	Santa Cruz
	1,32%
	2,43%
	1,61%

	Santa Fe
	10,68%
	8,58%
	10,12%

	Santiago del Estero
	1,61%
	1,12%
	1,48%

	Tierra del Fuego
	0,36%
	0,89%
	0,50%

	Tucumán
	3,17%
	1,96%
	2,85%

	Total General
	100,00%
	100,00%
	100,00%
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En él, se puede apreciarse que la Región Metropolitana de Buenos Aires (Capital Federal +Gran Buenos Aires) es la principal región consumidora con casi el 20 % del volumen total de combustible demandado en el país, seguida muy de cerca por el resto de la provincia de Buenos Aires (18,5%), y en termino del gasoil, la proporción es muy semejante, representando el 16,6 % del consumo total.

Consumo de Gasoil en Capital Federal

	CONSUMO DE GASOILEN CAPITAL FEDERAL

	Año
	1994
	1995
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	m3
	921.356
	1.104.665
	910.020
	773.170
	893.877
	823.119
	760.136
	902.683
	898.574
	907.591
	852.777
	758.499
	698.207
	798.417


Focalizando el consumo del gasoil en la capital federal, lugar geográfico donde estableceremos nuestro emprendimiento, vemos en el siguiente cuadro los valores recogidos en la secretaria de energía de la nación.
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Para establecer una base del consumo, notamos que en la capital federal se sitúa por encima de los 600.000 m3, si a este valor le estimamos el 5% que exige el cumplimiento del protocolo de Kyoto, obtenemos unos 30.000 m3, los cuales tienen que ser reemplazados por biodiesel.

Para poder expresar este valor en toneladas, lo multiplicamos por la densidad del biodiesel el cual está reglamentado a través de la Resolución N° 129 de la SE y M (secretaria de energía y minería) desde Julio del 2001, cuya base descansa sobre las normas alemanas DIN (ver anexo) 0,875 – 0,9 gr/cm3, tenemos entonces 26.250 tn.

Este es el valor mínimo que se tiene que producir para poder cumplir lo  establecido en el protocolo, con miras a reducir el total de sus emisiones de esos gases a un nivel inferior en no menos de 5 %, con base al de 1990, en el periodo comprendido entre el año 2008 y el 2012, y es obligatorio a partir del 2010.

Consumo de aceite usado

La Ciudad Autónoma cuenta con tres millones de almas, en un contexto de alta concentración, que –además- invita a almorzar todos los días a más de dos millones de visitas (300 líneas de colectivos, 7 trenes suburbanos, 5 líneas de subte que trasbordan pasajeros del conurbano a la Ciudad y alrededor de 1 millón de vehículos particulares). El estudio de campo se efectuó en restaurantes y hoteles ubicados en barrios de alta concentración culinaria ya que la dispersión atenta contra la logística de la recolección, como se menciono anteriormente.

Siguiendo el lineamiento del enfoque  al cual está dirigido este trabajo, se definió  los potenciales consumidores en el Área Metropolitana Buenos Aires (Ciudad Autónoma de Buenos Aires y Conurbano Bonaerense), los cuales son los siguientes;

· Restaurantes: total 3.500. *(1)

· Locales de comidas rápidas: 145. *(2)

· Hospitales: total 124. (3) 

· Establecimientos educativos: total 3.245. *(4)

· Hoteles: total 400 en Capital Federal. *(5)

· Comedores industriales: total 890. *(6)

· Unidades penitenciarias: total 32. *(7)

*(1) FUENTE: Oleo, guía de restaurants.   (2) FUENTE: Mc Donalds, Burger King, Mostaza, Lomitón y Pollo Trak.   (3) FUENTE: E-Medicum.   (4) FUENTE: Clarin. Escuelas con comedores escolares.   (5) FUENTE: Buenos Aires te invita.   (6) FUENTE: Clarín.   (7) FUENTE: Ministerio de Justicia de la Provincia de Buenos Aires.
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Para estas organizaciones los aceites son un desperdicio, teniendo por ley tratar los mismos para devolverlos al medio ambiente, generalmente se paga a empresas especializadas para realizar la recolección y posterior tratamiento.

Debido a que ya se encuentra en la actualidad una empresa (RBA) trabajando con los patios de comidas y locales de comidas rápidas en la recolección de los aceites usado, nosotros plantearemos trabajar con los otros consumidores potenciales de manera de no proyectar un enfrentamiento en forma directa, sino de introducirse con serenidad en el sector y trabajar de manera tranquila. 

Para realizar el estudio del consumo de los demás proveedores, nos valdremos del trabajo realizado por la Fundación Biocoms, el cual se ha concentrado en el segmento gastronómico de la Capital Federal buscando, mediante estudios de campo, teniendo como fin establecer las magnitudes de los volúmenes que desechan restaurantes y hoteles, el destino que se le da a esos residuos, en qué caso son reutilizados y con qué fines.

El estudio realizó una investigación de carácter cuantitativo para identificar datos del reciclado de aceites, conformando un listado de tipologías de establecimientos productores, estimando la producción mensual típica por clase de establecimiento y colaborando en identificar el uso actual de los desechos de aceites de los establecimientos.

Originalmente se intentó acceder a información de restaurantes, hoteles, confiterías y bares, rotiserías, comedores escolares, comedores comunitarios, comedores de hospitales y establecimientos geriátricos y comedores de establecimientos de detención.

Pero finalmente se dispuso realizar sólo el trabajo de campo sobre restaurantes y hoteles ubicados en barrios de alta concentración culinaria ya que la dispersión atenta contra la logística de la recolección y en el costo del producto.

Se indagaron 30 grandes restaurantes y 35 hoteles como muestra de un total de 3.500 restaurantes y 400 hoteles (los de 4 y 5 son 80)(aclarar) en la Ciudad de Bs. As. procurando concentrar el trabajo en 4 áreas de fácil acceso para los recolectores tales como Microcentro (San Nicolás), Montserrat, Puerto Madero y Congreso.

Computando restaurantes de más de 100 cubiertos día y hoteles de 3, 4 y 5 estrellas el estudio de la Fundación Biocoms permite estimar en unas 18.000 toneladas anuales de aceite usado en este segmento.

Esta estimación resulta coherente con las realizadas por la Cámara de la Industria Aceitera de la República Argentina (CIARA), que señalan que el desecho total de aceite en la Ciudad de Buenos Aires sería de aproximadamente 55.000 Tn/año.

Observación

En función de este análisis, podemos afirmar que el mercado ofrece la cantidad suficiente de materia prima (aceite usado) para producir la cantidad básica de biodiesel que se necesita (26.250 tn) anualmente, siempre y cuando, se pueda acceder con la misma.

El destino del aceite usado

El mérito del trabajo de la Fundación Biocoms es haber realizado una primera estimación que permite aproximarse a las magnitudes del problema: se trata de un volumen de 18.000 toneladas anuales cuyo destino es incierto.

Las encuestas realizadas han permitido reconocer distintas estructura de recolectores de aceites usados, algunas integradas por empresas formales de recolección y otras por empresas informales sobre las cuales se recibió información indirectamente ya que operan en forma clandestina.

Los recolectores venden estos residuos como insumos para la Industria de la Limpieza, de pinturas, de la perfumería (glicerinas), como refrigerantes del automotor o como lubricante para piezas marítimas.

