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1. RESUMEN

Perfil de la compaiiia

SVF S. A. S. es una solucién para empresas industriales en la consecucion de guantes
aislantes fabricados a base de latex. Para cumplir con este propdsito, la compainia
instalara una planta de produccién en el municipio de Montelibano, al sur del

departamento de Cérdoba, y desde alli buscara atender al mercado local y nacional.

La compafiia estara constituida por cuatro socios, propietarios en partes iguales de la
sociedad, y sera dirigida por personal con experiencia en la industria del latex y los

guantes.

Modelo de negocios

La empresa generara valor a partir de la venta de guantes dieléctricos! a bajo precio,
apuntando a dos mercados objetivos: grandes compafiias e industrias en general.
Para conseguir este proposito, conformaremos un equipo de mercadeo dirigido a las
compafiias mas grandes de la costa: Ecopetrol, Argos, Transelca, Reficar, Electricaribe
y Celsia. Asimismo, penetraremos nuestros productos en las redes de distribuidores
de EPP (elementos de proteccion personal) para trabajos eléctricos, y asi

accederemos a las pequefias y medianas empresas.

Flujo de caja del inversionista

Con la puesta en marcha de nuestro modelo de negocios buscamos crear valor para

los inversionistas, mediante la generacién de efectivo disponible para los socios.

1 . 1z . . - . . ,
Los guantes dieléctricos, o aislantes, son utilizados para prevenir el paso de corriente a través del
cuerpo humano mientras se desarrollan labores con electricidad.
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Figura 1.1 Flujo de caja del inversionista

De esta forma, proyectamos una tasa interna de retorno (TIR) de 30,82% E. A, a

partir de una inversion inicial de $ 12.000.000 por socio.



2. INTRODUCCION

Desde hace mas de una década, la estrategia adoptada por el gobierno colombiano
para combatir el narcotrafico ha consistido en la fumigaciéon de plantaciones
destinadas a la produccion de drogas ilicitas. Para sostener esta operacion, el Estado
ha suscrito un acuerdo con los Estados Unidos, conocido como Plan Colombia, el cual
destina los recursos necesarios para financiar las actividades. Sin embargo, en
amplias regiones del pais atin persisten cultivos ilegales, y la estrategia de fumigaciéon
en aquellas partes no ha resultado tan efectiva. Por este motivo, el gobierno nacional
ha propuesto implementar programas que fomenten el reemplazo de cultivos ilicitos
por licitos, a través de entrega de subsidios a los agricultores en las zonas

identificadas con esta problematica (NOTICIAS FINANCIERAS, s.f.).

Uno de los proyectos generados a raiz de la estrategia descrita por el estado
colombiano, es la conformaciéon de un “cordén cauchero” de 15.000 hectareas en los
limites de los departamentos de Antioquia y Cordoba. De esta forma, cientos de
agricultores de la region previamente asociados a entidades creadas para asegurar el
control del proyecto han recibido de forma gratuita las plantas de caucho para su
posterior siembra. Ademas, han sido capacitados para el mantenimiento y la
produccién del cultivo (CORPOICA, s.f.).

Debido a esta estrategia del gobierno nacional, la regién se ha apuntado como un
potencial productor de latex en el pais. Sin embargo, en los municipios vecinos no se
procesa la materia prima extraida del cultivo para su transformacion en productos
terminados, tales como: llantas, guantes, entre otros. Por otro lado, al sector esta
entrando con fuerza la compafiia Mineros S. A, la cual se encuentra ejecutando
proyectos para la produccion de latex y su posterior exportaciéon (MINEROS, 2012).
Por consiguiente, la region se afianzaria ain mas como productora de materias

primas, ya que en ella también se encuentra la mina de Cerro Matoso S. A., ubicada a



22 km de Montelibano?. Sin embargo, limitarse a la explotacién de recursos naturales
que luego van a ser transformados en productos terminados por fuera de la region o
del pais sitia en posicion poco ventajosa a la economia del Bajo Cauca, ya que
exportaria materias primas, para luego importar a un costo superior productos
elaborados con ellas mismas. Ante estas evidencias, cabe preguntarse: ;sera posible
crear en la region una planta que sea capaz de transformar el caucho producido? Y, en
particular, ;es posible implementar una planta productora de guantes de latex en

Montelibano, Cérdoba?

Para ello, se plante6 el objetivo general de evaluar la viabilidad econémica de
implementar una planta productora de guantes de latex localizada en Montelibano,
Coérdoba. Como objetivos especificos, elaborar el estudio de mercado para establecer
la viabilidad de la comercializaciéon de guantes de latex producidos en la planta de
Montelibano, desarrollar el plan operacional para la implementacién de la planta de
guantes, diagramar la estructura organizacional necesaria para poner en marcha la
planta de guantes de latex y, por ultimo, concebir el plan financiero de la planta

productora de guantes de latex en Montelibano, Cérdoba.

2.1 Descripcion del contenido del documento

El plan de negocios contenido en este texto pretende evaluar la factibilidad
econdmica de la puesta en marcha de una idea de negocio, la cual consiste en
aprovechar los jévenes cultivos de caucho natural presentes en la zona limitrofe de
Cordoba y Antioquia. Con el propdsito de definir la estructura del documento, fueron
tenidos en cuenta los lineamientos dispuestos en el libro The Ernst & Young Business
Plan Guide, donde se especifica cada uno de los capitulos y de los temas que deben ser

abordados en un plan de negocios (FORD & BORNSTEIN, 2007).

2 ~ . . . eIl

Cerro Matoso S. A. es una compafiia perteneciente a la multinacional BHP Billiton, y es
responsable del 10% de la produccién de ferroniquel a nivel mundial. Actualmente, la totalidad de
la produccién se exporta a China y se emplea como acero inoxidable para aviones, carrocerias,
etc.



El documento ofrece un resumen tipo ejecutivo donde se presenta la oportunidad de
negocios en el sector del caucho y se comunica tanto el modelo de negocios definido
para la compafiia como los resultados financieros que se espera obtener. Para brindar
claridad al lector, en este apartado se ofrece el modelo del lienzo definido para la
operacion de SVF S. A. S., de modo que desde el principio del texto se especifica el
mercado objetivo, el producto que se va a ofrecer y la manera como se abordara al

cliente.

Una vez presentado el proyecto de forma general, el documento se concentra en
definir los conceptos claves dentro del negocio de SVF S. A. S. De esta manera, el
capitulo 3 le presenta al lector las definiciones de plan de negocio, modelo de negocio,
latex en sus diversos procesos de obtencién y transformacién, y lo referente a

electricidad y seguridad eléctrica.

Seguidamente, el plan de negocios aqui establecido plantea la descripcion general de
la compaiiia, partiendo de la definiciéon del negocio para SVF S. A. S., las personas
involucradas en el negocio, y sus roles, y el municipio donde operara la empresa.
Asimismo, el documento dedica este apartado a especificar el tipo de guantes de latex
ofrecidos al mercado. Asimismo, hace referencia a la norma técnica en la cual se basa

para desarrollar el producto.

Hasta el momento, el documento ha presentado un resumen, un marco de referencia
segun los temas mencionados en el texto, la descripcion de la compaiiia y productos
que se van a ofrecer al mercado. A continuacion, el estudio presenta el capitulo
“Actualidad de la empresa”, desarrollado con el fin de analizar e identificar los
clientes deseables y hacia estos dirigir los guantes producidos. Inicialmente, este
capitulo se enfoca en el entorno global del mercado del latex, donde se presentan
datos de producciéon de caucho, consumo de latex natural y sintético, principales
productores, principales exportadores e importadores, entre otros. Luego, el foco se
centra en el mercado del caucho nacional y en la manera como han evolucionado

cifras claves relacionadas con el sector, tales como: hectareas de caucho sembradas,
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exportaciones e importaciones de caucho y zonas caucheras en el territorio nacional,
entre otros aspectos. Una vez analizado tanto el entorno global como el nacional, el
capitulo “Plan de marketing” comunica las marcas mas populares de guantes
dieléctricos, las cudles se convertiran en competencia directa. Luego, dicho capitulo
ofrece los resultados de la investigacion de mercado planteando temas claves para
convertir a SVF S. A. S. en proveedor de Ecopetrol, Reficar, Argos, Celsia, Transelca y
Electricaribe. Seguidamente, este apartado plantea la mezcla de mercadeo que se
debe seguir para apuntar hacia los clientes deseados, de manera 6ptima, buscando
generar el mayor valor para la compainia. Finalmente, el capitulo se adentra en el plan
operacional disenado para los procesos de transformaciéon del latex crudo, hasta
convertirlo en guantes dieléctricos. Para esto, el presente plan de negocios se fia de la
experiencia del socio conocedor de los procesos del caucho, y asi establecer las
formulas quimicas, flujos de proceso e identificacién de equipos requeridos para

obtener guantes dieléctricos segliin estdndares internacionales.

Seguidamente, el texto plantea las politicas de la compafia en el capitulo
“Administracion y organizacion”. Alli, el documento resume el analisis de las cinco
fuerzas de Porter desarrollado para el negocio en el que se plantea entrar. Luego, se
analizan las fuerzas del entorno, y asi visualizar el efecto pais en el negocio de los
guantes dieléctricos. Una vez desarrollado el analisis de las cinco fuerzas y el entorno,
el documento muestra la estructuracién del modelo de negocios con cada una de sus
caracteristicas. Finalmente, el capitulo presenta la vision de la compafia y el

diagrama organizacional del SVF S. A. S.

Finalizado el capitulo “Administracion y organizacion”, el documento se centra en
presentar el plan financiero de la operacion de SVF S. A. S, el cual inicia planteando el
prondstico de ventas de la compaiiia. A continuacién, comunica la estructuracion del
capital de la empresa, indicando el origen de los fondos. Finalmente, se indica que el
resultado de la evaluacién financiera del proyecto se desarrollé bajo el método de

flujo de caja proyectado.



Seguidamente, se presenta el capitulo “Presentacion y analisis de resultados”, el cual
busca demostrar la viabilidad financiera del proyecto mediante los calculos de flujo
de caja proyectado, teniendo en cuenta los supuestos y estimaciones previamente

establecidos.
Y por ultimo, el texto presenta las conclusiones del plan de negocios plasmado aqui,

ilustrando el cumplimiento de los objetivos propuestos al principio del trabajo de

grado y compartiendo las experiencias vividas a lo largo del trabajo investigativo.
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3. CONCEPTOS SOBRE PLANES, MODELOS DE NEGOCIO,
TECNOLOGIAS DEL CAUCHO Y SEGURIDAD ELECTRICA

3.1 Plan de negocios

Un plan de negocios es un estudio donde se analiza la viabilidad de un proyecto desde
distintos puntos de vista, los cuales al combinarse producen un resultado que permite
inferir si el modelo de negocios seleccionado puede dar frutos y generar valor para el
socio. Dicho de otra forma, es como un mapa de toda la organizaciéon en un periodo
futuro especificado; por ejemplo, de 1 o 5 afios (KERIN, HARTLEY, & RUDELIUS,
2009).

Por su parte, en el texto de The Ernst & Young Business Plan Guide se mencionan las

tres funciones por las cuales un plan de negocios resulta util:

1. Determinar futuros proyectos.
2. Determinar qué tanto han sido alcanzados los objetivos.
3. Incrementar los ingresos.

(FORD & BORNSTEIN, 2007)

En cuanto al contenido, un plan de negocios tipico se conforma de las siguientes

secciones:

Resumen ejecutivo

Descripcion general de la compafiia
Productos y servicios

Plan de marketing

Plan operacional

Administracién y organizacion

N o ks wN e

Estructura de capital
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8. Plan financiero
9. Acuerdos de confidencialidad, si aplica

(FORD & BORNSTEIN, 2007)

De esta forma, los analisis desarrollados en las secciones 4 a 7 deben producir

resultados favorables en el plan financiero.

3.2 Mezcla de marketing: las cuatro “P”

En el mundo del mercadeo, los siguientes temas clave para desarrollar los segmentos
de mercado de una organizaciéon se conocen como la mezcla de marketing, o las

cuatro “P”:

e Producto
e Precio
e Promocion

e Punto de venta

(KERIN, HARTLEY, & RUDELIUS, 2009)

En cuanto al producto, se refiere a todas las consideraciones que debe tomar la
compaiiia en relacion con la clase de bien o servicio que esta ofreciendo al mercado.
Aqui se establecen los criterios de calidad que, como minimo, debe satisfacer el
producto, los estandares de desempefio del mismo y sus funcionalidades, entre otras
caracteristicas. A nivel estratégico, la direccion de la organizacion debe tener claridad
acerca del producto que ofrece o que intentara vender en el mercado y, ante esto,
definir cual es la estrategia de producto que se debe elegir. Para mayor claridad, es
ideal citar el siguiente ejemplo: Renault, la ensambladora francesa de vehiculos,
ofrece el modelo Logan a precios relativamente bajos, los cuales aparentemente
apuntan a la base de la piramide social. A su vez, Audi fabrica automoviles que

podrian llegar a desarrollar la misma utilidad que el Logan de Renault, pero con la
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salvedad de que son vehiculos producidos para la parte alta de la piramide social.
Debido a la exclusividad de Audi, y a que apunta a los estratos mas altos, su estrategia
de mercadeo debe basarse fuertemente en desarrollar un producto novedoso,
altamente tecnolégico y lujoso, que invite a los compradores adinerados a pagar un
alto precio por el vehiculo. Loégicamente, el grado de inversién (estrategia de
producto) que debe realizar Audi para el disefio y fabricaciéon de sus automoviles
debe ser muy superior al que determin6 Renault para la fabricaciéon en masa de su

modelo Logan.

Asi como el producto, el precio forma parte de la mezcla de marketing, y como tal,
debe ser tenido en cuenta para conformar la estrategia. Citando el comparativo de
vehiculos del parrafo anterior, no tendria sentido si el precio del Logan fuese similar
al del Audi. Para que la estrategia sea efectiva, el precio debe ser establecido segtn el
producto que se desea ofrecer al mercado, pero, sobre todo, de lo que el cliente esté
dispuesto a pagar por él. De esta forma, dependiendo de la estrategia implementada
para ofrecer el producto al mercado, dependera el nivel de precios elegido para el

mismo.

Mivelide  Esliralegla de Esirategia de
precios  diferenciaciin WEraIgo en precio
Descreme MICho
(BN
Masnos Micho
Meutral
EuiE (Renault) (Lexus)
: Masno
Fenetr n
enetracio [Chana]

Tabla 3.1 Estrategias de fijacion de precios
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Tomado de (RESTREPO, El precio: Clave de la rentabilidad, 2010).

Tal como plantea Restrepo (2010) en la tabla, existen tres tipos de niveles de precio:
descreme, neutral y penetracién, que deberan ser aplicados dependiendo de si la
compaiiia busca diferenciarse de la competencia o, por el contrario, operar a bajo
costo alcanzando un liderazgo en precio:
Cuando los teléfonos moviles fueron introducidos en América Latina, la mayoria de la
gente se preguntaba si algiin dia realmente podria llegar a necesitar un servicio como
ese. Lo mismo ha ocurrido con los reproductores mp3 y las agendas de bolsillo (PDA),
por mencionar solo algunos ejemplos. Durante la fase de introduccion, a la empresa
lider la siguen algunas pocas compaiiias que tienen las capacidades para imitar el
desarrollo de la innovacién. En esta etapa, la rivalidad entre los competidores es
practicamente nula, pues, en general, la sensibilidad al precio de los clientes es muy
baja. Esto hace que los pocos compradores que van apareciendo no tiendan a
comparar entre las marcas disponibles, pues saben muy poco de ellas y sobre los
productos en si. Tradicionalmente, se ha dicho que en la fase de introduccién, la
estrategia de precios debe ser de descreme (RESTREPO, El precio: Clave de la
rentabilidad, 2010).