No obstante, lo que resulta singular en el estudio realizado por la Fundación es la percepción de que una proporción importante del aceite reciclado, en realidad regresa a la industria gastronómica a través de la adulteración de aceites comestibles nuevos.

Se sabe de algunos operadores ilegales que mezclan el aceite reciclado después de un trabajo de filtrado y reacondicionamiento envasándolo al por menor como segunda marca.
Según información recolectada existen al menos tres plantas en el conurbano bonaerense: San Martín, Villa Lynch y El Tropezón.

Este aceite envasado, que sale a la venta como nueva, produce serios  trastornos en el consumidor, más allá de sus reconocidos efectos cancerígenos.

En la Ciudad de Buenos Aires no existe un registro de generadores de aceite vegetal usado, ni de los transportadores, ni de los manipuladores tal como lo determina la Ley 1884. La Secretaría de Política y Evaluación Ambiental no conoce el actual destino de esa sustancia y no existen inspecciones destinadas a tal fin porque la ley no ha sido reglamentada.

Al menos en Buenos Aires, Córdoba , Mar del Plata, Rosario y Santa Fe, existen empresas que recolectan el aceite vegetal usado en forma periódica y gratuita, brindando un certificado de la recolección del mismo y pagando una exigua cantidad a los establecimientos, más en términos de contribución al personal que como pago de un producto. 

Estas empresas dicen que cuentan con el aval de la Secretaria de Medio Ambiente de la Nación, sin embargo no fue posible para los investigadores de la Fundación recoger evidencia al respecto ni en las entrevistas ni en información institucional (folletería,  sitios web)  de las empresas.

En las entrelíneas del Estudio se puede presumir la existencia en la Ciudad de organizaciones informales que operan con comportamientos cuasi mafiosos dados la ausencia absoluta de transparencia de sus procedimientos. En las transacciones de los circuitos de restaurantes de la Ciudad de Buenos Aires esta forma de operar aparece más nítidamente en el circuito de Microcentro.

Para la Secretaria de Agricultura, Ganadería, Pesca y Alimentos el negocio de adulteración de aceites usados aparece con la crisis del 2001, que es cuando se establece el sistema de recolección para limpiar, filtrar, agregar aceite y vender como nuevo. Esta es una actividad altamente rentable y extremadamente difícil de supervisar.

El Estudio de la Fundación Biocoms concluye con un paquete de recomendaciones entre las cuales sobresale la experiencia efectuada en Austria respecto de la recolección masiva a nivel domiciliario (con el reparto de casi 150.000 recipientes de recolección hogareña). 

Sin duda el Gobierno de la Ciudad Autónoma podría generar una experiencia piloto que permita evaluar un cambio cultural que evite el derrame por las cloacas y que permita la reutilización de los aceites en la fabricación de biodiesel.

SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADO

“Administrar bien un negocio es administrar bien su futuro, y administrar el futuro es administrar información”. Ktler-Armstrong

A continuación se presenta el esquema del sistema de información con el que nuestra empresa se guiará y al cual se pretende aplicar la inteligencia competitiva, que significa la capacidad de analizar la información de tal manera que permita tomar decisiones  adecuada de corto, mediano y largo plazos, para alcanzar los objetivos de la empresa.
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El análisis de la información puede tener dos procedencias:

· Externa

· Interna

A su vez la información externa tiene como fuente a los siguientes elementos:

Clientes: esta información es muy importante ya que nos brinda la posibilidad de tener un mayor conocimiento acercar del cliente y brindar servicios aptos a las características, preferencia y necesidades del mismo además de lograr una comunicación más interactiva.

Para lograr este objetivo, se armará una base de datos de cada cliente, conociendo de esta manera, los requerimientos de servicios que compra, frecuencia y bajo qué condiciones lo realiza. 

Mercado: comprender e interpretar el escenario en el que nos desarrollamos es vital para evaluar nuestras acciones en función del condicionamiento que este ejerce sobre la empresa.

Se tendrá en cuenta los desarrollos tecnológicos, los servicios similares a los nuestro en otras provincias, estudio de crecimiento probable en otras zonas geográficas, desarrollo de nuevos productos y nuevos mercados.

Competencia: el conocimiento de nuestra competencia nos permitirá seguir preocupándonos para la mejora de nuestros servicios y estar al nivel de las circunstancias en el que nos desarrollamos. Esta información puede obtenerse comparando sus servicios, la manera en que presta el servicio, y los servicios pos-venta que brinda.

Para la profundización en estas áreas de información se analizará las siguientes fuentes:

· Publicaciones comerciales publicas

· Informes de la bolsa (seguimiento de los granos, etc.)

· Archivos públicos (INDEC, etc.)

· Consultoras

· Exposiciones industriales, agrarias y gastronómicas

· Literatura especializada sobre el rubro

· Contactos personales

Componentes importantes que se deben considerar:

· Precios

· Cambios en el mercado

· Nuevos servicios y productos

· Alianzas estratégicas

· Desarrollo tecnológicos

· Planes de expansión

· Políticas financieras

La información interna estas compuesta por:

Procesos: se refiere al informe de toda actividad elaborada en la empresa que además de servir como seguimiento de las mismas para su posterior análisis y evaluación, sea capaza de detectar una causa potencial de falla en el cumplimiento de los procesos y provocar una no conformidad para el cliente.

Cliente interno: se entiende a toda información proveniente de nuestra plantilla que sirva para lograr un ambiente de trabajo seguro y agradable.

Una vez reunido toda esta información se procederá al análisis del mismo el cual estará a cargo de personas competente y responsable de las áreas.

El análisis de esta información se ve reflejado en las acciones que esta pueda provocar y que a su vez puede ser de dos índoles:

· Acciones internas: puede estar representado por capacitaciones técnicas a los operarios, implementación de nuevas medidas de seguridad y/o procesos como realización de obras dentro de la empresa.

· Acciones externas: son todas aquellas acciones (publicidad, ofertas, ferias y/ o exposiciones) que tienen como fin inducir un efecto en el medio exterior, es decir, ser capaz de provocar; la retención de clientes, conectarse con distribuidores, proveedores, aparte de poner a la vista nuestro servicio y los beneficios que el mismo brinda tener la oportunidad de estar en contacto con clientes potenciales.

Un punto importante a tener en cuenta es el manejo y conocimiento de la información dentro de la empresa, ya que la misma no debería estar a cargo de una sola persona o grupo, sino que es el compromiso de toda la empresa que forma este proceso.

La información es fundamental para la planificación, si esa información está permanentemente actualizada es útil cuando las cosas no ocurren como fueron planificadas, ya que mejora todo el proceso de toma de decisiones; por lo que se conformará un archivo de toda la información para su seguimiento de aquellos factores más incidente.
PROCESO

Producción de Biodiesel a partir del aceite vegetal usado

El término Biodiesel no tiene una definición estricta, sino que se trata de aceites vegetales, grasas animales y sus esteres metílicos para ser utilizados como combustibles. Sin embargo a menudo se refiere cada vez más a los esteres alquílicos de aceites vegetales o grasas animales y no a los aceites o grasas solas, utilizados como combustible en los motores Diesel. Por ese motivo la ASTM (American Society for Testing and Materials) define al Biodiesel como “el éster monoalquílico de cadena larga de ácidos grasos derivados de recursos renovables, como por ejemplo aceites vegetales o grasas animales.

De todos los métodos disponibles para la producción de Biodiesel, la transesterifiación se constituye en la mejor opción ya que el objetivo del proceso es bajar la viscosidad del aceite o de la grasa.

El proceso de transesterificación es básicamente una reacción secuencial que consiste en combinar, el aceite (normalmente aceite vegetal) con un alcohol ligero, normalmente metanol, además de un catalizador (por lo general, es usado para mejorar la velocidad de la reacción y la producción), donde los triglicéridos con reducidos a digliceridos, subsecuentemente a monogliceridos, y finalmente reducidos a esteres,  y deja como residuo de valor añadido propanotriol (glicerina) que puede ser aprovechada por la industria cosmética, entre otras.
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Las reacciones de transestirificacion pueden ser de los siguientes tipos:

· Álcali – catalizadas,

· Acido – catalizadas o

· Encima – catalizadas. 

Las dos primeras son las de mayor uso en estudios, laboratorios y simulaciones, ya que la tercera requiere periodos extensos de reacción que los sistemas anteriores.

En general, la transesterificación catalizada por álcalis es mucho más rápida  que la catalizada por ácidos y es la que se suele utilizar a escala comercial. Sin embargo, la utilización de álcalis implica que los glicéridos y el alcohol deben ser sustancialmente anhidros (<0,06% v/v), ya que el agua hace que la reacción cambie parcialmente hacia una saponificación, la cual produce jabones. Además, para la utilización de álcalis se requiere que los triglicéridos tengan una baja proporción de ácidos grasos libres y se evite así su neutralización que conduce también a la formación de jabones. Esta formación de jabones consume parcialmente el catalizador y disminuye sensiblemente el rendimiento del proceso.  Para evitar esto, se pueden utilizar catalizadores ácidos o bien someter a los triglicéridos a un proceso previo de saponificación (conocido como tratamiento alcalino) y después utilizar el catalizador básico. También se pueden utilizar aceites con baja proporción de ácidos grasos libres  (<0,5%), si bien muchas veces estos no son los más rentables económicamente. Este es, por ejemplo, el caso de los aceites y grasas usadas, si bien son muy rentables desde el punto de vista económico,  contienen una cierta proporción  de  ácidos grasos libres.

Luego de realizar un estudio detallado a las tecnologías y procesos desarrollados para la producción de biodiesel se definió la utilización de la Transesterificación de tipo ácido catalizado para el presente proyecto. Los motivos de la elección se remiten a la comprobada recuperación del combustible y derivados (glicerina), así como también, el rendimiento del proceso, donde se incluyen el mantenimiento y la seguridad en el método de elaboración. 

Diseño del proceso y ensamble tecnológico

Introducción.

El proceso elegido para la producción de biodiesel es el de la Transesterificación de tipo “ácido - catalizado”. A pesar que existen distintas derivaciones de éste proceso las bondades que merece este sistema generan una mayor ventaja en cuanto al mantenimiento y seguridad de producción. El proceso presentado se genera sobre la base de una producción de 8.000 toneladas/año de biodiesel, ello producto de estimaciones del consumo y adquisición de la materia prima del proceso de elaboración, el aceite desechado de las cocinas.

Diagrama de operaciones de proceso.

La excelente propiedad de la utilización de este proceso, es que es insensible a cualquier grasa saturada libre que se encuentran en los aceites. Consecuentemente, un proceso continuo con este tipo de tratamiento presenta los siguientes pasos:  

a. Transesterificación, que incluye el proceso en si, de reacción entre el metanol y el aceite vegetal usado, en combinación con ácido sulfúrico en condiciones de temperatura y presión determinadas.  

b. Recuperación del methanol, durante el proceso se presta una importarte relevancia al reciclado del methanol, ya que ello incurrira en el aumento del coste de la producción.

c. Remoción del acido, que se produce gracias a la adicción de oxido de calcio (CaO) para producir como desperdicio CaSO4 y H2O. De esta manera se asegura que la glicerina obtenida tenga mayor calidad. 

El flujo del diagrama de proceso de muestra en la figura siguiente:
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Equipamiento

Para el proceso es necesario identificar momentos precisos donde el requerimiento de materiales como el acero inoxidable son primordiales para asegurar la ventaja de nuestra producción. El sistema se compone del siguiente listado de partes: 
	Equipamiento
	Cantidad de equipos

	Reactores
	3 (3 de acero inoxidable)

	Columnas
	4 (1 de acero inoxidable )

	Intercambiadores
	8 (3 de acero inoxidable )

	Bombas
	5 (1 de acero inoxidable )

	Separadores de Gravedad
	1 (0 de acero inoxidable )

	Total de equipos
	21 (8 de acero inoxidable )


Evaluación económica de las condiciones básicas del proceso.

Para poder realizar una primera aproximación del proceso productivo se deberá incurrir en una descripción económica básica que sigue a continuación:  

	Item
	Especificación
	Precio [US$/tonelada]

	Químicos
	Oxido de Calcio
	 
	40

	
	Glicerina
	94%
	1200

	
	Metanol
	99,85%
	180

	
	Ácido sulfúrico
	98%
	60

	
	Aceite desechado
	 
	0

	 
	
	
	 

	Utilidades
	Enfriamiento del agua
	400kPa, 6º C
	$0,007/m3

	
	Electricidad
	
	$0,062/kWh

	
	Vapor de baja presión
	450kPa, 210º C
	6,8

	
	Vapor de alta presión
	2700kPa, 500º C
	10

	 
	
	
	 

	Tratamiento de desperdicios
	Líquidos
	 
	150

	
	Sólidos
	
	37

	
	 
	 
	 

	 
	
	
	 

	Capacidad de la planta
	8000 ton/año biodiesel
	 

	Recuperación del metanol
	94%
	 

	Final FAME (biodiesel) puro
	99,65%
	 


Cálculo de costos del Proceso de producción.

A continuación se presenta una tabla que contiene los costos del equipamiento del proceso:

	Tipo
	Descripción
	Proceso

	Reactores
	Transesterificación 
	 

	
	        Tamaño (D x L, m)
	2,1 x 6,3

	
	        Costo [US$ x 10e(-3)]
	673

	
	
	 

	
	Neutralización
	 

	
	        Tamaño (D x L, m)
	0,5 x 1,5

	
	        Costo [US$ x 10e(-3)]
	38

	
	 
	 

	Columnas
	Destilación del Metanol
	 

	
	        Tamaño (D x H, m)
	1 x 10

	
	        Costo [US$ x 10e(-3)]
	324

	
	
	 

	
	Columna de Lavado
	 

	
	        Tamaño (D x H, m)
	1 x 10

	
	        Costo [US$ x 10e(-3)]
	109

	
	
	 

	
	Destilación FAME
	1 x 12

	
	        Tamaño (D x H, m)
	168

	
	        Costo [US$ x 10e(-3)]
	 

	
	
	 

	
	Destilación Glicerina
	 

	
	        Tamaño (D x H, m)
	0,6 x 10

	
	        Costo [US$ x 10e(-3)]
	135

	
	 
	 

	Intercambiadores de calor, Costo [US$ x 10e(-3)]
	12

	Bombas, Costo [US$ x 10e(-3)]
	40

	Otros (Separador y sistema de aspersión), Costo [US$ x 10e(-3)]
	73

	Costo Total básico del Modulo [US$ x 10e(-6)], CBM0
	1,01

	Costo Total neto del Modulo [US$ x 10e(-6)], CBM
	1,57

	Impuestos [US$ x 10e(-6)], CCF = 0.18CBM
	0,28

	Costo Total del Modulo [US$ x 10e(-6)], CTM = CBM + CCF
	1,85

	Costos Auxiliares [US$ x 10e(-6)], CAC = 0.3CBM0 
	0,36

	Capital ajustado [US$ x 10e(-6)], CFC = CTM  + CAC
	2,21

	Capital de trabajo [US$ x 10e(-6)], CWC = 0.15CFC
	0,33

	Capital Total a invertir [US$ x 10e(-6)], CTC = CFC + CWC
	2,55


Por lo calculado en la tabla anterior se observa que el capital necesario para poder generar el sistema del proceso de producción es necesario invertir un total de U$D 2,55 millones de dólares.