En el apartado anterior, el autor hace referencia a esos casos en que es necesario
establecer una politica de precios basado en el descreme, la cual consiste en ofrecer el
producto a un precio inicial alto, y con el tiempo ir reduciendo el valor exigido por la
venta. En contraste, en los productos masivos la participacion de mercado se obtiene
mediante la oferta de productos a bajo precio, lo cual se conoce cominmente como

estrategia de penetracion.

El siguiente componente de la mezcla del marketing hace referencia a la promocién
del producto o servicio que se ofrece al mercado. Esta tercera “P” agrupa la estrategia
de comunicacion de la marca, la presentacion, empaque, relacion con el cliente, entre
otros atributos (KERIN, HARTLEY, & RUDELIUS, 2009):

Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa,

sus productos y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales (como es la
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empresa = comunicacion activa; como se percibe la empresa = comunicacién pasiva).
La mezcla de promocidn esta constituida por Promocién de ventas, Fuerza de venta o
Venta personal, Publicidad, Relaciones Publicas y Comunicacién Interactiva
(Marketing directo por mailing, emailing, catdlogos, webs, telemarketing, etc.)” (MC

CARTHY, 1984).

Finalmente, la cuarta “P” de la mezcla de mercadeo consiste en la plaza o punto de

venta, la cual involucra todas aquellas actividades que se desarrollan en el lugar

donde se ofrece el producto, y que buscan estimular la compra por parte del cliente:
En este caso se define como dénde comercializar el producto o el servicio que se le
ofrece (elemento imprescindible para que el producto sea accesible para el
consumidor). Considera el manejo efectivo del canal de distribucién, debiendo
lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las

condiciones adecuadas. Inicialmente, dependia de los fabricantes y ahora depende de

ella misma (MC CARTHY, 1984).

3.3 Canvas: modelo de negocio

Antes de iniciar negocio alguno, es de gran relevancia considerar caracteristicas que
le permitiran a la empresa generar los ingresos necesarios para cubrir los costos y
otorgar dividendos para los accionistas. En palabras de Alexander Osterwalder: “Un
modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y

capta valor” (OSTERWALDER & YVES, 2009).

Ahora bien, para el disefio del modelo de negocio existe una metodologia conocida
como el lienzo, la cual involucra temas claves como: asociaciones, recursos y
actividades necesarias para generar una propuesta de valor para el cliente, a quien se
le transmite dicha propuesta mediante relaciones y canales, para llegar al segmento
de mercado deseado, que generen el flujo de caja suficiente para cubrir la estructura
de costos de la empresa. En la figura 3.1 se expone el lienzo tal como lo plantea

Osterwalder.
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Figura 3.1 Canvas modelo de negocio
Tomado de (OSTERWALDER & YVES, 2009).
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Como se puede observar, el lienzo resume los temas claves del modelo de negocio de
una compafia y los resume en una sola pagina. De esta manera, los lideres de la
compania pueden desarrollar de forma grupal la identificacion de cada uno de los
nueve componentes del lienzo, y asi definir las politicas de la organizacion para el

cumplimiento de los objetivos.

3.4 Latex

El latex es un producto natural obtenido a partir de un proceso de sangrado del arbol,
que tiene multiples aplicaciones en diversos sectores de la industria: desde la
produccién de chicle, caucho para llantas, suelas de zapatos, preservativos, hasta

guantes de latex, entre muchas otras aplicaciones (ROYO, 1989).

El desarrollo de este producto se remonta a la época dorada de la cultura maya,
quienes empleaban el latex para fabricar las esferas de caucho utilizadas en el
tradicional “Juego de pelota”, deporte insignia de dicha cultura. Los mayas también
utilizaron el latex para producir el chicle, el cual ha evolucionado y hoy en dia es un

producto masivo de presencia global (ALEGRIA, 1951).

Ahora bien, para obtener el latex del arbol se acondiciona el tronco tal como se
muestra en la figura 3.2, donde se aprecia una incisién aplicada a la corteza de la cual
comienza a producirse un goteo constante de savia color leche, que es recogida en
una taza plastica. Esta leche es en realidad el latex, el cual tiene una alta
concentracion de agua (alrededor del 70%), y un remanente de sélido, o hule, el cual
es aprovechado para los procesos de producciéon basados en caucho. Asi como el
producto recién extraido del arbol posee un alto grado de agua, también tiene la
particularidad de coagularse en poco tiempo, lo que significaria la pérdida del
producto. Por este motivo, el latex recién extraido es mezclado con amoniaco para
retardar el proceso de coagulacion. De esta forma, el latex puede ser almacenado, y

permanecer durante un mes maximo sin sufrir coagulacion alguna (ROYO, 1989).

17



- *{l.

2
.‘ -
%
#
-

LT r4Y

8 25 24

6

Figura 3.2 Sangrado del arbol
Tomado de (SENA, 2006).

Sin embargo, el latex almacenado con amoniaco no resulta atractivo como materia
prima para un futuro proceso de transformacion a producto terminado. En realidad,
se requiere una fase previa que permita disminuir el porcentaje de agua del producto,
y generar un compuesto que contenga como maximo 60% de sélidos y 30% de agua.
De esta forma, el latex tratado sera mucho mas puro que el recién extraido del arbol,
lo que facilita la rentabilidad del posterior negocio de transformaciéon del hule en
guantes y preservativos, o en otra de las muchas opciones disponibles en el mercado.
Para lograr esto existen dos métodos populares conocidos como: latex centrifugado y

latex cremado (ROYO, 1989).

3.5 Caucho natural

El caucho natural es obtenido a partir de la porcién sélida flotante en el latex, lo cual
se logra mediante un proceso de remocion de agua a través de un centrifugado o
cremado. En su apariencia fisica, el caucho natural es de caracteristica so6lida y posee

una gran variedad de aplicaciones. El caucho natural, en su mayoria, se utiliza para
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fabricar llantas y neumaticos, y existe toda una industria desarrollada en torno a este
negocio. De hecho, la demanda de caucho para la fabricacién de llantas representa la

locomotora que determina los precios internacionales del caucho (ROYO, 1989).

3.6 Caucho sintético

Con el desarrollo tecnolégico, la industria del caucho ha experimentado procesos de
transformacién en cuanto a la fuente de la materia prima. Tal es el caso de los
productos sintéticos, los cuales son desarrollados en laboratorios a partir de
sustancias derivadas del petréleo, que son transformados hasta convertirlos en

materia de apariencia muy similar al caucho natural.

En el mercado, son diversos los productos fabricados a partir de caucho sintético,
dentro de los cuales se destacan, entre otros, los guantes de nitrilo para uso

doméstico (ROYO, 1989).

3.7 Latex cremado

Tal como se mencion6 anteriormente, la técnica de cremado se emplea para remover
gran cantidad del agua presente en el latex recién extraido del arbol, logrando llevarlo
de 70% a 30% de H:0. Para conseguirlo, se implementa una planta de tratamiento
por decantacion, donde el producto (latex + amoniaco) se somete a una serie de
mezclas quimicas que buscan acelerar el proceso de separacion del agua y las partes
solidas, en las cuales el agua, que es mas densa que el hule, permanece en el fondo del
tanque, mientras el hule se aglutina flotando en la parte superior. Asi, mediante una
valvula de desagiie se logra extraer del tanque el contenido del agua, y obtener al final

un producto con alta concentracion de solidos (ROYO, 1989).

3.8 Vulcanizacion
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El proceso de vulcanizacién, descubierto por Charles Goodyear, tiene como propoésito
endurecer el caucho crudo y hacerlo mas resistente al frio. Para esto, la materia prima
(en forma de caucho natural o latex), en presencia de una considerable concentracion
de azufre, se expone a altas temperaturas que logran darle el efecto deseado al
producto que se esta transformando. De hecho, en los procesos de fabricaciéon de
guantes de latex se disefia una etapa de vulcanizacion, donde el latex preparado es
endurecido para darle las propiedades que requieren los guantes (Tecnologias de los

plasticos, 2012).

En la gran mayoria de las aplicaciones se emplean hornos a gas para generar la
temperatura deseada, y asi provocar la vulcanizacién del latex. Ademas, el azufre
adicionado se constituye en el componente quimico que genera la reaccién ante las
condiciones de temperatura dadas y, finalmente, conseguir la finalizacién del proceso

(ROYO, 1989).

3.9 Contacto eléctrico directo

Se conoce como contacto eléctrico directo al evento en el que una persona toca alguna
parte activa energizada, ya sea con una parte del cuerpo o a través de un conductor.
De esta forma, una corriente eléctrica circularda a través de la persona, y asi,
dependiendo de la intensidad de dicha corriente, sera el impacto ocasionado a la

integridad del individuo (BOYLESTAD, 1997).

Ante el flujo de corriente eléctrica, el cuerpo humano antepone una resistencia, la cual
limita el impacto del dafio causado. Sin embargo, esta resistencia disminuye conforme
aumenta la corriente circulante. A partir de diversos estudios, ha sido posible
clasificar los efectos del flujo de corriente eléctrica a través del cuerpo humano
dependiendo de la intensidad de la misma. A continuacion se presenta la tabla donde

se resume esta informacion (Corriente eléctrica en los humanos, 2010).
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Efectos del choque eléctrico a 60 Intensidad de Manifiesta

Hz en los seres humanos cuando corriente a
pasa a través del tronco del
cuerpo: 1 segundo de
contacto
La sensacién debida a estos niveles 1 mA Umbral de percepcion

es de hormigueoc o calor sin dolor
antes de los 5 mA, pero entre 1 y 5
m& puede producir reacciones de

susto.

Esta coriente de 5 mA es 5mA Aceptada como  maxima

precisamente el maximo wvalor de intensidad de corriente

comente de fuga que se permite en inofensiva

los electrodomésticos entre su chasis

y tierra.

Se pierde |la habilidad de controlar los 10-20 mA Limite de comente antes de

musculos que se presente confraccion
muscular sostenida.

El dolor es severo, es incapaz de 50 mA Dolor. Posible desmayo,

soltarse del conductor gue habia lesiones mecanicas,

sujetado Si este nivel es sostenido, contindan  las  funciones

llega la fatiga, el colapso y aun la respiratorias y del corazdn.

muerie

Se interfiere la coordinacion de 100-300 ma Empieza fibrilacion pero los

maovimiento del corazdn (fibrilacidn), centros respiratorios

por tanto se impide =l bombeo de permanacen intactos

sangre y la muerte puede ocurrir en
minutos, si la fibrilacion no se detiena.

Por encima de los 300 mA las & A Confracciones  sostenidas
coniracciones de los musculos del del miocardio seguidas por
corazdn son tan severas que no ritmo cardiaco normal.

ocurre fibrilacidn. Si el chogue se
suspende rapidamente, el corazdn
probablemente  reanude su  ritmo
normal. En tales casos pudiera
detenerse la respiracion y habria que
aplicar respiracion arificial.

Paralisis respiratona
temporal. Quemaduras si la
densidad de corriente es
alta.

Tabla 3.2 Efectos de la corriente eléctrica en los humanos

Tomado de (Corriente eléctrica en los humanos, 2010).

3.10 Guantes aislantes

Corresponden a elementos de proteccién personal utilizados para desarrollar tareas

eléctricas. Mediante su uso, se previene el contacto eléctrico directo de la persona
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involucrada con el circuito energizado o con una parte de este. Su disefio,
especificaciones y tipos de clasificacion se encuentran establecidos en la norma

internacional IEC 60903.

3.11 Norma EN/IEC 60903

La seguridad industrial exige estandarizar productos y procesos, y la rama eléctrica
para nada se encuentra marginada de esta vision. De hecho, la norma europea EN
60903 y su equivalente internacional IEC 60903, establecen las caracteristicas que
deben tener los guantes dieléctricos. Como primera medida, la norma exige que los

guantes dieléctricos tengan la siguiente marcacidn:

Referencias normativas —»  EN 60903:2003 . .
EMN: norma europea IEC 60903:2002 4 I R_c Clase + Categorias

IEC : norma internacional —
‘?ﬁrh—-ﬁx

Simbolo IEC 60417-5216 —» . g
apropiado para los REG LTEX «—— Mombre del fabricante
trabajos bajo tensidn ‘}i

03 06 =— Mesy afio de fabricacién

1 0 <—— Tamano de los guantes

Ne de validacién e c ( < M® del arganismo notificado
Lorm 033 que vigila el sistema de calidad

Marcacidn de la fecha ——
de puesta en servicio

Marcaciones de las fechas
de inspecciones periodicas

Figura 3.3 Etiquetado de guantes dieléctricos

Tomado de (Guantes aislantes de la electricidad, 2010).

Como se observa, existe una clase y una categoria para los guantes dieléctricos, asi
como un tamano estandar que no depende del fabricante. Por consiguiente, la norma
defini6 cinco clases dependiendo de los niveles maximos de voltaje, tal como se indica

en la siguiente tabla.
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Clase Tension alterna eficaz Tension continua
Vef. \'%

00 500 750

0 1 000 1500
1 7 500 11 250
2 17 000 25500
3 26 500 39 750
4 36 000 54 000

Tabla 3.3 Capacidades de guantes por clase

Tomado de (Guantes aislantes de la electricidad, 2010).

Asi como definié las clases, la norma también definié las categorias posibles para
guantes dieléctricos, las cuales varian dependiendo de los agentes fisicos y quimicos
que estos guantes sean capaces de resistir. A continuacién, se muestra la tabla de

categorias establecidas por la norma.

Categoria Resistencia
A Acido
H Aceite
Z Ozono
R Acido, aceite, ozono
C A muy bajas temperaturas

Tabla 3.4 Resistencia de guantes por categoria

Tomado de (Guantes aislantes de la electricidad, 2010).

A diferencia de la clase, la norma establece que es posible una combinaciéon de
categorias dependiendo de las capacidades fisico-quimicas del guante. En estos casos,
los productos deben ser marcados con el conjunto de letras que indiquen la

resistencia que son capaces de ofrecer.

Descrita la clase y categoria del guante, a continuacidn se indica la tabla definida por

la norma para establecer el color del producto.
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CLASE 00 Beige
CLASED Rojo
CLASE 1 Blanco
CLASE 2 Amarillo
CLASE 3 Verde
CLASE 4 Maranja

Tabla 3.5 Color de guantes por clase

Tomado de (Guantes aislantes de la electricidad, 2010).

Como vemos, el color del guante depende de su clase, y estd debidamente

especificado segin la norma.

Ahora bien, en cuanto a las dimensiones fisicas de los guantes dieléctricos, la norma

establece las siguientes longitudes dentro del estandar:

Class Standard length
mm *

oo 2B0 360 - - -
0 2B0 360 410 460 -
1 - 360 410 4610 goo*
2 - 360 410 4610 goo*
3 - 360 410 460 Boo *
4 - - 210 460 -

* Long composite gloves

® The permissible variation in length shall be £15 mm for any class, except for long composite gloves where

permissible wariation shall be £20 mm

Tabla 3.6 Longitud de guantes por clase

Tomado de (COMESA, 2010).