MANAGEMENT Y OPERACIONES

En este capítulo se realizará el análisis de los ingresos y  montos en que se deben incurrir en el proyecto, con el fin de demostrar cuales son los componentes económicos que servirán luego para la evaluación del emprendimiento

Para este estudio se utilizaran información obtenidas en el estudio de mercado y materiales de empresas, organismos públicos y de información bajada de páginas web, recolectados en la investigación del proyecto.

Pretendemos determinar la inversión, la proyección de los ingresos, egresos, y el capital de trabajo. 
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Objetivos comerciales

Antes de describir los componentes económicos, se expondrá de manera tentativa, los objetivos comerciales de la empresa, que tienen como finalidad plantearse metas que puedan ser revisados y evaluados en distintos plazos de tiempo, de manera de poder optar con alternativas o tomar decisiones  oportunas para el beneficio de la empresa.

A continuación describiremos los objetivos comerciales pensados para nuestra empresa;

Plazo: 1 año

· Obtener el 29 % del mercado gastronómico estudiado.

· Capacitar al personal operativo (producción, laboratorio y comercial).

· Ampliar los costos en marketing.

· Invertir en becas y asistencias económicas a instituciones educativas.

Plazo: 2 años

· Aumentar a un 38 % del mercado gastronómico estudiado.

· Ampliar los costos en marketing.

· Invertir en asistencias económicas para el desarrollo tecnológico.

Plazo: 3° y 4̊ años

· Aumentar a un 40 % del mercado gastronómico estudiado.

· Capacitar al personal operativo (laboratorio y producción).

· Ampliar los costos en marketing.

Plazo: 4 años 

· Aumentar a un 42 % del mercado gastronómico.

Inversión  

En el costo de la inversión física se incluyen los gastos correspondientes a construcciones de obras físicas, trasportes, adquisiciones de herramientas, servicios y equipos.

Equipamiento para la producción

Se refiere a los reactores, columnas, bombas, intercambiadores y todos los elementos necesarios para la producción de biodiesel. 

Este equipamiento posee una tecnología de avanzada, procedente de Holanda, diseñado exclusivamente para procesar aceite usado bajo el sistema Acido-catalizador, obteniendo un biodiesel, según las especificaciones ASTM, con una pureza del 99,6 %, y una glicerina en el orden del 92 % de pureza.

El detalle de los costos están expresados en U$D, y toda información referente a los costos se hacen referencia en el anexo-producción. 

Total de capital: U$D 2,55 millones.

Maquinas-herramientas

Se entiende como maquinas-herramientas, a todas las maquinas que se utilizaran para la realización del trabajo, tales como;

Autos elevadores, camiones para el transporte de los recipientes, etc.

Monto a invertir $ 370.000

Amueblamiento
El amueblamiento corresponde a los artículos necesarios para el trabajo de oficina y la gestión de la empresa;

Escritorios, sillones, sillas, computadoras, artefactos eléctricos, equipos de aire, telefonía y calefacción.

Para esto se piensa invertir la suma de $ 70.000

Acondicionamiento

El acondicionamiento físico significa la preparación del edificio, ya sea para la gestión comercial como para la adecuación edilicia para la producción.

Imprevistos
Se refiere a un cierto porcentaje sobre el total en concepto de imprevistos que pueden llegar a ocurrir en el transcurso de la instalación de la empresa, para nuestro caso tomaremos un porcentaje del 10% del subtotal.

	ACTIVOS FISICOS 
	 

	Refacción planta
	$ 100.000
	 

	Maquinas producción
	$ 7.905.000
	 

	Amueblamiento de oficinas (muebles, comput, ilum, etc)
	$ 70.000
	 

	1 Clark
	$ 90.000
	 

	5 Camionetas
	$ 280
	 

	Subtotal
	$ 8.165.280
	 

	Imprevistos
	$ 816.528
	 

	Total
	$ 8.981.808
	 


Capital de trabajo

Es el capital adicional con que hay que contar para que empiece a funcionar la empresa, teniendo la posibilidad de su recuperación al final del proyecto, en algunos casos esto sirve para la puesta en ejecución de la primera etapa y expansión de la empresa en los periodos restantes.

I&D

Como no se tiene en cuenta la incorporación de un departamento de diseño y desarrollo, este capital estará destinado al otorgamiento de becas y ayudas económicas a instituciones educativas que perseguirán esta finalidad, tratando de ser consecuente con las alianzas estratégicas que se plantearon.

Gastos Comerciales

Son los gastos que se incurren a las actividades que tiene como fin la publicación de folletos, relaciones públicas y generación de una pagina web para la  promoción, los cuales tiene como fin, el afianzamiento en el sector industrial.

Capacitaciones

Anualmente se destinará un cierto capital para la capacitación del personal de producción, laboratorio, choferes, ventas y administración, de manera de contar con un recurso humano competitivo y a la altura de las exigencias.

Producción

Se considera un año de alquiler para la instalación del proceso, y poner en condiciones las oficinas y el depósito. Así mismo, el costo de la instalación de los reactores, columnas y bombas, se estima como el costo del mantenimiento y reparaciones de una producción anual al 100 %.

	CAPITAL DE TRABAJO
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	I & D
	 
	 
	 
	 
	 

	Laboratorio
	 
	 $   24.000 
	 $ 24.000 
	 $ 24.000 
	 $ 24.000 

	GASTOS COMERCIALES
	 
	 
	 
	 
	 

	Publicidad
	 
	 $   60.000 
	 $ 40.000 
	 $ 30.000 
	 

	RRPP
	 
	 $   25.000 
	 $ 10.000 
	 $ 10.000 
	 

	Desarrollo pagina web
	 
	 $   40.000 
	 $   2.000 
	 
	 $   2.000 

	CAPACITACIONES
	 
	 
	 
	 
	 

	Producción
	 
	 $   10.000 
	 
	 $ 10.000 
	 $   5.000 

	Laboratorio
	 
	 $     3.000 
	 $   3.000 
	 $   3.000 
	 $   3.000 

	Choferes
	 
	 $     5.000 
	 
	 $   5.000 
	 

	Ventas y administración
	 
	 $     5.000 
	 $   5.000 
	 $   5.000 
	 $   5.000 

	PRODUCCIÓN
	 
	 
	 
	 
	 

	Alquiler y depósito
	 $ 144.000 
	 
	 
	 
	 

	Instalación
	 $ 403.000 
	 
	 
	 
	 

	Total
	 $ 547.000 
	 $ 172.000 
	 $ 84.000 
	 $ 87.000 
	 $ 39.000 


Egresos

Para la determinación y análisis de los costos, se procederá a desglosar al mismo en los siguientes tipos de costos:

· Directos

· Indirectos

Indirectos

Son todos aquellos egresos que se efectúan indiferentemente de la capacidad de producción, tales como;

· Sueldos (gerencial, producción, laboratorio, procesos externos, ventas, administración, contaduría).

Los salarios se consideran con cargas sociales incluidas y se multiplica por 1,5, ya que los subcontrataríamos por agencia de empleos (es justamente ese monto por agencia, a su vez, los mismos se van ajustando anualmente a un 10%, lo que estimamos de ajustar por ley en los próximos años. 

· Ventas y Marketing (publicidad, eventos, relaciones públicas)

En lo referente a publicidad se prevé la cobertura en 2 revistas especializadas por mes, y también la realización de un evento por año que sirva como vitrina de exposición del negocio. Como el producto no está destinado a su consumo masivo, el apartado de Marketing se destinará a clientes potenciales que pueda derivar en negocios. 

· Servicios públicos (luz, abl, teléfonos, agua, gas, internet, celulares)

· Seguros (incendio, transportes, responsabilidad civil)

· Servicios y asesoramientos profesionales (seguridad e higiene industrial, honorarios legales, limpieza, seguridad).

Cabe mencionar que el contador trabajará para la empresa en forma independiente, es decir, que no es empleado exclusivo de la empresa, como así también los pertenecientes a los servicios y asesoramientos profesionales.

· Alquiler 

El costo del alquiler se estima en un monto de $ 12.000 mensual, el cual estaría comprendido dentro la capital federal y contaría con una superficie de 1450 m2.

Para poder describir los valores que se dieron en el modelo de egreso, se muestra a continuación el modelo organizacional de nuestra empresa, el cual sirvió como base para la estimación de los sueldos y demás gastos.
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En la tabla siguiente se muestran el modelo de egresos aplicados al plan de negocio:

	MODELO DE EGRESOS
	Tipo de cambio - 1 U$D:
	$ 3,10
	

	CONCEPTO
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	GERENCIA

	Gerente General
	$ 409.500
	$ 450.450
	$ 495.495
	$ 545.045
	$ 599.549

	PRODUCCION

	Jefe de producción
	$ 165.750
	$ 182.325
	$ 200.558
	$ 220.613
	$ 242.675

	Asistente producción
	$ 78.000
	$ 85.800
	$ 94.380
	$ 103.818
	$ 114.200

	Operarios de producción (2) 
	$ 136.500
	$ 150.150
	$ 165.165
	$ 181.682
	$ 199.850

	LABORATORIO

	Jefe de Laboratorio
	$ 97.500
	$ 107.250
	$ 117.975
	$ 129.773
	$ 142.750

	Asistente laboratorio
	$ 48.750
	$ 53.625
	$ 58.988
	$ 64.886
	$ 71.375

	PROCESOS EXTERNOS

	Jefe de procesos externos
	$ 97.500
	$ 107.250
	$ 117.975
	$ 129.773
	$ 142.750

	Asistente proceso externo
	$ 54.600
	$ 60.060
	$ 66.066
	$ 72.673
	$ 79.940

	Operarios de procesos externo (2)
	$ 117.000
	$ 128.700
	$ 141.570
	$ 155.727
	$ 171.300

	Choferes (3)
	$ 175.500
	$ 193.050
	$ 212.355
	$ 233.591
	$ 256.950

	VENTAS Y MARKEING

	Jefe de ventas
	$ 136.500
	$ 150.150
	$ 165.165
	$ 181.682
	$ 199.850

	Vendedores (2)
	$ 136.500
	$ 150.150
	$ 165.165
	$ 181.682
	$ 199.850

	Publicidad
	 
	$ 38.500
	$ 42.350
	$ 46.585
	$ 51.244

	RRPP
	 
	$ 12.000
	$ 12.000
	$ 12.000
	$ 12.000

	Eventos
	$ 10.000
	$ 10.000
	$ 10.000
	$ 10.000
	$ 10.000

	Internet
	$ 5.000
	$ 5.000
	$ 5.000
	$ 5.000
	$ 5.000

	Directo
	$ 5.000
	$ 5.000
	$ 5.000
	$ 5.000
	$ 5.000

	ADMINISTRACION Y SERV ALCLIENTE

	Jefe de Administración
	$ 136.500
	$ 150.150
	$ 165.165
	$ 181.682
	$ 199.850

	Asistentes de administración (2)
	$ 117.000
	$ 128.700
	$ 141.570
	$ 155.727
	$ 171.300

	Recepcionista
	$ 78.000
	$ 85.800
	$ 94.380
	$ 103.818
	$ 114.200

	Secretaria
	$ 42.000
	$ 42.000
	$ 42.000
	$ 42.000
	$ 42.000

	CONTADURIA

	Contador
	$ 60.000
	$ 66.000
	$ 72.600
	$ 79.860
	$ 87.846

	LEGALES

	Honorarios Legales
	$ 18.000
	$ 19.800
	$ 21.780
	$ 23.958
	$ 26.354

	SERVICIOS 

	ABL
	$ 5.000
	$ 5.500
	$ 6.050
	$ 6.655
	$ 7.321

	Luz
	$ 36.000
	$ 39.600
	$ 43.560
	$ 47.916
	$ 52.708

	Gas 
	$ 18.000
	$ 19.800
	$ 21.780
	$ 23.958
	$ 26.354

	Agua
	$ 12.000
	$ 13.200
	$ 14.520
	$ 15.972
	$ 17.569

	TE
	$ 42.000
	$ 46.200
	$ 50.820
	$ 55.902
	$ 61.492

	Internet
	$ 12.000
	$ 13.200
	$ 14.520
	$ 15.972
	$ 17.569

	Celulares
	$ 9.600
	$ 10.560
	$ 11.616
	$ 12.778
	$ 14.055

	SEGUROS

	Seguros incendio
	$ 8.000
	$ 8.800
	$ 9.680
	$ 10.648
	$ 11.713

	Seguros transporte
	$ 20.000
	$ 22.000
	$ 24.200
	$ 26.620
	$ 29.282

	Seguros responsabilidad civil
	$ 3.000
	$ 3.300
	$ 3.630
	$ 3.993
	$ 4.392

	SERVICIOS Y ASESORAMIENTOS

	Ing. Seguridad e higiene
	$ 36.000
	$ 39.600
	$ 43.560
	$ 47.916
	$ 52.708

	Mantenimiento de planta y oficinas
	$ 60.000
	$ 66.000
	$ 72.600
	$ 79.860
	$ 87.846

	Limpieza planta y oficinas
	$ 36.000
	$ 39.600
	$ 43.560
	$ 47.916
	$ 52.708

	Seguridad
	$ 120.000
	$ 132.000
	$ 145.200
	$ 159.720
	$ 175.692

	Alquiler y deposito 
	$ 144.000
	$ 158.400
	$ 174.240
	$ 191.664
	$ 210.830

	Varios
	$ 48.000
	$ 52.800
	$ 58.080
	$ 63.888
	$ 70.277

	TOTAL DE EGRESOS
	$ 2.734.700
	$ 3.052.470
	$ 3.350.317
	$ 3.677.949
	$ 4.038.344


	COSTOS FIJOS
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Costos fijos
	 $          2.775.200 
	 $           3.097.020 
	 $          3.399.322 
	 $          3.731.854 
	 $          4.097.640 

	Capital de trabajo
	 $             172.000 
	 $                84.000 
	 $               87.000 
	 $               37.000 
	 $                        - 

	Depreciación Total
	 $          1.647.143 
	 $           1.647.143 
	 $          1.647.143 
	 $          1.647.143 
	 $          1.647.143 

	Total
	 $          4.594.343 
	 $           4.828.163 
	 $          5.133.465 
	 $          5.415.997 
	 $          5.744.782 


Directos

Son los costos que estén relacionados en forma directa con la capacidad de producción y sufrirán un aumento conforme se vallan acrecentando.