Uno de los criterios fisicos que le otorgan la propiedad aislante a los guantes

dieléctricos es el espesor de la capa de latex que contiene el producto. Segun la

norma, el espesor depende de la clase, y se fija as:
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Thickness

Class o -
Insulating gloves Compaosite gloves Lo ngg{;::rxumte

oa 0,50 1.8

1] 1,00 23

1,50 * 3,

2 2,30 4.2

3 2,00 - 4.2

4 3,60 -

* Under consideration

Tabla 3.7 Espesor de guantes por clase

Tomado de (COMESA, 2010)

Hasta este punto se ha definido cada una de las caracteristicas fisicas de los guantes
dieléctricos, tomando como referencia lo establecido en la norma IEC 60903 con
revision, de 2002. Asimismo, en caso de requerirse mayor informacién con respecto a
las caracteristicas definidas para los guantes dieléctricos, la norma también detalla la

forma de los dedos, propiedades mecanicas avanzadas y pruebas de resistencia para

el producto final.
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4. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para explicar en mayor detalle la metodologia utilizada, resulta preciso abordar el
tema desde dos frentes: la consecucidon de la informacidn y la validacion de los datos.
En todo caso, es posible afirmar que la investigacion desarrollada fue de tipo
proyectiva, en la cual se consolid6 una idea de negocio a cinco afios, buscando

resolver la necesidad de transformar el latex producido en el sur de Cérdoba.

Consecucion de la informacion

La fase de consecucion de la informaciéon para desarrollar el plan de negocios
ilustrado en este documento exigié ejercer dos frentes paralelos para llegar hasta la
fuente de la documentacion. De esta forma, se cubre lo relacionado con las actividades
de mercadeo y politica de la administraciéon de la compafiia, asi como el estudio

técnico que da soporte a la esencia del negocio: la transformacién del latex natural.

Teniendo en cuenta lo anterior, es preciso sefialar que la informacion relacionada con
la actualidad del comercio del latex a nivel global fue tomada de informes electrénicos
generados en los paises productores de la materia prima. Por su parte, la informacion
del negocio del caucho en nuestro pais fue obtenida de las principales asociaciones

creadas para agrupar a pequefios campesinos del departamento de Antioquia.

De otro lado, la investigacion de mercado fue desarrollada a partir del conocimiento
de la existencia de grandes compaiias en las ciudades donde el negocio pretende
prosperar. Para efectuar esto, resulté clave la exploracion de los sitios web de cada
una de las empresas seleccionadas, y asi considerar las posibles barreras de entrada
para el proyecto en cuestion, e identificar los requisitos minimos para registrarse
como proveedor. Ademas, los portales en linea suministran informaciéon contundente
para el andlisis financiero del proyecto, ya que en estos se especifica la politica de

pagos a terceros adoptada por cada una de las compafiias seleccionadas.
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En el frente de investigacion técnico resultéd clave la inclusiéon en el equipo del
especialista Lespier Castro, quien posee amplia experiencia en puesta en marcha y
operacion de cremadoras de latex y fabricas de guantes, globos, preservativos y
demas productos obtenidos a partir del caucho. De hecho, Lespier ha desarrollado
formulaciones quimicas para preservantes y aceleradores de vulcanizacion, y las ha
implementado en las distintas cremadoras de latex que estan situadas en Caucasia,
Antioquia. Por lo anterior, se puede afirmar las recetas quimicas que empleara SVF S.

A. S. han sido probadas con éxito previamente.

Validacion de los datos

Para determinar si el modelo de negocio aqui propuesto es factible desde el punto de
vista financiero, se acude a la técnica de valoraciéon de empresas conocida como
“Valoracion por flujo de caja”. En dicha técnica, se consideran proyecciones a cinco

afios de los siguientes supuestos:

e IPC

e Devaluacion

e DTF

e Spread

e Rotacion de cartera

e Rotacién de inventario

Con esta informacion, y teniendo en cuenta las proyecciones de ventas, se construyen

proyecciones de:

e (ostos

e (Gastos
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e Nobmina

e Inversion en activos
e Deuda

e IVA

e Estado de resultados
e Balance general

e Flujo de tesoreria

Hasta este punto la metodologia nos permite construir los estados financieros basicos
de la compaiiia, pero aun no se ha cuantificado el retorno sobre la inversién que
definiria si el proyecto financieramente es viable. Para lograr saberlo, nos basamos en
el método de estimacion del costo del capital WACC, el cual es el compendio de la
deuda adquirida y de la rentabilidad esperada por los accionistas. De esta forma, y
considerando los niveles de riesgo a los cuales empresas del sector estan expuestas
en los Estados Unidos, se procede a calcular las tasas de descuento que regiran

nuestro negocio.

Finalmente, teniendo en cuenta el costo financiero expresado por las tasas de
descuento, se trasladan todos los flujos a valor presente y se calculan indicadores
como TIR y VPN. A nuestro criterio, consideramos que el proyecto es viable desde el
punto de vista financiero si la TIR supera en gran medida el costo sefialado por las

tasas de descuento.
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5. DESCRIPCION GENERAL DE LA COMPANIA

SVF S. A. S. es una solucién para empresas industriales en el suministro de guantes
aislantes fabricados a base de latex. Para cumplir con este propdsito, la compaiiia
instalara una planta de produccién en el municipio de Montelibano, al sur del

departamento de Cordoba, y desde alli buscara atender el mercado local y el nacional.

De esta manera, la compafiia buscara aprovechar los recursos que ofrece la region del
Alto San Jorge, la cual es rica en cultivos de caucho, para proveerse de la materia
prima, y asi realizar los procesos de transformacién para producir guantes. Asimismo,
esta estrategia se constituird en fuente de empleo para la zona y contribuira al

desarrollo sostenible de la region.

Para la operacién del negocio, el equipo administrativo de la compafiia estara
conformado por Jairo Villamizar, como Gerente General; Nilet Murillo, como Jefe de
Ventas; Luis Contreras, como Jefe Logistico; Lespier Castro, como Supervisor de

Planta, y Filomena de Villamizar, como Asesora Contable.

Teniendo en cuenta lo anterior, SVF S. A. S. buscara consolidarse en el plano local y
nacional mediante ventas por pedido, que le permitan crecer y permanecer en el

mercado en el corto y mediano plazo.

5.1 PRODUCTOS Y SERVICIOS

SVF S. A. S. se proyecta como solucién ante necesidades existentes en la industria
manufacturera mediante la oferta de guantes a base de latex, los cuales son 100% de
caucho natural obtenido de los cultivos desarrollados en el departamento de Cérdoba.
De esta manera, no se generan impactos negativos al medio ambiente. Todo lo
contrario, mediante la siembra de arboles de caucho para la posterior extracciéon de

latex se contribuye a la lucha contra el calentamiento global.
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Asimismo, cabe resaltar que los guantes de latex fabricados por SVF S. A. S. son
productos 100% nacionales, fabricados en una planta ubicada a escasos kilémetros
de los cultivos de caucho en Cérdoba, lo que posibilita una operacion a bajo coste, que

permitira ofrecerle el producto a los clientes a un precio favorable.

Los guantes ofrecidos por SVF S. A. S. son de tipo aislante, que se utilizan para realizar

trabajos eléctricos y(o) maniobras donde se involucre el riesgo de contacto eléctrico.

Nuestra oferta de productos aplica para guantes tipo aislante clases 00, 0, 1, 2, 3y 4,

segun la norma IEC 60903.
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6. ACTUALIDAD DE LA EMPRESA

6.1 Definicion de mercado y oportunidad

SVF S. A. S. enfocara sus esfuerzos en la produccién y comercializacién de guantes de
latex especiales para realizar maniobras de alto voltaje, con el propoésito de atender

un mercado dominado por marcas extranjeras de alto precio.

Inicialmente, la compafifa buscara penetrar el mercado de grandes industrias en
Barranquilla y Cartagena, a través de la oferta de guantes aislantes a bajo precio, y de
esta manera consolidar la marca en este nicho de mercado. De hecho, en estas dos
ciudades se espera un crecimiento de la actividad industrial debido a los TLC que ha
suscrito el gobierno nacional con distintos paises, ademas de contar con grandes
zonas franca como Mamonal, en Cartagena, y Pimsa, en Barranquilla, factores que
convierten a estas dos ciudades en urbes atractivas para iniciar la actividad

empresarial.

A mediano plazo, SVF S. A. S. ampliara su nicho de mercado para dar cobertura a la
gran industria a nivel nacional, dando a conocer la marca en las compaifiias del

interior del pais.

Entorno internacional del mercado del latex

Ahora bien, para la produccién y comercializaciéon de guantes aislantes se requiere
generar un producto a base de latex, el cual a nivel internacional es considerado un
producto basico, o commodity, y su precio varia conforme a la oferta-demanda y a la
salud de la economia mundial. De esta forma, para que SVF S. A. S. logre la ventaja
competitiva que espera conseguir mediante la oferta de productos a bajo precio, debe

procurar adquirir la materia prima a los precios mas bajos posibles. Como se puede
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apreciar en la siguiente grafica, los precios mundiales del latex cotizado en Tailandia

(uno de los principales referentes) oscila entre 1 y 3,5 délares el kilo.
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s R553 Tokio — SINTETICD = PETROLED — L TADMEME

Figura 6.1 Precios internacionales de diferentes variedades de caucho

Tomado de (Profesionales de Bolsa, 2012).

En el entorno global se emplean dos tipos generales de caucho, que corresponden a
caucho natural y caucho sintético, y sus usos son bastante particulares. En lo
referente a guantes aislantes, la industria emplea el caucho natural (latex) para llevar

a cabo los procesos de transformacion y generacion del producto.

A nivel mundial, la producciéon de caucho natural y del sintético han sido de
crecimiento sostenido durante la dltima década, con excepcion de la crisis de 2009,

que desaceler6 el ritmo de crecimiento de la economia global y que afectd los niveles

de produccién de la materia prima.
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Figura 6.2 Producciéon mundial de caucho
Tomado de (Malasyan rubber board, 2011).

Por el lado del consumo mundial de caucho natural, el comportamiento es similar al
observado en los niveles de produccién, los cuales en el ano 2011 alcanzaron un

punto de consumo maximo aproximado de 10 millones de toneladas.

Total Rubber

SyntheticRubber

Natural Rubber
8,000 &

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Figura 6.3 Consumo mundial de caucho
Tomado de (Malasyan rubber board, 2011).
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En cuanto a principales exportadores de caucho natural, encontramos que existen
siete paises que concentran la produccién de la materia prima a nivel mundial. En
este grupo de naciones, se destacan Tailandia, Indonesia y los Estados Unidos, los
cuales alcanzaron en conjunto un aproximado en exportaciones de US$ 22.000

millones para 2011.

B Thailand
¥ Indonesia
L UsA

& Malaysia
& Russia
 Japan

* South Korea

Figura 6.4 Principales exportadores de caucho crudo a nivel mundial

Grafico desarrollado a partir de datos de (United Nations, 2011).

Entorno nacional: comercio y produccién de latex

En la industria cauchera colombiana es posible encontrar presencia de las
exportaciones de los paises mencionados anteriormente. De hecho, importaciones
provenientes de los Estados Unidos, Malasia y Corea del Sur componen gran parte del
porcentaje de caucho natural importado por nuestro pais. Ademas, a Colombia llega
latex proveniente de Guatemala, pais que se destaca como uno de los principales

lideres en la produccion de latex a nivel latinoamericano.
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Figura 6.5 Principales origenes de las importaciones de caucho y manufacturas en Colombia
Grafico desarrollado a partir de los datos de (DANE, 2012).

Al dar un vistazo a la grafica anterior, encontramos que China ocupa el primer lugar
en las importaciones de caucho y manufactura que llegaron a Colombia en 2012. Sin
embargo, China no es un jugador importante en la producciéon de caucho natural
debido a que no cuenta con sembrados para la extracciéon de la materia prima. Dicho
de otra forma, el 30% de participacién que China ocupa en las importaciones
sefialadas en la grafica 6.5 corresponden, en su gran mayoria, a las importaciones a

nuestro pais de productos hechos en el gigante asiatico, y no al caucho bruto como tal.

Ahora bien, al revisar los datos de importaciones y exportaciones de caucho natural
en Colombia encontramos que nuestro pais es claramente importador de esta materia
prima. Es mas, para 2012 las importaciones movieron cerca de US$ 1.150 millones,
mientras que las exportaciones del producto natural alcanzaron solo US$ 1.700

millones para el mismo afio.
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Figura 6.6 Balanza comercial colombiana - Caucho natural

Grafico generado a partir de los datos de (United Nations, 2011).

Bajo esta evidencia, es claro que si una compaiiia cuenta con el acceso al caucho
crudo, ya sea latex o laminado, a bajo costo y en el territorio nacional, su modelo de
negocio podria llegar a ser exitoso teniendo en cuenta la “commoditizacién” del

producto a nivel mundial.

Hasta este punto, hemos recopilado cifras relacionadas con el mercado mundial del
caucho natural, y las importaciones y exportaciones del mismo a Colombia. A
continuacién revisaremos el potencial que tiene nuestro pais para consolidarse como
productor de latex, y de esta manera aprovechar la oportunidad de transformarlo a

través de una planta productora de guantes.

Para el afio 2008, el departamento con la mayor drea sembrada de caucho y, por ende,
el de mayor produccion era Caqueta, seguido de Santander y Antioquia. Sin embargo,
cabe resaltar el posicionamiento que ha experimentado el departamento de Cérdoba
en este sector del agro, donde en el afio 2004 se iniciaron actividades de siembra, y
para 2008 este departamento ya se constituia en el quinto mayor productor de

caucho natural del pais.
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DEPARTA- Hectireas Sembradas de Caucho Natural Produccién | Produccién
MENTO | ;002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 2008 | 2008 (ha) | 2008(ton)
Caqueti | 3.588 | 3.738 | 4.670 | 4.678 | 5.664 | 6.864 | 7.150 |  1.200 1.250
Santander | 564 | 864 |1.794 | 3.479 | 5.475 | 5.475 | 6.315 187 280
Antioquia | 169 | 469 | 879 | 1.481 | 2.339 | 3.035 | 4.099 188 230
Meta 638 |1.397 |1.438 | 1.528 | 1.744 | 2.794 | 4.058 600 700
Cordoba | 0 | 0 | 30 | 386 | 919 |1.061 | 1.840 0 0
Putumayo | 385 | 626 |1.226 | 1.226 | 1.226 | 1.357 | 1.804 75 85
Guaviare 494 584 652 772 |1 1.100 | 1.100 | 1486 6l 70
Caldas | 408 | 508 | 578 | 678 | 773 | 773 | 968 81 105
e 7 | 7 | 7 | 7 | 107 | 682 | 818 0 0
Cundinamarca| 236 236 281 311 567 HhE2 1 24 30
Tolima | 140 | 140 | 160 | 210 | 300 | 330 | 379 56 84
N.Santander | 15 | 15 | 165 | 165 | 165 | 165 | 165 0 0
Bolivar 0 | 0 | 50 | 50 | 100 | 130 | 130 0 0
Narifio o | 0 | 0 | 0 | 0 |9 |19 0 5
T 0 | 0 | 120 | 120 | 120 | 120 | 120 0 10
Casanare | 60 | 60 | 60 | 70 | 101 | 101 | 101 0 0
Arauca | 67 | 67 | 67 | 67 | 67 | 67 | &7 0 0
Valle del Cauca| 9 9 9 9 9 9 9 0 0
Huila 5 | 5 | 5 | 5 | 5 | 5 |5 0 0
Quin.dio 2 2 2 2 2 2 2 0 0
César o o | oo o] o o 0 0
TOTAL 6.787 | 8B.727 |12.193 |15.244 |20.783 [24.847 |30.356 2471 2.849

Tabla 6.1 Hectareas sembradas de caucho natural en Colombia

Tomado de (DANE, 2008).