· Metanol

· Catalizadores y solventes

· Mantenimiento y reparaciones

· Operac. Proveedores

· Servicios (electricidad, vapor HP y LP, enfriamiento del agua)

· Logística y aceite usado

Los costos asociados a la producción son extraídos a precio U$D, (del anexo-producción, correspondiente a los costos del proceso III, el cual es el que se selecciono), ya que son insumos que se cotizan a nivel internacional.

Los costos de mantenimiento y reparación se extraen de la planilla de costos, y son en dólares ya que al ser un equipo de tecnología sin igual en el país, se tendrá que contar con mano de obra capacitada (internacional) y repuestos de importación, hasta que se desarrolle y promueva uno de orden nacional.

Asi mismo, te toma el coto de los de los servicios necesarios para la producción, como ser la electricidad, vapor de alta y baja presión, etc.

Aunque se plantea que el aceite usado se adquirirá de forma gratuita a cambio del servicio de recolección y tratamiento del mismo, se incluye los gastos necesarios para la logística y un costo mínima de la materia prima, el cual también se considera un aumento al 5% anual para darle un marco mas real.
En el cuadro siguiente se mencionará los costos operativos para una capacidad máxima de producción, es decir 8.000 toneladas anuales.

	Costo de Operación 

	Items
	Para 8 tn - 1 U$D: $3,1

	Metanol
	 USD             0,31 
	 $         961.000,00 

	Catalizadores y solventes
	 USD             0,07 
	 $         217.000,00 

	Mantenimiento y reparaciones
	 USD             0,13 
	 $         403.000,00 

	Operac. Proveed.
	 USD             0,02 
	 $           62.000,00 

	Servicios 
	 USD             0,28 
	 $         868.000,00 

	Logistica y aceite usado
	 USD             0,06 
	 $      1.076.010,00 

	Costos directos
	 USD            0,81 
	 $      3.587.010,00 


En la evaluación económica, los costos operativos estarán en función del porcentaje de la capacidad que se tiene planificado, cabe aclarar que los mismos están afectado a un incremento del 4 % anual, por los futuros incrementos que se puedan llegar a cumplir. 

	COSTOS DE OPERACION
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Variación costos directos
	 $     3.587.010,00 
	 $      3.730.490,40 
	 $     3.879.710,02 
	 $     4.034.898,42 
	 $     4.196.294,35 

	Plan de producción
	65%
	87%
	90%
	95%
	95%

	Costos variables
	 $          2.331.557 
	 $           3.226.874 
	 $          3.491.739 
	 $          3.833.153 
	 $          3.986.480 


 Costos totales

Agrupando los costos directos e indirectos se tiene los costos anuales totales: 

	COSTOS TOTALES
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Costos fijos
	 $          4.594.343 
	 $           4.828.163 
	 $          5.133.465 
	 $          5.415.997 
	 $          5.744.782 

	Costos variables
	 $          2.331.557 
	 $           3.226.874 
	 $          3.491.739 
	 $          3.833.153 
	 $          3.986.480 

	Total
	 $       6.925.899 
	 $        8.055.037 
	 $       8.625.204 
	 $       9.249.151 
	 $       9.731.262 


Ingresos

Para la estimación de los ingresos, se tendrán en cuenta las siguientes fuentes;

1. Las ventas del biodiesel, y

2. Las ventas de la glicerina

Biodiesel

Para la estimación del precio del biodiesel, se tiene en cuenta el precio a los distribuidores, pero sin el agregado de los impuestos que se aplican a este como al gasoil, y se estima un aumento del 5% anual en la suba de los precios.

A continuación se muestra el cuadro de los ingresos provenientes de la venta del biodiesel en función del plan de producción anual para los 5 años.

	Litros obtenidos en función del plan de capacidad de producción

	8000 tn = 8.900.000 Lts

	65%
	87%
	90%
	95%
	95%

	5.785.000,00
	7.698.500,00
	8.010.000,00
	8.455.000,00
	8.455.000,00


	BIODIESEL
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Precio de Venta ($/litro)
	$ 1,40
	$ 1,47
	$ 1,54
	$ 1,62
	$ 1,70

	Ingresos
	 $  8.099.000,00 
	 $  11.316.795,00 
	 $  12.363.435,00 
	 $    13.702.807,13 
	 $    14.387.947,48 


Glicerina

En el caso de la glicerina, se tomará un precio actual, y se aplico una depreciación anual del orden del 5 %, que se prevé a medida que haya más producción de biodiesel, también hay que tener en cuenta que la pureza con la que la obtenemos de nuestro proceso, es superior a las que se ofrecen, por lo que hay que tenerlo en consideración, a su vez, cada día es mayor la aplicación (1600 utilidades, desde farmacéuticas hasta alimentos balanceados y aditivos de combustibles, ver anexo-glicerina) que se descubre para este producto, lo que supone que no se sabe a ciencia cierta su costo en el futuro.

De la misma manera que el caso anterior, se mostrará un cuadro correspondiente a los ingresos proveniente de la venta de la glicerina para el periodo de los 5 años que dura el emprendimiento. 

	Kilogramos de producción en función del plan de capacidad de producción

	Cada 8000 tn de biodiesel se produce 1026 tn  de glicerina

	65%
	87%
	90%
	95%
	95%

	666.900,00
	887.490,00
	923.400,00
	974.700,00
	974.700,00

	GLYCERINA
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Precio de Venta ($/kgr.)
	$            0,900
	$              0,855
	$              0,812
	$              0,772
	$              0,733

	Ingresos
	$    600.210,00
	$      758.803,95
	$      750.031,65
	$      752.115,07
	$      714.509,32


 Ingresos anuales

Seguidamente se expondrá los ingresos anuales provenientes de las ventas esperadas.

	Items / Años
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Biodiesel
	$  8.099.000,00
	$  11.316.795,00
	$  12.363.435,00
	$    13.702.807,13
	$    14.387.947,48

	Glycerina
	$     600.210,00
	$       758.803,95
	$       750.031,65
	$         752.115,07
	$         714.509,32

	Total
	$  8.699.210,00
	$  12.075.598,95
	$  13.113.466,65
	$    14.454.922,20
	$    15.102.456,80


La tabla anterior muestra correspondencia con los volúmenes de producción estimados, mismos que se limitan ante la capacidad productiva admisible. El sistema armado para la producción de biodiesel a partir del aceite usado admite un volumen máximo de producción de 8.000 toneladas por año, es decir que sólo se podrán obtener  8.900.000 litros por año. Esta capacidad admisible será explotada paulatinamente, así el primer año se ocupará el 65%, el segundo año el 87%, el tercer año el 90%, el cuarto año y el quinto año, trabajar al 95% de la capacidad. Cabe mencionar, que esta planificación será acompañada con el incremento de la captación del porcentaje de clientes-proveedores de nuestra materia prima.