Entorno Coérdoba-Antioquia

Como una estrategia del gobierno nacional para combatir la actividad de cultivo ilegal

de narcéticos fue implementado el proyecto “Cordén Cauchero Cacaotero Cérdoba

Antioquia”, donde productores locales de poblaciones aledafias al llamado cordén

cultivarian caucho natural en considerables extensiones de tierra (CORPOICA, 2009).
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Figura 6.7 Localizacién de cultivos de caucho natural en Colombia

Tomado de (Biblioteca digital repositorio institucional Universidad Nacional, 2009).

Como resultado, el departamento de Cérdoba pasé de no tener caucho natural
sembrado en su territorio a contar con 1840 hectareas para 2008. Ahora bien, con el
fin de organizar a los campesinos de la region en la fase de implementacién del
proyecto, distintas asociaciones han sido creadas, y cada una de estas agrupa a un

ndmero considerable de pequenos productores.

Caucheros Asociados de Taraza-Uré (CADTU)

Numero de socios fundadores: 250

Afio de inicio de la asociacion: 2009

Fecha de conformacion legal: 3 de agosto de 2009
Numero de socios en la actualidad: 1017

Area sembrada: 5837 Hectareas
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Asociacioén de Cultivadores Uresanos (ASOCUR)

Numero de socios fundadores: 150

Afo de inicio de la asociacion: 1996

Fecha de conformacion legal: 24 de agosto de 1998
Numero de socios en la actualidad: 150

Numero de socios con caucho en produccioén: 10

(CORPOICA, 2009)

Desde esta Optica, el acceso a la materia prima que le esperaria a SFV en la region del
sur de Cérdoba-norte de Antioquia se encuentra en cierta forma organizada, ya que
para adquirir los considerables volumenes de compra de latex que son necesarios
para los procesos de transformacién en guantes aislantes no necesitara llegar hasta
los campesinos productores, sino que se negociaria directamente con las asociaciones

existentes.

El mercado de guantes en Colombia

En nuestro pais, el mercado de guantes de latex es amplio y no tiene un claro
dominador de mercado. El segmento de fabricantes de guantes esta conformado por
cerca de 342 empresas dedicadas a la fabricacién y(o) comercializacién de guantes,
entre las que sobresalen empresas con plantas de produccién nacional, como Eterna
S. A, Ladecol e Indulatex Ltda., ubicadas en Bogota, y Latexport, en el municipio de
Guarne, en Antioquia. Eterna S. A, la empresa de guantes mas grande del pais, apenas
alcanza una participacion del 5% del mercado de caucho. Otras empresas ya
mencionadas, captan el 3% y el 2% del mercado del caucho, de acuerdo con su

participacion en ventas.

Por otro lado, la mayor parte del latex consumido por estas compafiias es importado,

debido a la baja produccién de materia prima en nuestro pais, la cual no alcanza a
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cubrir la demanda del producto. De hecho, del total de latex importado por nuestro
pais para 2008 (7644 ton/afio), las empresas antes mencionadas presentaron la

siguiente participacion en cuanto al consumo:

Eterna S. A. 14%
Ladecol 11%
Indulatex Ltda. 9%
Latexport 7%

Cabe resaltar que gran parte del latex importado utilizado por las empresas
mencionadas proviene de Guatemala, pais con el que tradicionalmente han hecho
negocios y con el cual estas manejan una relacién comercial de treinta afios

(Biblioteca digital repositorio institucional Universidad Nacional, 2009).

6.2 Competencia

Teniendo en cuenta nuestro propoésito de ofrecer guantes dieléctricos a grandes
industrias concentradas en Barranquilla y Cartagena, identificamos como
competencia a todas aquellas compafias productoras de guantes dieléctricos
presentes en la industria nacional que empleen estrategias de precios bajos para

penetrar mercados.

Marcas de guantes dieléctricos con presencia en Colombia

Catu Novax
Electrosoft Regeltex
KCL Salisbury

Las marcas mencionadas arriba son todas internacionales, e importadas por

distribuidores autorizados en Colombia. Como caracteristica principal de amplio
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interés para nuestro negocio, es clave enfatizar que ninguna de estas marcas emplea

estrategias de precios bajos en sus productos.

6.3 Investigacion de mercado

Para identificar las compafiias que conforman el nicho de mercado que deseamos
atender, analizamos el desempefio de cada una de ellas en la industria a la que
pertenecen, y resaltamos las barreras de entrada que puedan impedirnos ofrecer

nuestros productos.

_'_.d"'-".‘"
‘.-.EA"-'
- TROL ENERGIA PARA EL FUTUROD

Es la compafiia colombiana de petrdleos y la empresa mas grande del pais. Posee
cuatro refinerias en el territorio nacional: Barrancabermeja (la de mayor tamafio),
Cartagena, Orito y Apiay.

Breve reseia historica

Segun su portal web: www.ecopetrol.co, los inicios de la compafiia datan de los afios

cincuenta, cuando fue reversada la concesion de la cual hasta aquel entonces gozaba
la Tropical Oil Compafiy para explotar el campo La Cira-Infantas, lo que condujo a la
conformacion de la estatal Ecopetrol, quien asumio los activos de la recién despojada

“Troco”.
Para el aflo 1974 la operacion de Ecopetrol se expandié hacia la costa norte del pais

mediante la compra de la refineria de Cartagena, la cual habia sido construida por

Intercol.
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Una década después de la compra de la refineria de Cartagena, exactamente en
septiembre de 1983:
Se produjo la mejor noticia para la historia de Ecopetrol y una de las mejores para
Colombia: el descubrimiento del Campo Cafio Limén, en asocio con OXY, un
yacimiento con reservas estimadas en 1.100 millones de millones de barriles. Gracias
a este campo, la Empresa inicié una nueva era y en el afio de 1986 Colombia volvié a

ser en un pais exportador de petréleo (Ecopetrol, 2013).

Hacia el afio 2003, el gobierno nacional, en aras de fortalecer la empresa y hacerla
mas competitiva en el negocio del petrdleo, reestructuré la organizacion

transformandola en una sociedad publica por acciones, conocida como Ecopetrol S. A.

Vision a 2020

“Ecopetrol, Grupo Empresarial enfocado en petrdleo, gas, petroquimica y
combustibles alternativos, sera una de las 30 principales compaiiias de la industria
petrolera, reconocida por su posicionamiento internacional, su innovacién y

compromiso con el desarrollo sostenible”. Tomado de (Ecopetrol, 2013).

Caédigo de ética

En aras de desarrollar la estrategia, Ecopetrol ha definido su carta de principios y
valores a la que llama “Cédigo de ética”, con el propoésito de generar cultura
organizacional a partir de comportamientos alineados con lo establecido por dicho

codigo.

Cabe anotar que tanto empleados directos como contratistas, proveedores y
miembros de junta directiva deben cumplir con el Cédigo de ética planteado por la
compaiiia. A continuacion se listan los principios y valores establecidos dentro del

codigo.
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Principios

La verdad.

La seguridad.

El cumplimiento.

La rendicion de cuentas.

El aprendizaje en equipo.

El trabajo con profesionalismo.
La exigencia y compromiso.

La consideracion y el cuidado.

© © N o ;e W N

La cordialidad y puntualidad.

Valores

1. Responsabilidad.

2. Integridad.

3. Respeto.

(Ecopetrol, 2013).

Desempeno financiero

Ecopetrol es una compafiia que cotiza en la Bolsa de Valores de Colombia, y tiene ADR

en la Bolsa de Valores de Nueva York (NYSE). El comportamiento de la accién tanto

en el mercado bursatil nacional como en NYSE se muestra a continuacion.
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Figura 6.8 Comportamiento de la accion de Ecopetrol en la BVC

Grafico construido a partir de los datos tomados de (Grupo Aval, 2013).

En el mercado nacional, luego de la crisis de 2008-2009, el precio de la accion crecié
alcanzando en 2012 valorizaciones del 100% con relacién a los niveles de 2010. A
todas luces, la sensacidn del mercado con respecto a la operacion de Ecopetrol es muy

positiva.
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Figura 6.9 Comportamiento de la acciéon de Ecopetrol en NYSE
Tomado de (Yahoo Finance, 2013).

Como era de esperarse, el comportamiento de la accién en Colombia marca la misma

tendencia que la cotizada en Nueva York.
En cuanto a los indicadores de rentabilidad de los ultimos cuatro afos fiscales, los

resultados de Ecopetrol son muy positivos, alcanzando margenes operacionales por

encima del 38% en el ultimo afio.
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Indicador de rentabilidad 2012 2011 2010 2009

Margen operacional

{(Utilidad operacional / Ventas) 38% 43% 36% 28%
Margen neto (Utilidad neta / Ventas) 25% 27% 23% 19%
FEe-nl;imie-n'_cscbre-_ac:i-.rcs-FEGA 15% 18% 13% 10%
(Utilidad neta / Activos totales)

(Uiicadneta Pattmonio) 23% 8% 20% 16%
EBITDA 27572552 28130326 16479882 10448034
Margen EBITDA 46% 50% 45% 38%
ROA (Rentabilidad sobre activos) 15% 18% 13% 10%
ROW (Rentabilidad sobre patrimonia) 23% 28% 20% 165%

Fuente: Ecopetrol, Vicepresidendia de Finanzas Coporativas

Tabla 6.2 Indicadores de rentabilidad de Ecopetrol
Tomado de (ECOPETROL, 2012).

La refineria de Cartagena

Seguin datos de Ecopetrol S. A, la refineria de Cartagena es la segunda con mayor
nivel de producciéon en el pais después de Barrancabermeja; su negocio consiste en
refinar el crudo; posee una capacidad instalada de 80kbpd, y produce gasolina motor,

destilados medios, gas propano y combustéleo (Ecopetrol, 2013).

Relacién con proveedores

Ecopetrol ha establecido que cualquier sociedad colombiana o extranjera puede llegar
a ser proveedora de la compaifiia. Ahora bien, para inscribirse como proveedor es
necesario registrarse en el Sistema de Informacion de Proveedores (SIPROE) , la cual
es una herramienta que le permite a Ecopetrol contar con la informaciéon necesaria
para adelantar los diferentes tramites de abastecimiento regulado, identificar
potenciales proveedores de bienes y(o) servicios, revisar su capacidad técnica y

contrastarla con las necesidades de la compafiia (Ecopetrol, 2013).
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Para suscribirse a SIPROE, se ingresa a http://www.parservicios.com/siproe/ y se

diligencia el formulario, tal como se muestra a continuacion.

Nuevo Registro en SIPROE 5i ya esta registrado

Digito de

Wit [124B67788273890112333 = .
verificacidn

Si usted va generd el proceso de Registro v fue contactado por un
Nornbre / Razén Social  Guantes dieléctricos S¥F 5.4.5. Asesor de servicio al proveedor, favor ingresar su usuario v
contrasefia asignados.
E-mail ventas@suf.com

Milet Murilla s
Persona Contacto Usuario

Teléfono Contacto 3103432312
Contrasefia

Ciudad  Montelibana
Olvido su contrasefia? Click aqui?

Figura 6.10 Formulario de inscripcién como proveedor de Ecopetrol

Tomado de (Registro de contratistas de Ecopetrol, 2013).

Posteriormente, se ingresa la informacion relacionada con la compaiia y el bien o
servicio que se desea ofrecer. De esta forma, cualquier compaiiia puede ser parte del

grupo de proveedores de Ecopetrol S. A.

En cuanto a la politica de pagos, Ecopetrol S. A. les cancela a los proveedores por los
bienes/servicios prestados luego de treinta dias de haber sido radicada la factura en
cualquiera de las oficinas habilitadas para este propdsito. No obstante, si algin

proveedor desea un pronto pago, este sera sujeto a estudio por parte de la compaiiia.
Requisitos para solicitar pronto pago de facturas
Si se requiere que el pago de las facturas se realice en un tiempo inferior a la fecha de

vencimiento pactada (30 dias después de radicada), debe dirigir una comunicacién a

al correo electréonico prontopago@ecopetrol.com.co., de Ecopetrol S. A. La solicitud

debera especificar:

e Numero de factura(s).

e Numero del NIT o cédula de ciudadania.
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e Nueva fecha de pago solicitada (opcional).

e Manifestacion clara de aceptacion del descuento financiero (acogiéndose a las
condiciones de descuento por pronto pago establecidas por Ecopetrol).

e Numero de documento interno de la factura y nimero de acreedor en el
sistema SAP.

o Aplicable solamente a facturas con un valor superior a cinco millones de pesos

($5.000.000).

Ecopetrol se reserva el derecho de aprobar o rechazar la solicitud de pronto pago,
previo analisis de la conveniencia financiera y de la disponibilidad de recursos

(Ecopetrol, 2013).

—

N S
reficar

Refineria de Cartagena S.A.

En el afio 2006, nace Reficar S. A. como una alianza entre Ecopetrol y 1a multinacional
Glencore, con el propodsito de iniciar el proyecto de ampliacion de la refineria de
Cartagena. No obstante, afios mas tarde Glencore desiste del negocio debido a la
imposibilidad de hacerse a los recursos necesarios para llevar a cabo la obra, lo que

da pie a una salida amigable entre la compafiia suiza y la estatal colombiana.

De esta forma, Ecopetrol S. A. queda al frente de Reficar S. A., para la puesta en
marcha del proyecto, que, por medio del uso de tecnologia de avanzada, para 2015
busca ampliar a 650.000 barriles dia la capacidad de produccion de la refineria de
Cartagena (Reficar, 2013).

Cadigo de ética
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Reficar S. A. cuenta con su propio cddigo de conducta, donde destacan los siguientes

principios y valores:

Principios
1. Respeto por el ser humano y su entorno.
2. Orientacion al cliente y al mercado.
3. Aprendizaje en equipo.
4

Orientacion a resultados.

Valores

1. Responsabilidad.
Integridad.
Respeto.

L

Transparencia.

Cada uno de los trabajadores de Reficar, asi como los proveedores de la empresa,
deben cumplir con el c6digo de ética y mostrar los comportamientos sefialados arriba
(Reficar, 2013).

Relacion con los proveedores

En el sitio web www.reficar.com.co se expone el procedimiento que se debe seguir

para inscribirse como proveedor de la compafiia. De hecho, el portal sefiala lo
siguiente para aquellas empresas interesadas en ser proveedoras:
Los interesados pueden enviar su portafolio de servicios, anotando si es distribuidor,
representante o fabricante, con nimeros de registro de Camara de Comercio, NIT y

Rut, a la direccién de correo wjacome@cbi.com siempre y cuando los productos a

ofrecer estén en la categoria de consumibles (Ej. servicios, suministro, materiales de
construccion-ferreteria, articulos de oficina, elementos de protecciéon personal,
uniformes- ropa de trabajo, etc.). Si ha sido proveedor de Ecopetrol, Reficar o CB & I

por favor especifique (Reficar, 2013).
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En cuanto a su politica de pagos, Reficar establece que estos se deben realizar dentro

de los treinta dias siguientes a la fecha de radicacion de la factura en Bogota.