ANALISIS ECONOMICOS E INDICADORES

Teniendo en cuenta los valores en cuanto a los egresos, capital de trabajo e ingresos expuestos anteriormente, definiremos los criterios con que están basados los valores mostrados.

Depreciaciones y Ventas al final del proyecto
A continuación se mencionarán las inversiones que están sujetos a amortizaciones que la AFIP nos permite realizar y a los ingresos referentes a las ventas de los muebles y las maquinas – herramientas hechas al final del último año.

Amueblamiento: se considera una vida útil de 5 años, la depreciación será lineal y su valor de venta al final del proyecto del 25 % de su valor actual.

Maquina – herramientas: vamos a admitir que el valor de reventa para las maquina-herramientas al final del proyecto es del 40% de su valor actual y considerando que tiene un tiempo de 10 años de vida útil.

Equipos–producción: los equipos de producción tendrán un valor reventa al final del proyecto del 60% de su valor actual y considerando que tiene un tiempo de 15 años de vida útil.
	Tabla - Depreciaciones
	
	
	

	Concepto
	Inversión inicial
	Tipo de amortización
	Vida Útil
	Depreciacion
Anual

	Amoblamiento
	$ 70.000,00
	Lineal
	5 años
	$ 14.000,00

	Equipos-maquinas
	$ 365.000,00
	Lineal
	7 años
	$ 52.142,86

	Maquinas-producción
	$ 7.905.000,00
	Lineal
	5 años
	$ 1.581.000,00


Modelo de Cash Flow 

Definidos los objetivos comerciales en el capitulo anterior, se expondrá flujo de caja del proyecto, es de acentuar que se considerará únicamente los ingresos debido a la cantidad de litros  generados por los objetivos comerciales antes mencionado.

	FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

	CONCEPTOS / AÑOS
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	Ingresos
	 
	 $   8.699.210,00 
	 $  12.075.598,95 
	 $  13.113.466,65 
	 $  14.454.922,20 
	 $  15.102.456,80 

	valor venta amueblamiento
	 
	 
	 
	 
	 
	 $         17.500,00 

	Valor venta equipos-maquinas
	 
	 
	 
	 
	 
	 $       146.000,00 

	Valor venta maq-herramientas
	 
	 
	 
	 
	 
	 $    4.743.000,00 

	Costos de operación
	 
	 $ -2.331.556,50 
	 $  -3.226.874,20 
	 $  -3.491.739,01 
	 $  -3.833.153,50 
	 $  -3.986.479,64 

	Costos fijos
	 
	 $ -2.775.200,00 
	 $  -3.097.020,00 
	 $  -3.399.322,00 
	 $  -3.731.854,20 
	 $  -4.097.639,62 

	Deprec. del amueblamiento
	 
	 $      -14.000,00 
	 $       -14.000,00 
	 $       -14.000,00 
	 $       -14.000,00 
	 $       -14.000,00 

	Deprec. de los equipos-maquinas
	 
	 $      -52.142,86 
	 $       -52.142,86 
	 $       -52.142,86 
	 $       -52.142,86 
	 $       -52.142,86 

	Deprec. de maq-producción
	 
	-$ 1.581.000,00
	 $  -1.581.000,00 
	 $  -1.581.000,00 
	 $  -1.581.000,00 
	 $  -1.581.000,00 

	Utilidades antes de impuestos
	 
	 $   1.945.310,64 
	 $    4.104.561,90 
	 $    4.575.262,78 
	 $    5.242.771,64 
	 $  10.277.694,69 

	Impuestos (35%)
	 
	 $    -680.858,73 
	 $  -1.436.596,66 
	 $  -1.601.341,97 
	 $  -1.834.970,08 
	 $  -3.597.193,14 

	Utilidades netas
	 
	 $   1.264.451,92 
	 $    2.667.965,23 
	 $    2.973.920,81 
	 $    3.407.801,57 
	 $    6.680.501,55 

	Depreciación del amueblamiento
	 
	 $        14.000,00 
	 $         14.000,00 
	 $         14.000,00 
	 $         14.000,00 
	 $         14.000,00 

	Depreciación de los equipos
	 
	 $        52.142,86 
	 $         52.142,86 
	 $         52.142,86 
	 $         52.142,86 
	 $         52.142,86 

	Depreciación de maq-herramientas
	 
	 $   1.581.000,00 
	 $    1.581.000,00 
	 $    1.581.000,00 
	 $    1.581.000,00 
	 $    1.581.000,00 

	Capital de trabajo
	 $        -857.000,00 
	 $    -172.000,00 
	 $       -84.000,00 
	 $       -87.000,00 
	 $       -37.000,00 
	 

	Inversión en equipos
	 $     -7.905.000,00 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inversión en acondicionamiento
	 $        -100.000,00 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inversión en maq-herramientas
	 $        -365.000,00 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inversión en amueblamientos
	 $          -70.000,00 
	 
	 
	 
	 
	 

	Imprevistos
	 $        -844.000,00 
	 
	 
	 
	 
	 

	Flujo de caja
	 $   -10.141.000,00 
	 $   2.739.594,78 
	 $    4.231.108,09 
	 $    4.534.063,66 
	 $    5.017.944,43 
	 $    8.327.644,40 


	VAN
	 $ 533.545,67 

	TIR
	32,29%


De esta manera se observa que ante una inversión de $ 10.141.000 se lograra obtener un valor neto actual de $ 533.545,67 a una tasa del 30% y una TIR del 32,29%.

Puntos de equilibrios

En las páginas siguientes, se muestran los puntos de equilibrios correspondientes a cada año, según la planificación de producción.
	
	AÑO 1 - PRODUCCIÓN DE BIODIESEL

	Precio / litros
	10%
	20%
	30%
	40%
	50%
	60%
	70%
	80%
	90%
	100%

	Lts
	890.000,00
	1.780.000,00
	2.670.000,00
	3.560.000,00
	4.450.000,00
	5.340.000,00
	6.230.000,00
	7.120.000,00
	8.010.000,00
	8.900.000,00

	$ 1,40
	$ 1.246.000,00
	$ 2.492.000,00
	$ 3.738.000,00
	$ 4.984.000,00
	$ 6.230.000,00
	$ 7.476.000,00
	$ 8.722.000,00
	$ 9.968.000,00
	$ 11.214.000,00
	$ 12.460.000,00

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	COSTOS

	Costos variables
	358.701,00
	717.402,00
	1.076.103,00
	1.434.804,00
	1.793.505,00
	2.152.206,00
	2.510.907,00
	2.869.608,00
	3.228.309,00
	3.587.010,00

	Costo fijo
	4.594.342,86
	4.594.342,86
	4.594.342,86
	4.594.342,86
	4.594.342,86
	4.594.342,86
	4.594.342,86
	4.594.342,86
	4.594.342,86
	4.594.342,86

	Coto total
	4.953.043,86
	5.311.744,86
	5.670.445,86
	6.029.146,86
	6.387.847,86
	6.746.548,86
	7.105.249,86
	7.463.950,86
	7.822.651,86
	8.181.352,86



[image: image25]
	