(D Arcos

Argos posee tres grandes focos de negocios: cemento, concreto y agregados.
Alrededor de estos tres productos la compafiia establece sus estrategias para

conseguir los objetivos que se ha planteado (Argos, s.f.).

Contexto
En el negocio del cemento, Argos es lider en Colombia, quinto productor mas grande
en América Latina y segundo mas grande en el sureste de Estados Unidos. Cuenta con
nueve plantas en Colombia y dos en Estados Unidos; siete moliendas de clinker
ubicadas en Colombia, Estados Unidos, Haiti{, Panamd, Republica Dominicana y
Surinam; y cinco terminales de recepcion y empaque ubicadas en Antigua, Curazao,
Dominica, San Martin y Santo Tomas. La capacidad instalada total es de 16.9 millones
de toneladas de cemento al afio. En el negocio del concreto, Argos es lider en Colombia
y tercer productor mas grande en Estados Unidos. Cuenta con 307 plantas ubicadas
en Colombia, Estados Unidos, Haiti y Panama, Reptiblica Dominicana y Surinam. La
capacidad instalada total es de 14,06 millones de metros cibicos de concreto al afio

(Argos, s.f.).

Comportamiento de la accién
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Tal como se muestra en la siguiente grafica, la cotizacion de la accion de Argos
muestra un comportamiento variable en los ultimos dos afios para el mercado

bursatil colombiano, con precios entre $ 7.000 y $ 11.000.
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Figura 6.11 Comportamiento de la acciéon de Argos en la BVC

Grafico construido a partir de datos de (Grupo Aval, 2013)

Relacién con proveedores
Argos tiene publicado en su sitio web los términos y condiciones en temas

relacionados con la compra de bienes, donde se destaca: “El proveedor asumira y se

hara cargo de todos los riesgos y costos (incluyendo y sin limitarse, a los de
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transporte y seguros) que conlleve o implique la entrega de los bienes, y en general, la

Compraventa” (Argos, 2013).

Teniendo en cuenta lo anterior, es claro que el despacho de pedidos de guantes
dieléctricos hasta la planta de Argos debera ser cubierto por SVF S. A. S. Por otro lado,
la compafiia cementera plantea como politica de pagos un plazo variable entre 30 y
45 dias luego de haber sido radicada la factura. En caso de requerir un pronto pago,
Argos ha disefiado un programa que consiste en cancelar las facturas en un periodo

entre ocho y once dias fecha factura, con un descuento financiero otorgado por el

\/
CELSIA

proveedor.

Compafiia colombiana especializada en el sector de la energia. Tiene operaciones en
seis departamentos del territorio nacional, destacandose la Zona Franca Celsia en

Barranquilla, por su capacidad de generacién de energia.
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Valle del Cauca

Alto Anchicaya
Tipo: Embalse
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Capacidad instalada
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Composicién
accionaria

Figura 6.12 Operaciones de Celsia en el territorio colombiano

Tomado de (Celsia, s.f.)

Breve reseia historica

La historia de esta empresa se remonta a principios del siglo pasado, cuando inici6
operaciones la antigua Compafiia Colombiana de Tabaco, Coltabaco, y no fue sino
hasta el afio 2005 en que el grupo inversor se retir6 del negocio del tabaco, para

orientar las inversiones hacia otro tipo de portafolios.
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Luego de la salida del negocio del tabaco, el grupo inversor conocido como Colinvers,
concentro6 el portafolio en el sector hotelero, mediante la adquisicién de hoteles en

Colombia.

A finales del afio 2007, la compafiia ingresa al negocio de la energia mediante la
adquisicion de Termoflores, en Barranquilla, empresa dedicada a la generacién de

energia eléctrica, en ese entonces con capacidad de generar 441MW.

Como consecuencia de los buenos resultados obtenidos por la estrategia adoptada, en
los afios 2008 y 2009 Celsia enfoc6 sus inversiones en el sector de la energia a nivel
nacional y se retir6 del sector hotelero, al cual habia ingresado afios atras (Celsia,

2013).

El negocio: generacion de energia

Celsia desarroll6 su modelo de negocio de generacién de la energia, y hoy en dia
posee distintas plantas para producir los Mega watts necesarios y surtir a sus clientes
con electricidad. En la actualidad, la compafiia
ocupa la cuarta posicion en el mercado de generacidn de electricidad del pais. Cuenta
actualmente con dos centrales de generaciéon térmica (Zona Franca Celsia y
Meriléctrica), dos microcentrales hidraulicas, en Antioquia (Rio Piedras e
Hidromontaiiitas). Igualmente, tiene una participaciéon del 50,01% en la Empresa de
Energia del Pacifico S. A. E.S.P., una de las principales compafiias de energia del

suroccidente del pais (Celsia).

Relacién con proveedores

En la pagina web de la compaiiia se encuentran los requisitos que deben cumplir

todas aquellas empresas que desean proveer bienes y(0) servicios a Celsia. Dentro de

dichos requisitos vale la pena destacar el siguiente item: “Debe garantizar la
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existencia de stocks o inventarios de los bienes que ofrece o suministra” (Celsia,
2013).

Teniendo en cuenta esto, si SVF S. A. S. desea proveer de guantes dieléctricos a Celsia,
debera mantener un inventario de producto terminado para garantizar la entrega

oportuna al cliente.

Ahora bien, para inscribirse como proveedor, Celsia dispone de un formulario de
registro en el cual el interesado debera ingresar toda la informacién relacionada con

la empresa por inscribir.

En el negocio de la energia puede ser dividido en cuatro fases: generacidn,
transporte, distribucién y comercializacion. En el caso de Transelca, el negocio gira
en torno al transporte de la energia eléctrica, donde ocupa el segundo lugar a de
participacion a nivel nacional:
Para la prestacion de sus servicios, TRANSELCA utiliza una infraestructura eléctrica
de su propiedad conformada por 1.532 km de linea de transmisién a 220 kV, 13,75
km de linea de transmisiéon a 110 y 34.5 kV y una capacidad de transformacion de
3.143 MVA en diez (10) subestaciones a 220 kV, dos (2) a 110 kV y una (1) a 34,5 kV.
Ademas cuenta con un Centro de Control dotado con tecnologia de punta, que
permite atender con calidad y confiabilidad la supervision de su infraestructura
eléctrica, facilitando el cumplimiento de los requerimientos y necesidades de sus

clientes (Transelca, 2013).

La empresa

TRANSELCA como parte del grupo empresarial ISA es una empresa de servicios
publicos mixta, constituida como sociedad anénima, que presta servicios de

transporte de energia eléctrica en alta tensién y ofrece al mercado servicios de
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conexion al Sistema de Interconectado Nacional, Administracién, Operacion y
Mantenimiento -AOM- de activos eléctricos y otros asociados a su negocio

fundamental (Transelca, 2013).

Relacion con proveedores

El portal web de la compaiiia ofrece un link para registrarse como proveedor de
Transelca y tiene disponible una serie de ayudas virtuales, para que no exista

inconveniente alguno al momento de registrar un nuevo proveedor.

ELECTRICARIBE

Empresa dedicada a la distribucién y comercializacién de energia eléctrica en la costa

caribe colombiana, perteneciente al grupo espafiol Unién Fenosa.

Para el manejo de sus relaciones con proveedores, la compaiiia ha desarrollado su
propio “Manual de contratacion”, el cual se encuentra disponible al publico en el sitio
web de la empresa. Dentro de dicho manual, Electricaribe (s. f.) ha establecido los

siguientes casos en los cuales un proveedor seria inhabilitado para cotizar:

1. Aquellos que hayan incumplido contratos con el Grupo Fenosa.

2. Quienes sean conyuges o compafieros permanentes y quienes se encuentren dentro
del segundo grado de consanguinidad o segundo de afinidad con cualquier otra
persona que formalmente haya presentado propuesta para una misma contratacidn.

3. Socios de sociedades de personas que hayan incumplido contratos, asi como las
sociedades de personas de las que aquellos formen parte con posterioridad a dicho
incumplimiento.

4. Las personas que tengan vinculos de parentesco hasta el segundo grado de
consanguinidad, segundo de afinidad o primero civil con los empleados de la

Empresa de los niveles de Presidencia, Vicepresidencia, Gerentes, Jefes de Direccidn,
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de Departamento, de Secciéon y Coordinadores de Grupo, a quienes se les haya
otorgado poder para contratar en nombre de la misma, asi como los empleados que
hayan participado en el proceso de contratacién y/o vayan a ejercer la labor de
interventoria o supervisién, o con los miembros de la Junta Directiva, o con las
personas que ejerzan el control y/o auditoria de la Empresa. El Comité de Compras
recomendara los contratos que excepcionalmente puedan formalizarse con las
personas aqui previstas.

5. El cényuge, compaiero o compafiera permanente del empleado clasificado en los
niveles a que se refiere el literal anterior, o que pertenezcan a la Junta Directiva, o de
quien ejerza funciones de control y/o auditoria.

6. Quienes sean representantes de los miembros de la Junta Directiva.

(Electricaribe,

2013).

Electricaribe establece que aquellas compafiias que deseen inscribirse como

proveedores deben acceder a http://portal.gasnatural.com. Una vez alli, se solicita la

inclusién en el “Catadlogo de suministradores” de la electrificadora. Asimismo,
Electricaribe exige al contratista el envio de un brochure con los productos ofrecidos,

a la siguiente direccién de correo electronico: proveedores@electricaribe.com

En caso de que exista interés por parte de Electricaribe hacia alguno de los productos
ofrecidos por el contratista, la distribuidora de energia le solicitara al proveedor la

siguiente informacion:

1. RUT.

2. Certificado de Camara de Comercio (Vigente) para personas juridicas o fotocopia de la
cédula de ciudadania para las personas naturales.

3. Carta y(o) certificado bancario con: nombre del banco, tipo de cuenta, numero de la
cuenta.

4. Fotocopia de la cédula del representante legal para personas juridicas.

5. Teléfonosy fax.

6. Pagina WEB.
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7. Persona de contacto.
8. Cargo persona de contacto.
9. Direccién de correo electrénico.
(Electricaribe,

2013).

6.4 Estrategia de mercadeo

Para el disefio de la mezcla de marketing, hemos calificado cada una de las cuatro “P”
segun la necesidad para operar el negocio. De esta manera, siendo “1”: baja prioridad,

y “3”: alta prioridad, obtenemos la siguiente mezcla:
Producto:

2
Promocién: 3
Precio: 3

1

Plaza:

Como se puede apreciar, concentraremos nuestros esfuerzos en la promocién y
precio de nuestros guantes dieléctricos, sin descuidar la calidad del producto que

ofreceremos a nuestros clientes.
Estrategia de producto

La ingenieria eléctrica cuenta con multiples estandares y diversos entes que regulan
el cumplimiento de los mismos. Ademas, si de seguridad eléctrica se trata, las
normativas son muy estrictas y el margen de maniobra para diferenciar un producto
de cierta marca con relacién a otra es poco. De hecho, los guantes dieléctricos hacen
parte de los productos claramente definidos por el estandar IEC 60903, en el cual se
establecen las caracteristicas en cuanto a dimensiones, espesores, material y

elasticidad, entre otros. Por este motivo, es claro para nosotros que nuestra estrategia
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de producto se basa en cumplir con las normativas existentes para la fabricacion de

guantes dieléctricos.

Ahora bien, en la presentacion de nuestro producto nos diferenciaremos. Debido a
que la gran mayoria de guantes dieléctricos disponibles en nuestro pais son
importados, el empaque que utilizaremos llevara la marca “Guantes de Colombia”.
Ademas, el empaque sera plastico, con grabados alusivos a las artesanias
colombianas. Asimismo, tanto los guantes como el empaque llevaran impresa nuestra

marca “SVF”, e indicaran la clase (00, 0, 1, 2, 3, 4), segin su capacidad.

Finalmente, para asegurar la calidad de nuestros productos, enviaremos una muestra
no menor al 1% de la produccién de guantes a un banco de pruebas eléctrico
disponible en el municipio de Montelibano. Alli, nuestros productos seran sometidos
a niveles de tension elevados, hasta alcanzar los voltajes maximos para los cuales
fueron disefiados. De esta manera, certificaremos que el producto que sale de nuestra

planta es de calidad y cumple con lo exigido por los estandares.

Estrategia de promocién

Nuestro objetivo es fidelizar a nuestros clientes, hacerlos sentir que tratan con
personas que los escuchan, y no con el equipo de ventas de cierta compafia. Para
esto, nuestra estrategia consiste en desarrollar canales personalizados, donde
logremos construir relaciones entre nuestro grupo de mercadeo y las personas clave

que solicitan nuestros productos.

Por otro lado, nos interesa construir un concepto de marca que resalte los simbolos
colombianos, en especial del departamento de Cérdoba, que logren despertar en
nuestros clientes el orgullo patrio. Ademas, ser reconocidos como una empresa seria,
que opera de forma responsable en su entorno social, y que ofrece productos de bajo

costo.
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Como parte de los canales de comunicacion que pretendemos utilizar, se encuentran
las ruedas de negocios y congresos técnicos gestionados por entidades reconocidas
dentro del sector eléctrico, tales como: IEEE y RETIE. De esta forma, lograremos
exponer nuestra marca en escenarios donde se concentran los grupos de interés a los

que queremos llegar.

Un canal alternativo a nuestro equipo de mercadeo consiste en apoyarnos de los
distribuidores autorizados con mayor presencia en el mercado nacional. De esta
manera, posicionaremos nuestra marca en aquellas compafnias a las cuales nos

resulta complejo llegar por nuestros propios medios.

Estrategia de precio

Durante los primeros afos de operacidén de nuestra compafiia fijaremos los precios
mediante una estrategia de penetracion. De esta manera, buscamos competirle a las
marcas tradicionales con precios bajos, de modo que esto nos permita obtener

participacion del mercado.

Estrategia de plaza

Debido a que nuestra estrategia se basa en dos canales de mercadeo: personalizado y
distribuidores externos, hemos decidido no instalar puntos de venta dedicados en
parques o centros comerciales. En cambio, almacenaremos los guantes terminados en

un cuarto dispuesto en la planta de fabricacion.

6.5 Plan operacional: desarrollo de producto

En el negocio de la seguridad eléctrica las especificaciones de los elementos de
proteccion personal estan claramente definidas por estandares IEC (internacional) y

NTC (Colombia). De hecho, los guantes dieléctricos no son la excepcion a la regla, y a
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estos los rige la IEC 60903, donde se definieron, desde las categorias para los guantes,

dependiendo de los niveles de voltaje que soporten, hasta su color, espesor y talla.

Por consiguiente, el estado del arte, en cuanto a guantes dieléctricos se trata,
corresponde al alinearse con lo direccionado por el estandar, procurando
implementar un sistema productivo eficiente y a bajo costo, que permita competir en
un mercado donde las diferencias entre marcas son bajas debido al grado de

“commoditizacion”.

Ahora bien, a pesar de que la norma establece las especificaciones de los guantes, en
ninglin apartado hace mencién acerca de como deben ser fabricados. De hecho, el
negocio del caucho en Colombia es tan restringido que aquellos que manejan la
informacién cobran por su asesoria. En el caso de SVF, la manera con la cual hemos
realizado el desarrollo del producto ha sido mediante el contacto permanente con
quimicos expertos en el tema, quienes tienen intereses particulares en el desarrollo

del proyecto.

6.6 Procesos claves: descripcion de la cadena de valor

Como se establecio en el punto anterior, no existe una manera unica de fabricar los
guantes, y mucho menos existe en la web un procedimiento gratuito para producirlos.
Por consiguiente, nos asociamos con un experto en guantes de latex, quien nos facilit6

el know how a cambio de una participacion accionaria en la compaifiia.

De esta manera, presentamos a continuacion las etapas del proceso de fabricacién de

guantes dieléctricos en la planta SVF localizada en el sur de Cérdoba.
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Preparacion de
mezclas
Fase de

inmersion
Fase de
vulcanizacion

Fase de lavado

Fase de secado

Empaque

Preparacion de mezclas

Antes de iniciar los procesos de transformaciéon plastica del latex, es necesario
preparar el producto con ciertas formulaciones quimicas que nos permitan obtener el
producto final deseado. Como primera medida, todo el latex que ingresa a nuestra
planta de produccién ha sido cremado previamente. Es decir, mediante procesos de
decantacién o movimientos centrifugos, el porcentaje de agua dispersa en el caucho
bruto es disminuido, alcanzando concentraciones de hule en el latex cremado hasta
de 60%. Y es este el caucho que recibimos en nuestra planta como materia prima para

nuestros procesos.

Ahora bien, una vez recibido el latex cremado, este debe ser mezclado en una piscina
con una solucién dispersante para garantizar la calidad del producto. Las férmulas

que seguimos para producir 360 pares hora son las siguientes:

Para preparar 100 Kg de dispersion de azufre:
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e 50 kg de azufre.
e 48 kgde agua.
e 2kgde tamol.

Se debe preparar en un turbo agitador (mixer) durante 8 horas.

Formulacion del guante:
e 165 kg de latex cremado.
e 3 kgde dispersion de azufre.
e 9kgde aceleracion (3 kg acelerante, 3 kg 6xido de zinc, 3 kg de antioxidante).
e 20 kgde carga.
e 1kgdedidxido de titanio.

Funciones de los materiales que se utilizaran:

Azufre: es el agente vulcanizante.

Aceleracion: acelerante (LDA, ZDBC, ZDEC, ZMBT). Se emplea para
precipitar el proceso de vulcanizado.

Oxido de zinc: ayudante al proceso de vulcanizado.

Antioxidante Wingstayl:  para evitar que el producto manche.

Cargas: se emplea para reducir costos, pero el guante pierde

calidad.

Ademas de la mezcla sefialada, se debe preparar una dispersion de agente coagulante

que permita fortalecer el guante, para evitar que se rompa. Para esto, se mezclan

e 170 kg de agua.

e 50 kg de nitrato de calcio.
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La preparacidn del agente coagulante debe realizarse lejos del latex. En caso de que
dicho agente caiga en la piscina de latex, se corre el riesgo de que el caucho se coagule

y se dafie.

NOTA: cabe anotar que los componentes y cantidades definidas en nuestra formula

han sido determinados por el socio estratégico experto en fabricacién de guantes.

Fase de inmersion

En esta fase se utilizan dos tanques de acero inoxidable, para producir guantes

dieléctricos de color amarillo claro.

Tanque de inmersiéon 1:  se calienta a 50 grados, y almacena el agente coagulante.

Tanque de inmersion 2: ~ para almacenar el color.

Asimismo, se emplea un bastidor sumergidor o inmersor, el cual consiste en una
estructura que sostiene los moldes para dar forma a los guantes, y tiene la propiedad
de ser movil. De esta forma, el inmersor se desplaza verticalmente para sumergir los

moldes dentro de los tanques y, al cabo de un tiempo, extraerlos.

Proceso de inmersion del molde:

Una vez dispuestos los tanques 1 y 2, se procede a sumergir el bastidor inmersor
dentro de la piscina de latex formulado. Seguidamente, se extrae el bastidor y se
introduce en el tanque con agente coagulante. Finalmente, se extrae el bastidor y se
sumerge en el tanque con color. A partir de ensayos realizados en la planta, llegamos

a los siguientes tiempos de inmersion-extraccion:

Piscina de latex

1. Tiempo de entrada: 2 segundos
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2. Tiempo al interior de la piscina: 5 segundos

3. Tiempo de salida: 3 segundos

Tanque agente coagulante

1. Tiempo de entrada: 2 segundos
2. Tiempo al interior del tanque: 2 segundos
3. Tiempo de salida: 2 segundos

Tanque de color

1. Tiempo de entrada: 2 segundos
2. Tiempo al interior del tanque: 5 segundos
3. Tiempo de salida: 3 segundos

Cabe aclarar que estos tiempos seran conseguidos mediante un variador de velocidad

que controla el motor del bastidor inmersor.

Hasta este punto del proceso hemos adherido una capa gruesa de latex en los moldes
con forma de manos dispuestos en el bastidor inmersor. Con esto, finaliza la fase de

inmersidn y se da paso a la vulcanizacion.

Fase de vulcanizacion

En esta fase del proceso buscamos obtener las propiedades elasticas de los guantes de
latex, mediante la aplicaciéon de altas temperaturas. De esta forma, el hule podra
estirarse, pero no se rompera si la fuerza que genera el estiramiento no supera el

umbral del material.

Para lograr la vulcanizacion, se emplea un horno de recirculacion de aire a base a
base de ACPM, capaz de procesar 360 pares de guantes por hora, dentro del cual se
almacenan los moldes impregnados de latex en la etapa de inmersidn, durante 1 hora,

a 100 grados Celsius. Finalizado este tiempo, los moldes son extraidos del horno, e
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inicia un proceso conocido como “peladero”, el cual consiste en retirar, mediante

chorros de agua, el caucho vulcanizado de dichos moldes.

Fase de lavado

Hasta el momento, hemos moldeado el caucho en forma de manos y se ha
desarrollado el proceso de vulcanizacion de dicho material. Seguido a esto, iniciamos
con el proceso de lavado, el cual consiste en introducir los guantes en una lavadora
durante 10 minutos a 37 rpm. De esta forma, conseguimos eliminar restos de resina y

quimicos en los guantes, producto de la vulcanizacion.

Fase de secado

Luego del lavado, los guantes son introducidos entre 15 y 20 minutos en una
secadora, para conseguir el estado ideal del producto. En esta fase del proceso,

adicionamos silicona a los guantes para darles mayor brillo.

Fase de empaque

En esta fase empleamos nuestra imaginacion y las imagenes mas representativas del
departamento de Cérdoba, para decorar los empaques de nuestro producto. De esta
forma, fotografias del “sombrero vueltiao” podran aparecer en la bolsa que contenga
un par de guantes dieléctricos listos para ser usados en la industria. Para cumplir con
nuestro proposito, empleamos una selladora y una impresora especial para obtener el

acabado deseado en nuestros empaques.

6.7 Maquinaria, equipos y mano de obra

Para la operacién de SVF S. A. S. requerimos los siguientes activos fijos:

e Turbo agitador, o mixer, para preparar mezclas.
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Inversion aproximada: $2.800.000

Agitador para hacer mezclas

Inversion aproximada: $1.000.000

Bastidor sumergidor/inmersor

Inversion aproximada: $1.500.000

Horno vulcanizador

Inversion aproximada: $40.000.000

Piscina de latex en acero inoxidable + 2 tanques

Inversion aproximada: $3.300.000
Lavadora

Inversion aproximada: $6.000.000
Secadora

Inversién aproximada: $2.500.000
Selladora

Inversion aproximada: $80.000

Equipos de computo

Inversién aproximada: $3.000.000

Impresora para empaques

Inversion aproximada: $300.000

Herramientas $300.000
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Total inversion en activos fijos: $ 60.780.000

En cuanto a los insumos quimicos requeridos para la fabricacion de guantes, la

inversion es la siguiente (todos los precios por kg):

e Tamol $10.500
e Azufre $2.350
e Oxido de zinc $5.500
e Antioxidante $28.500
e Acelerante LDA $10.500
e Nitrato de calcio $2.100
¢ Dioxido de titanio $38.000
e Carbonato de calcio $ 600

e (Caolin $ 600

NOTA: todos los precios indicados corresponden a los valores promedio disponibles

en el mercado para cada componente.

Para la ejecucion de los procesos productivos en la planta de fabricacion, se requieren
dos operadores laborando en turnos de 7:00 a. m. a 12:00 p. m. y de 1:00 p. m. a 6:00
p.m., de lunes a viernes, y los sabados de 7:00 a.m. a 12:00 p. m.

Los trabajadores seleccionados deben contar con conocimientos basicos de mecanica
y electricidad, ya que, en caso de presentarse algin problema técnico con las

maquinas de planta, son ellos los encargados de realizar las reparaciones requeridas.
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7. ADMINISTRACION Y ORGANIZACION

7.1 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Tal como plantea Michael Porter en su articulo How competitive forces shape strategy?
(Porter, marzo-abril, 1979) las organizaciones se ven expuestas a cinco fuerzas que

condicionan la actividad econémica, las cuales deben ser debidamente analizadas y

tenidas en cuenta al momento de formular las estrategias del negocio.

COMPETIDORES
POTENCIALES

AMENAIA DE
MUEYOS PARTICIP ANTES

PROVEDORES

PODER DE
NEGOCIACION
DE PROVEEDORES

COMPETIDORES
DEL SECTOR

RIVALIDAD ENTRE
EMPRES AS EXISTENTES

COMPRADORES

PODER DE
NEGOCIACION
DE COMPRADORES

SUSTITUTOS

AMENAIAS DE
PRODUCTOS O SERVICIOS
SUSTITUTOS

Figura 7.1 Las cinco fuerzas de Porter

Tomado de (Marketing y negocios en Internet, 2013)

3 Como las fuerzas competitivas moldean la estrategia (Porter)
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A continuacidn, se procedera a identificar cada una de las cinco fuerzas que ejercen

presion sobre la operacion de SVF S. A. S.

Competidores del sector: son aquellas marcas de guantes dieléctricos presentes en

el mercado nacional. Estas son Regeltex, Electrosoft, Salisbury, Novax, Catu y KCL.

En la mayoria de los casos, estas marcas llegan a los clientes a través de
distribuidores autorizados, quienes no son propiamente competencia directa de SVF
S. A. S, sino un canal que permite la entrada de aquellas marcas competidoras de la
nuestra. No obstante, dicho canal también puede funcionar para suministrar nuestro
producto al cliente de forma indirecta. Por lo tanto, consideramos competidores del
sector a todas aquellas marcas con presencia en Colombia, y describimos como
aliados a la red de distribuidores de elementos de protecciéon personal activas en

nuestro pafs.

Competidores potenciales: todas aquellas empresas productoras de guantes
dieléctricos que no tengan presencia en el mercado colombiano, pero que, en
determinado caso, pueden arribar a nuestro pais y acaparar participacion del

mercado.

La entrada de estas marcar puede darse, o por accion directa del fabricante externo, o
mediante la red de distribuidores autorizados. Por lo tanto, resulta fundamental
trabajar de la mano con los distribuidores de EPP, y asi consolidarnos en el mercado

de seguridad eléctrica a nivel nacional.

Proveedores: el latex como materia prima es la piedra angular de toda la cadena
productiva de SVF S. A. S. Por lo tanto, el acceso a caucho de bajo precio es
fundamental para la sostenibilidad de la compafiia. De esta manera, consideramos
proveedor a todo aquel productor o asociacion de productores de latex en el cordén

cauchero cacaotero del sur de Cérdoba y norte de Antioquia.
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Es importante sefialar que los pequefios productores asentados en el cordon
cauchero cacaotero en su mayoria corresponden a personas pertenecientes a la parte
baja y media de la piramide social, donde el grado de tecnificacion de sus cultivos es
relativamente bajo, y son pocos los compradores que tienen debido a la escasa
actividad de mercadeo realizada por la asociaciones caucheras de la region.
Asimismo, los compradores que adquieren este producto en la actualidad, lo hacen
pagando un valor con descuento con respecto al producto cotizado en bolsa,
alcanzando minimos de $ 1.200 por litro de latex. Esto supone una ventaja
competitiva sobre aquellos fabricantes de guantes dieléctricos que acceden a

materias primas mas costosas.

Compradores: empresas del sector industrial con operaciones en las ciudades de
Barranquilla y Cartagena. SVF S. A. S. apunta a contar con clientes de la talla de

Ecopetrol, Reficar, Celsia, Electricaribe, ISA y Argos, entre otros.

Cabe anotar que los posibles compradores mencionados son grandes empresas del
pais, lo que significa que en muchos casos ponen las condiciones de negociacion, y
mas teniendo en cuenta que los guantes dieléctricos son un producto considerado

commodity.

Asimismo, las politicas de pago de cada una de estas compafiias obligan a SVF S. A.S. a
mantener una sana provision de cartera debido a los amplios plazos de pago que
establecen los compradores, donde en su mayoria fijan como plazo 30 dias luego de

radicada la factura, y en el caso de Argos este plazo puede alcanzar los 45 dias.

Sustitutos: en el contexto de la seguridad eléctrica, los guantes aislantes estan mas
vigentes que nunca. Tanto es asi, que no es claro si algun producto pueda reemplazar
su utilizacidn, teniendo en cuenta que es un implemento que se utiliza para proteger

la vida del electricista.
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7.2 Analisis del entorno

El modelo de las cinco fuerzas de Porter analizado en el punto anterior esta sometido
a diversos factores que condicionan la intensidad de dichas fuerzas, y que podrian
llegar a modificar las relaciones entre actores claves del negocio de guantes

dieléctricos.
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Figura 7.2 Entorno del mercado

Tomado de (Marketing y negocios en Internet, 2013)

Por este motivo, resulta primordial efectuar el analisis de los cinco entornos que
rodean nuestras fuerzas: politico y legal, econdmico, demografico, tecnologico y
social.

Entorno politico y legal

Durante el afio 2013, el gobierno nacional ha venido desarrollando el proceso de paz

con la guerrilla de las FARC, el cual busca poner fin al conflicto armado que padece
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Colombia desde hace décadas. Por otro lado, nuestro pais sufre el ataque de los

grupos ilegales formados luego de la desmovilizaciéon de los paramilitares.

Ademas de los problemas ocasionados por los grupos ilegales, la region del sur de
Cordoba sufre continuos bloqueos de vias, producto de paros o huelgas de los
mineros cercanos a la region. Ante esta situacion, la respuesta del gobierno nacional
no es del todo clara, ya que, por un lado, declara ilegal la actividad minera en la zona,

y, por otro, busca negociar con los pequefios mineros de oro de Taraza y Caucasia.

En el terreno politico, el pais se encuentra inmerso en una clara polarizacién entre los
seguidores del actual gobierno y los adeptos a las politicas del expresidente Alvaro
Uribe. De hecho, ante el inminente inicio de la préxima campafia presidencial por las
elecciones, no es claro si Colombia seguird marchando por los caminos de paz con la
guerrilla o si, por el contrario, retomara la politica de seguridad democratica del

gobierno de Uribe.

En el plano local, la politica en el municipio de Montelibano pasa por sangre nueva
para la region, donde el actual alcalde Gabriel Calle busca recuperar las regalias
pagadas por Cerro Matoso S. A, las cuales se encuentran retenidas por Planeacion
Nacional debido a las continuas denuncias de corrupcién y malos manejos dados por

las anteriores administraciones locales.