	 AÑO 2 - PRODUCCIÓN 

	Precio / litros
	10%
	20%
	30%
	40%
	50%
	60%
	70%
	80%
	90%
	100%

	Lts
	890.000,00
	1.780.000,00
	2.670.000,00
	3.560.000,00
	4.450.000,00
	5.340.000,00
	6.230.000,00
	7.120.000,00
	8.010.000,00
	8.900.000,00

	$ 1,47
	$ 1.308.300,00
	$ 2.616.600,00
	$ 3.924.900,00
	$ 5.233.200,00
	$ 6.541.500,00
	$ 7.849.800,00
	$ 9.158.100,00
	$ 10.466.400,00
	$ 11.774.700,00
	$ 13.083.000,00

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	COSTOS

	Costos variables
	358.701,00
	717.402,00
	1.076.103,00
	1.434.804,00
	1.793.505,00
	2.152.206,00
	2.510.907,00
	2.869.608,00
	3.228.309,00
	3.587.010,00

	Costo fijo
	4.828.162,86
	4.828.162,86
	4.828.162,86
	4.828.162,86
	4.828.162,86
	4.828.162,86
	4.828.162,86
	4.828.162,86
	4.828.162,86
	4.828.162,86

	Coto total
	5.186.863,86
	5.545.564,86
	5.904.265,86
	6.262.966,86
	6.621.667,86
	6.980.368,86
	7.339.069,86
	7.697.770,86
	8.056.471,86
	8.415.172,86

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	AÑO 3 - PRODUCCIÓN

	Precio / litros
	10%
	20%
	30%
	40%
	50%
	60%
	70%
	80%
	90%
	100%

	Lts
	890.000,00
	1.780.000,00
	2.670.000,00
	3.560.000,00
	4.450.000,00
	5.340.000,00
	6.230.000,00
	7.120.000,00
	8.010.000,00
	8.900.000,00

	$ 1,54
	$ 1.373.715,00
	$ 2.747.430,00
	$ 4.121.145,00
	$ 5.494.860,00
	$ 6.868.575,00
	$ 8.242.290,00
	$ 9.616.005,00
	$ 10.989.720,00
	$ 12.363.435,00
	$ 13.737.150,00

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	COSTOS

	Costos variables
	358.701,00
	717.402,00
	1.076.103,00
	1.434.804,00
	1.793.505,00
	2.152.206,00
	2.510.907,00
	2.869.608,00
	3.228.309,00
	3.587.010,00

	Costo fijo
	5.133.464,86
	5.133.464,86
	5.133.464,86
	5.133.464,86
	5.133.464,86
	5.133.464,86
	5.133.464,86
	5.133.464,86
	5.133.464,86
	5.133.464,86

	Coto total
	5.492.165,86
	5.850.866,86
	6.209.567,86
	6.568.268,86
	6.926.969,86
	7.285.670,86
	7.644.371,86
	8.003.072,86
	8.361.773,86
	8.720.474,86
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	AÑO 4 - PRODUCCIÓN

	Precio / litros
	10%
	20%
	30%
	40%
	50%
	60%
	70%
	80%
	90%
	100%

	Lts
	890.000,00
	1.780.000,00
	2.670.000,00
	3.560.000,00
	4.450.000,00
	5.340.000,00
	6.230.000,00
	7.120.000,00
	8.010.000,00
	8.900.000,00

	$ 1,62
	$ 1.442.400,75
	$ 2.884.801,50
	$ 4.327.202,25
	$ 5.769.603,00
	$ 7.212.003,75
	$ 8.654.404,50
	$ 10.096.805,25
	$ 11.539.206,00
	$ 12.981.606,75
	$ 14.424.007,50

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	COSTOS

	Costos variables
	358.701,00
	717.402,00
	1.076.103,00
	1.434.804,00
	1.793.505,00
	2.152.206,00
	2.510.907,00
	2.869.608,00
	3.228.309,00
	3.587.010,00

	Costo fijo
	5.415.997,06
	5.415.997,06
	5.415.997,06
	5.415.997,06
	5.415.997,06
	5.415.997,06
	5.415.997,06
	5.415.997,06
	5.415.997,06
	5.415.997,06

	Coto total
	5.774.698,06
	6.133.399,06
	6.492.100,06
	6.850.801,06
	7.209.502,06
	7.568.203,06
	7.926.904,06
	8.285.605,06
	8.644.306,06
	9.003.007,06
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	AÑO 5 - PRODUCCIÓN

	Precio / litros
	10%
	20%
	30%
	40%
	50%
	60%
	70%
	80%
	90%
	100%

	Lts
	890.000,00
	1.780.000,00
	2.670.000,00
	3.560.000,00
	4.450.000,00
	5.340.000,00
	6.230.000,00
	7.120.000,00
	8.010.000,00
	8.900.000,00

	$ 1,70
	$ 1.514.520,79
	$ 3.029.041,58
	$ 4.543.562,36
	$ 6.058.083,15
	$ 7.572.603,94
	$ 9.087.124,73
	$ 10.601.645,51
	$ 12.116.166,30
	$ 13.630.687,09
	$ 15.145.207,88

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	COSTOS

	Costos variables
	358.701,00
	717.402,00
	1.076.103,00
	1.434.804,00
	1.793.505,00
	2.152.206,00
	2.510.907,00
	2.869.608,00
	3.228.309,00
	3.587.010,00

	Costo fijo
	5.744.782,48
	5.744.782,48
	5.744.782,48
	5.744.782,48
	5.744.782,48
	5.744.782,48
	5.744.782,48
	5.744.782,48
	5.744.782,48
	5.744.782,48

	Coto total
	6.103.483,48
	6.462.184,48
	6.820.885,48
	7.179.586,48
	7.538.287,48
	7.896.988,48
	8.255.689,48
	8.614.390,48
	8.973.091,48
	9.331.792,48
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CONCLUSIÓN

Podemos decir que el plan de negocio tiene, sin lugar a duda, un futuro promisorio debido a un vertiginoso aumento del consumo de biocombustibles, causado por la demanda del parque automotor y la exigencia del corte (de un cierto porcentaje) del combustible con biocombustibles, como así también de los beneficios fiscales para esta clase de emprendimientos (ecológicos), pero cabe mencionar que para que este plan de negocio se beneficie del éxito, hay que tener en cuenta dos consideraciones muy importantes;

· El sector deja de ser atractivo si no se consigue recaudar los volúmenes de aceite usado necesario, por lo que hay que tener en cuenta el lugar donde se piensa establecer la empresa. Podemos decir que tiene que ser una ciudad con cierto movimiento turístico o de una población considerada, para poder contar con los comercios habituales (patios de comidas, cadenas de comidas rápidas, hoteles, restaurantes, etc.) y realizar la recaudación del aceite necesario para la producción planificada, logrando la vinculación con los clientes con convenios, acuerdos o contratos por cierto periodo de tiempo.

· Ahora, si bien podemos estar en una ciudad que nos pueda ofrecer la materia prima, corremos con otro inconveniente, el cual puede considerarse más difícil de controlar que el anterior, ya que es de naturaleza cultural, si bien contamos con herramientas jurídicas como leyes y reglamentaciones municipales, no existe un control por parte de las autoridades para con el cumplimientos de los mismos, y poder tratar este producto de una manera más segura y limpia, por lo que se deberá trabajar, en cierta manera, para conseguir establecer una conciencia del cuidado ambiental en todo los niveles sociales.
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