Entorno econémico

Colombia forma parte de las economias emergentes que se encuentran en franco

crecimiento, y muestra de ello es el reflejo de la tendencia del PIB en los ultimos afios.
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Figura 7.3 PIB Colombia, Venezuela, Peru

Tomado de (Banco Mundial, s.f.)

Como se observa en la figura anterior, se presenté un descenso en el PIB entre 2008 y

2010, lo cual se debib a la crisis econdmica mundial. Sin embargo, en el largo plazo se
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mantiene la tendencia al alza del producto interno bruto nacional.

Por su parte, las tasas de interés son el reflejo de la politica econémica establecida por
el Banco de la Republica, que tiene como propoésito controlar la inflacion e incentivar

la producciéon nacional. De hecho, la tasa de captacion de los certificados de depdsito a

90 dias efectiva anual, DTF EA, es un buen ejemplo de las tasas de interés.
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Figura 7.4 Comportamiento de la DTF
Grafico construido a partir de datos de (Grupo Aval, 2013)

Como se aprecia en la figura anterior, la DTF experiment6 un decremento en su valor
entre 2008 y 2009, lo cual significa que durante la crisis econdmica de aquellos afios
el sistema financiero nacional disminuy6 las tasas para potenciar el consumo, y asi el
PIB colombiano. Luego, la DTF ha mantenido valores histéricamente bajos, lo que

facilita el acceso al crédito.
Por su parte, la tasa de cambio TRM (Tasa representativa del mercado) muestra una

clara tendencia a la baja, producto de la cada vez mayor inversion extranjera directa a

nuestra economia.
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Figura 7.5 Comportamiento de la tasa representativa del mercado

Grafico construido a partir de datos de (Grupo Aval, 2013)

No obstante, la crisis econémica ya mencionada de 2008 y 2009 confirma que
inversionistas internacionales salieron de sus posiciones en las economias
emergentes como la nuestra, para acceder a activos de menor riesgo en los Estados

Unidos.
Ademas del PIB, las tasas de interés y la TRM, es relevante revisar el grado de

inflacibn que experimenta la economia colombiana, lo cual es posible estimar

mediante el indice de precios al consumidor, IPC.
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Figura 7.6 Comportamiento del indice de precios al consumidor
Grafico realizado a partir de datos de (DANE, 2013)

En la figura anterior se observa como ha caido el IPC afio corrido, desde 1998 hasta
2009. Tal como se menciond anteriormente, la curva muestra una excepciéon al
comportamiento global producto de la crisis de 2008, pero, en términos generales, la

tendencia es a la baja.

Entorno tecnolégico

La fabricacién de articulos de latex ha evidenciado grandes cambios en la tecnologia
de los equipos, destacandose las grandes fabricas pertenecientes a marcas de paises
desarrollados, las cuales emplean plantas de produccién robotizadas que potencian la

produccion en masa.

Del mismo modo, en los paises en vias de desarrollo existen fabricas que emplean
procesos manuales, e inclusive artesanales, para generar un producto terminado con
caracteristicas aceptables por el mercado, con niveles de produccion mucho mas

bajos que los obtenidos en las plantas automatizadas.
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Teniendo en cuenta lo anterior, es evidente considerar que la velocidad a la que
cambia la tecnologia puede afectar los volumenes de producciéon de una planta
productora de articulos de latex. Por consiguiente, una empresa que considere
implementar un modelo productivo tipo manual, debe tener claridad acerca de los
factores competitivos que pueden hacerla fuerte ante los diversos actores del

mercado.

Entorno social

Los guantes dieléctricos son productos consumidos por las grandes compaiias
manufactureras que consideran la seguridad industrial como uno de los pilares para
un desarrollo sostenible. En cambio, no son productos dirigidos a la gran masa de la

sociedad sujeta a modas y cambios frecuentes en gustos y afiliaciones.

No obstante, pueden existir factores que contribuyan a incidir en el momento de la
compra de guantes dieléctricos. De hecho, en las grandes compafiias presentes en
nuestro pais se ha experimentado una ola de “colombianidad”, en la cual se impulsa a
comprar productos desarrollados en nuestro territorio, y asi fomentar la economia

local.

Entorno demografico

En este momento, la demografia no constituye un factor determinante en el mercado
de guantes dieléctricos en Colombia, ya que la dinamica de este mercado es

impulsada por politicas de HSEQ en las grandes empresas manufactureras, y no

obedece a las afiliaciones y modas de un sector de la poblacidn.

7.3 Modelo de negocios
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Aplicando el modelo del lienzo Canvas, a continuacion definimos el modelo de

negocio definido para SVF S. A. S.
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Figura 7.7 Modelo de negocios de SVF S. A. S.
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Propuesta de valor

Tal como se observa en la figura anterior, la propuesta que realizara SVF S. A. S. a sus
clientes consistira en proporcionar guantes de latex dieléctricos que le faciliten al
comprador cumplir con sus procesos productivos. Cabe anotar que dichos guantes

cumpliran con los estandares de calidad establecidos en la IEC 60903.

Segmento de clientes

SVF S. A. S. clasifica su mercado objetivo en dos grandes segmentos: las grandes
compaiias y las empresas en general. Resulta fundamental esta diferencia, debido a

que la estrategia de SVF varia dependiendo del segmento.

De esta forma, empresas como Ecopetrol, Argos, Electricaribe, ISA y Celsia, entre

otras, hacen parte del segmento “grandes compafiias”.

Relacion con el cliente

El tipo de relacion que SVF sostendra con sus clientes va de la mano del canal definido
para cada segmento. De esta manera, las grandes compafiias recibiran una atencion
personalizada por el equipo de ventas, con visitas de nuestros representantes, y
seguimiento a la relacion comercial con el cliente. En cambio las compafiias pequefias
o0 medianas no tendran una relacién directa con SVF, sino que se direccionaran con el

canal definido para este segmento de clientes.

Canales

Tal como se adelanté en el punto anterior, SVF brindara un canal directo con las

grandes compafiias, de modo que se permita construir confianza y se logre
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desarrollar relaciones comerciales duraderas. Por otro lado, el segmento de
compafiias en general sera atendido por la red de distribuidores autorizados, y asi

proveer a los clientes de nuestros productos.

Actividades clave

Definimos tres actividades clave para sostener la operacion de SVF: compra de latex,
produccion de guantes y marketing. En lo referente a la adquisiciéon de la materia
prima, consideramos que la cercania de nuestra planta de produccién a los cultivos de
caucho constituye una ventaja competitiva para SVF, lo cual debe verse reflejado en
menores costos de compra de latex. Por su parte, el proceso productivo es el corazén
de nuestro negocio, y alli radica la experiencia de nuestra gente y la maquinaria
adquirida. Finalmente, nuestro grupo de marketing buscara hacer de esta empresa un
negocio sostenible en el tiempo, procurando construir relaciones comerciales con las

grandes compafiias que adquieran nuestros productos.

Recursos clave

En nuestro modelo de negocios hemos identificado dos recursos que resultan claves
para la operacion de SVF. Estos son: planta de produccién y recurso humano experto
en latex. En el primer caso, se requiere de maquinaria y equipos para procesar el latex
adquirido, y asi transformarlo en guantes dieléctricos. Por su parte, para que el
proceso productivo sea una realidad, se requiere el conocimiento técnico al frente de

la planta de produccién.

Socios

SVF ha identificado tres socios fundamentales para el negocio: distribuidores de EPP,
transportadores y asociaciones de productores de latex. Con los distribuidores, se

pretende penetrar el segmento de companias en general. Por su parte, los
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transportadores son necesarios para llevar nuestros guantes hasta el punto de
entrega al cliente. Finalmente, las asociaciones son quienes nos proveen de la materia

prima que se emplea en el proceso.

7.4 Visién de la compaiia

Ser reconocidos como el principal proveedor de guantes dieléctricos en la costa
caribe colombiana, con posicionamiento de marca en la regiéon andina, pacifico y

costa, a partir de la explotacion de cultivos caucheros del sur de Cérdoba.

7.5 Diagrama organizacional

A nivel de representacion legal y planeacidén a largo plazo, la estructura circular de la
compaiiia se modifica y pasa a ser del estilo jerarquico, donde cada uno de los pilares
contribuye a la visién establecida por la gerencia general. De esta manera, el rumbo
de la compafiia sera direccionado por el gerente, y cada uno de los lideres se alineara

con lo establecido dentro del plan.

Descripcion del cargo

Gerente General: es el encargado de definir la visién a largo plazo de la
compafia y de asegurar que las decisiones de indole
transversal estén alineadas con esta. Asimismo, debe
implementar planes de accidn que busquen generar valor
para la organizacidn. Es el representante legal de SVF S. A.

S.

Asistente administrativa: es la encargada de tramitar en el sistema computacional

de la compaiiia las solicitudes de pedido, las compras y los
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Supervisor de Planta:

Jefe Logistico:

Jefe de Ventas:

demas temas de interés. Ademas, es la responsable de

administrar la papeleria de la oficina.

es el responsable de administrar el proceso de fabricacion
de guantes de latex, asegurando la operacién a bajo costo

y maximizando la utilizacion de la planta instalada.

es el encargado de gestionar la compra de insumos para el
proceso de produccion, asi como la distribuciéon hasta el

punto de venta de los guantes fabricados en la planta.

es la persona responsable de realizar las actividades de
mercadeo de la compafifa, a partir de la mezcla (4P)
definidas desde la estrategia. Administra el portafolio de
clientes y es quien debe cerrar los negocios para SVF S. A.

S.

A continuacién se muestra la estructura jerarquica de SVF S. A. S.

Administrativa

Genera

Jefe Logistico

Ventas

Figura 7.8 Estructura organizacional de SVF S. A. S.
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Cabe anotar que los temas legales y contables seran tratados mediante contratos

temporales, segiin la necesidad.

Perfiles

Gerente General: Jairo Villamizar

Ingeniero electronico con especializacién en Gerencia Financiera, candidato a
Magister en Administracién de Negocios de EAFIT, con amplia experiencia en la
gestion de mantenimiento en plantas industriales. Ha desempefiado cargos directivos
dentro de la unidad de negocios de Mantenimiento Planta en Cerro Matoso S. A.
Supervisor de Planta: Lespier Castro

Soldador profesional, ha participado de proyectos de montaje metalmecanicos en la
industria minera, experto en la produccion de caucho natural y tratamiento del
mismo en la fase de cremado.

Jefe de Ventas: Nilet Murillo

Economista titulada de la Universidad de Medellin, con experiencia en cargos
directivos en el sector publico. Experta en relaciones comerciales y marketing.
Administra la base de datos de clientes potenciales del negocio.

Jefe Logistico: Luis Contreras

Ingeniero civil con amplia experiencia en contrataciones con el sector publico.

Reconocido hacendado y productor de caucho natural en la regién del cordon
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cauchero cacaotero. Administra las cuentas de pequefos productores de latex,

quienes surtiran la planta de cremado con la materia prima.

Asistente Administrativa: Lisset Fayad

Actualmente cursa ultimo semestre de Asistente en RR. HH., a través del SENA. Posee

amplia experiencia en funciones de asistente, adquirida laborando en diversos

sectores publicos y privados.
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8. PLAN FINANCIERO

El desarrollo de la evaluacién financiera del proyecto de empresa SVF S. A. S. lo

consolidamos en tres aspectos: prondstico de ventas, estructura de capital y

valoracién por flujo de caja.

8.1 Pronostico de ventas

Durante los primeros cinco afios de operaciéon de la compafiia estimamos vender

17.280 pares de guantes, lo que equivale al 20% de la capacidad maxima de la planta.

De esta forma, procuraremos darnos a conocer, y asi obtener una mayor participaciéon

en el mercado de guantes dieléctricos en la industria nacional.
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Figura 8.1 Ventas anuales proyectadas para SVF S. A. S.

Gréfico de ventas anuales proyectadas

El precio de penetracion con el cual lanzaremos nuestros guantes es de $ 27.000 para

2014. Luego, en los siguientes afos el precio se incrementa segtin el IPC proyectado.

8.2 Estructura de capital
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Para la puesta en marcha de nuestra empresa se requiere realizar inversiones en
activos fijos, intangibles y capital de trabajo. De esta forma, la maquinaria y equipos,
los programas informaticos y el efectivo para garantizar la liquidez de la compafiia
deben ser cubiertos por la estructura pasivo-patrimonio establecida por la direccién

de la sociedad.

Los montos requeridos para la inversion inicial se muestran a continuacion:

Activos fijos $ 60.780.000
Intangibles $ 500.000
Capital de trabajo $ 43.000.000
Total inversion inicial $ 104.280.000

La empresa que se va a crear es de tipo sociedad anénima simplificada (S. A. S.),
compuesta de cuatro mil acciones, y con cuatro socios poseedores de idénticos
paquetes de mil acciones. El capital social definido para la conformaciéon de la

empresa es de $ 48.000.000, donde cada socio aporta $ 12.000.000.

Capital social $ 48.000.000
Saldo por financiar $ 56.280.000

Estimamos adquirir deuda con entidades bancarias con tasa variable regida a la DTF
sumada a un spread establecido por el banco. De esta forma, la evaluacién financiera

desarrollada para revisar la viabilidad de la empresa se efectué con una tasa de

11.91% EA para el afio 2013.

8.3 Evaluacion financiera del proyecto
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Consideramos la puesta en marcha de SVF como un proyecto, y como tal
desarrollamos la evaluacion financiera para estimar su viabilidad. Como propésito,
buscamos inferir el valor de la compafiia al considerar los flujos proyectados (VPN), la

tasa de retorno de la inversion (TIR) y el estado de tesoreria, para evaluar la liquidez.
En el siguiente capitulo, se mostraran los pormenores de la evaluacién financiera

desarrollada para determinar la viabilidad econ6mica de la puesta en marcha de SVF

S.A.S.

89



9. PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

Para determinar si el modelo de negocios es factible desde el punto de vista
financiero, es necesario emprender la construccién del flujo de caja. Para esto,

consideramos los siguientes supuestos:

PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO

0 1 2 3 4 5
IPCEA 4,50% 5% 5,50% 5,70% 5,90%
Devaluacion EA 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50%
DTFTA 5,60% 6,50% 7,50% 8,00% 8,50% 9%
Spread 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50%
A Cantidades 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
DiasCxC 30 30 30 30 30
Dias inventario 30 30 30 30 30
DiasCx P 7 7 7 7 7
IVA ventas 16% 16% 16% 16% 16%
IVA compras 0% 0% 0% 0% 0%
Margen bruto 42% 42% 42% 42% 42%
Impuesto renta 33% 33% 33% 33% 33%
Reparto de utilidades 60% 60% 60% 60% 60%

Tabla 9.1 Proyeccion de supuestos por considerar

Como se puede apreciar, se proyecta cada una de las variables supuestas en los
primeros cinco afios de operacion del negocio, y estos valores seran datos de entrada

para estimar los distintos estados financieros proyectados de la compaifiia.

Teniendo en cuenta las ventas proyectadas expuestas en el primer apartado del Plan
financiero, se procede a construir el flujo de recaudo teniendo en cuenta las politicas

de pago de los clientes y el IVA = 16%.

PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO
0 2014 2015 2016 2017 2018

Guantes 5466.560.000 $489.888.000 $516.831.840 5546.291.255 5578.522.439

Frecio 427.000 478,350 479,903 531,614 433,479

Cantidad 17280 17280 17280 17280 17280
TOTAL VENTAS 5466.560,000 $189.888.000 $516.831.840 $546.291,255 $578.522.439
VA VENTAS 474,649,600 478.382.080 $82.693.094 487,406,601 592,563,530
TOTAL FACTURACION 5541.209.600 $568.270.080 $599.524.934 $633.697.855 5671.086.029
saldo Cx C 545,100,800 §47,355.340 443,960,411 852,808,153 455,923,836
Recaudo $496,108,800 45966,015,040 5596,920,363 $630,850,112 S667.970,348

Tabla 9.2 Proyeccion de recaudo
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teniendo en cuenta los niveles de ventas considerados.

Seguidamente, procedemos a proyectar los costos de la operacién de SVF S. A. S,

PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO

1 2 3 1 ]
I"/& compras = 50 = 50 =
Costo de produccian S191.066.400 | §191,066.400 | 5191066400 | S191.066.400 | S191.066, 400
Inventarioinicial S 815,922,200 817.249.050 817.359.621 817.368.835
Inventariofinal 815,922,200 817,249,050 817.359.621 817,368,835 817.369.603

ChIW

5175.144.200

S189.739.550

5190.955.829

5191.057.186

5191.065.632

Saldo Cx P
Fago a proveedores

£3.715.180
S187.351.220

52.715.180
5191.066.400

£3.715.180
5191.066.400

52.715.180
5191.066.400

52.715.180
5191.066. 400

Tabla 9.3 Proyeccion de cuentas por pagar

Asimismo, se considera la estructura de gastos de la compaiiia, la cual, si no se

controla, puede llegar a afectar la liquidez del negocio.

PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO
0 1 2 3 4 5
Arriendo 5 3.600.000 5 3.780.000 5 3.987.900 54.215.210 54,463,908
Gastos contabilidad 5 6.000.000 5 6.300.000 5 6.646.500 5 7.025.351 5 7.439.B4G
Papeleria 5 1.800.000 5 1.890.000 51.993.950 5 2.107.605 52.231.954
Gastos legales 5 3.120.000 5 3.276.000 5 3.456.180 5 3.653.182 5 3.B68.720
Celular 5 6.000.000 5 £.300.,000 5 6.646.500 5§ 7.025.351 5 7.439.B46
Industria y Comercio 5 3.265.920 53.429.216 53.617.823 5 3.824.039 5 4.049.657
ACFM % 1.200,000 % 1.260,000 51.379.300 5 1.405.070 5 1.487.969
Energia 5 3.000.000 5 3.150.000 53.323.250 53.512.675 53,719,923
Agua 5 350.000 5 378.000 5 398,790 5421521 5 446,391
Flete 548,000.000| S550.400.000( 553.172.000( 556.202.804| 559.518.769
TOTAL GASTOS 576345920 $B0.163.216| 58B4.572.193| S5E89.392.808| $94.666.984

Tabla 9.4 Proyeccion de gastos

Del mismo modo, se establece la estructura salarial segiin el rol que desempefie el

empleado.
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PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO
o 1 2 3 4 5
Nivel Operative (Ayudante) 2 5 650.000 5 632.500 5 720.038 5 761.080 5 B05.983
Salario 5 15.600.000 5 16.380.000 517.280.500 518.265.911 519.343.600
Primas 5 2.600.000 5 2.730,000 5 2.880.150 5 3.044.319 $3.223.933
Vacaciones 5 650,000 5 682,500 5 720,038 5 761.080 5 B05.983
Cesantias 5 1.300.000 5 1.365.000 5 1.440,075 51.522.158 5 1L611.967
Intereses Cesantias 12% 5 156.000 5 163.800 5 172,809 5 182,659 51593.436
ARP 1,50% 5 234.000 5 245.700 5259.214 5273.389 5 290.154
AFP 12%| 51.872.000 5 1.965.600 5 2.073.708 52.191.909 52.321.232
EPS B,50% | 51.326.000 5 1.392.300 5 1.468.877 5 1.552.602 5 1.644.206
SENA 2% 5 312.000 5327.600 5 345.618 5 366.318 5 386.872
Caja Compensacion 4% 5624.000 5 655.200 5691.236 5 730.636 5 773.744
ICBF 3% 5 468.000 5 4581400 5 518.427 5 547.877 5 580.308
TOTAL NIVEL OPERATIVO 5 25.142.000 $26.359.100 $27.851.051 $29.438.560 $31.175.435
FACTOR PRESTACIONAL 1,61167 1,61167 1,61167 1,61167 1,61167
Tabla 9.5 Salarios nivel operativo
En el rol operativo se encuentran dos trabajadores, mientras que en el nivel
administrativo se observan tres.
Nivel Administrativo 3| $1.200.000 5 1.260.000 51.329.300 5 1.405.070 5 1.4B7.963
Salario § 43.200.000 545.360.000 5 47.854.800 5 50.582.524 5 53.566.892
Primas 5 3.600.000 5 3.780.000 5 3.987.900 54.215.210 5 4&.463.908
Vacaciones 5 1.800.000 5 1.890.000 51.993.950 5 2.107.605 52.231.954
Cesanlias 5 3.600.000 5 3.780.000 5 3.987.900 54.215.210 S 4.463.908
Intereses Cesanlias 123% $432.000 5 453,600 5 478,548 5 505.825 5 535.669
ARP 0,50% 5§ 216.000 5 226.800 §239.274 5252913 5 267.834
AFF 12%| 55.184.000 5 5.443.200 55.742.576 5 6.063.903 5 6.428.027
EPS B.50% | 53.672.000 5 3.855.600 5 4.067.658 54.295.515 54.553.186
SENA 2% 5 BE4.000 5807.200 5 957.096 5 1.011.650 5 1.071.338
Caja Compensacion 4% | $1.728.000 5 1.814.400 51.914.192 52.023.301 5 2.142.676
ICBF 3% | 51.296.000 5 1.360.800 5 1.435.644 51517476 5 1.607.007
AJ:IET;TPI‘RI:EII;’U $ 65.592.000 % 68.871.600 $ 72.659.538 $ 76.801.132 $B81.332.338
FACTOR PRESTACIONAL 1,51833 1,51833 1,51333 1,51833 1,51833
Tabla 9.6 Salarios nivel administrativo
Asimismo, se calcula el gasto por salario y compensacion del gerente.
Nivel gerencial 1| 5 5.000.000 5 5.250.000 $ 5.538.750 5 5.854.459 56.199.872
Salario 5 60.000.000 5 63.000.000 5 66.465.000 5 70.253.5305 5 74.358.462
Primas 5 5.000.000 5 5.250.000 5 5.538.750 55.854.459 56.199.872
Vacaciones 5 2,500,000 5 2.625.000 5 2.765.375 52.927.229 5 3.095.936
Cesanlias 5 5.000.000 5 5.250.000 5 5.538.750 5 5.854.459 56.199.872
Intereses cesanlias 12% 5 600.000 5 630.000 5 B&4.650 5 702.535 5743.985
ARP 0,50% 5 300.000 5 315.000 5332325 5 351.268 5371592
AFP 12% | & 7.200.000 5 7.560.000 $7.975.800 5 B.430.421 5 B8.927.815
EFS B.50% | §5.100.000 5 5.355.000 5 5.645.525 55.971.548 56.323.869
SENA 2% | 5 1.200.000 5 1.260.000 51.329.300 51.405.070 5 1.4B7.969
Caja de compensacion 4% | 5 2.400.000 5 2.520.000 5 2.658.600 5 2.810.140 52.975.938
ICBF 3% | S 1.800.000 5 1.890.000 51.993.950 5 2.107.605 52.231.954
TOTAL NIVEL GERENCIAL $ 91.100.000 % 95.555.000 $100.916.025 % 106.668.238 $112.961.664
FACTOR PRESTACIONAL 1,51833 1,51833 1,51833 1,51833 1,51833
TOTAL NOMINA % 181.834.000 $ 190.925.700 $201.426.614 $212.907.930 % 225.4659.498

Tabla 9.7 Salarios nivel gerencial

En cuanto a la inversion en activos de la compaiiia, la proyeccion es la siguiente:
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PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO
0 [ 1 [ z [ 3 [ [ | 5
Cocinal
Saldo Inicial 5 57.780.000 5 57.780.000 5 46,224.000 5 34,668.000 523.112.000 5 11.556.000
[-] Gasta depreciacicn 50 511.556.000 5 11.556.000 5 11.556.000 5 11.556.000 5 11.556.000
Depreciacidn acumulada 50 5 11.556.000 523.112.000 5 34,668.000 5 46,224.000 5 57.780.000
Saldo final 5 57.780.000 5 46,224,000 5 34,568.000 523.112.000 5 11.556.000 50
§ Equipo de codmputo
™ Saldo Inicial 5 3.000.000 5 3.000.000 5 2.000.000 5 1.000.000
g [-] Gasta depreciacidn 50 5 1.000.000 5 1.0400.000 5 1.000.000
= Depreciacion acumulada 50 5 1.000.000 5 2.000.000 S 3.000.000
E Saldo final 5 3.000.000 5 2.000.000 5 1.000.000 50
Total activos fijos
Saldo Inicial 5 60.780.000 5 60.780.000 5 48.224.000 5 35,668.000 523.112.000 5 11.556.000
[-) Gasto depreciacién 50 5 12.556.000 5 12.556.000 5 12.556.000 5 11.556.000 5 11.556.000
Depreciacidn acumulada 50 512,536,000 5 25.112.000 5 37.668.000 5 46.224.000 5 57.780.000
Saldo final 5 60.780.000 5 48.224.000 5 35,668.000 523.112.000 5 11.556.000 50
Programas informdticos
- Saldo Inicial 5 500.000 5 500.000 5333333 5 166.667
E [-] Gasta amertizacion a 5 166.667 5 166.667 5 166.66T
E Amortizacion acumulada 50 5 1GG.66T 5333.333 5 500.000
= Saldo final 5 500.000 5333.333 5 166.667 50
z
wn  Total actives intangibles
Saldo Inicial 5 500.000 5 500.000 5333333 5 166.667 50 50
[-] Gasta amertizacion 50 5 166.667 5 166.667 5 166.66T 50 50
Amortizacidn acumulada 50 5 166667 5333.333 S 500,000 50 L]
Saldo final 5 500.000 5333.333 5 166.667 50 50 50

Tabla 9.8 Proyeccion de activos

Tal como se aprecia en la tabla anterior, los activos fijos relacionados con maquinaria
para el proceso de manufactura se deprecian a cinco afios, mientras que los equipos
de computo lo hacen a los tres afios. Por su parte, los programas informaticos que

hacen parte de los intangibles, también se deprecian a tres afios.

A continuacidn, se proyecta la deuda con la que se inicia el negocio de SVF S. A. S.

PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO

0 1 2 3 4 5
saldo inicial $56.280.000 | $56.280.000 | $ 56.280.000 $42.210.000 | $28.140.000 | $ 14.070.000
Cuota 50 $7.292.187 $22.021.815 $20.283.628 | $18.380.010 | $16.309.346
DTF TA 5,60% 6,50% 7,50% 8,00% 8,50% 9,00%
Spread TA 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50%
Tasa total TA 11,10% 12,00% 13,00% 13,50% 14,00% 14,50%
Tasa efect. TA 2,78% 3,00% 3,25% 3,38% 3,50% 3,63%
Tasa efect. TV 2,85% 3,09% 3,36% 3,49% 3,63% 3,76%
Tasa EA 11,91% 12,96% 14,13% 14,72% 15,32% 15,92%
Valor intereses $0 $7.292.187 | $7.951.814,99 | $6.213.627,99 | $4.310.010,36 | $2.239.345,51
Amortizacion $0 $0 $ 14.070.000 $14.070.000 | $14.070.000 | $ 14.070.000
Saldo final $56.280.000 | $ 56.280.000 | $42.210.000 $28.140.000 | $ 14.070.000 $0
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Tabla 9.9 Amortizacion de la deuda

Tal como se aprecia, la deuda sera cubierta en su totalidad a los cinco afios de

operacion de la compaiiia.

Hasta este punto, ha sido estimado cada uno de los rubros que conforman los
resultados generales de la compaiia. Teniendo esto en cuenta, se procede a proyectar

el estado de resultados y el balance general.

[ PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO |

Lo 1] 1 \ 2 [ 3 [ 4 [ 5 |
(+) Ventas S 466.560.000 $ 489.888.000 $516.831.840 $ 546.291.255 $578.522.439
(-) CMV $ 175.144.200 $189.739.550 $190.955.829 $191.057.186 $ 191.065.632
(=) Utilidad bruta $291.415.800 $300.148.450 $325.876.011 $ 355.234.069 $ 387.456.807
(-) Gastos admodn. y ventas $ 258.179.920 $271.088.916 $ 285.998.806 $302.300.738 $320.136.482
(=) EBITDA $33.235.880 $29.059.534 $39.877.204 $52.933.331 $67.320.325
(-) DAP $12.722.667 $12.722.667 $12.722.667 $ 11.556.000 $11.556.000
(=) Utilidad operacional (UAIl} $20.513.213 $ 16.336.867 $27.154.538 $41.377.331 $55.764.325
(+) Ingresos no operacionales S0 50 S0 50 S0
(-) Gastos no operacionales S0 S0 S0 50 ]
(-) Gastos financieros $7.292.187 $7.951.815 $6.213.628 $4.310.010 $2.239.346
(=) Utilidad antes de impuestos $13.221.026 $8.385.052 $20.940.910 $37.067.320 $53.524.979
(-) Impuesto de renta $4.362.939 $2.767.067 $6.910.500 $12.232.216 $17.663.243
(=) Utilidad neta $ 8.858.088 $5.617.985 $14.030.410 $ 24.835.105 $35.861.736
Dividendos por repartir $5.314.853 $3.370.791 $8.418.246 $14.901.063 $21.517.042
Reservas $3.543.235 $2.247.194 $5.612.164 $9.934.042 $14.344.694
Reservas acumuladas $3.543.235 $5.790.429 $11.402.593 $21.336.635 $35.681.329

Tabla 9.10 Estado de resultados proyectado

Como se puede apreciar, el negocio genera utilidad desde el primer afio de operacion.
Sin embargo, muestra una disminucién en sus ganancias para el segundo afio, pero a

partir del tercer afio se proyecta el crecimiento de las utilidades.

A continuacidn, se muestra el balance general proyectado.
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[ PERIDDO DE PROYECCION EXPLICITO |

| 0 [ 1 [ 2 [ 3 [ 4 | 5 |
ACTIVOS
Caja $43,000,000 $43,095473 $358,449,641 $51,007,152 $69,361.402 $92.296,173
Disponible $43,000,000 $43,000,000 $43,000,000 $43,000,000 $43,000,000 $43,000,000
Dizporible para accioristas 0 $35.473 -$4.550.355 $3.,007 132 ¥ 26,361,402 $43.236173
Cul %0 445,100,800 $47.355,840 $43,960,41 52,808,155 $55,923,836
Inwentarios 0 $15.922,200 F17,243,050 #17,359.621 $17,368,835 $17.369,603
Activos Fijos $60,780.000 $48.224,000 $ 35,668,000 $23.112.000 $ 11,556,000 $0
Activos Intangibles $ 500,000 $ 333,333 $ 166,667 0 0 30
[TOTAL ACTIVDS $ 104,280,000 % 152.678.806 $ 138.889.197 $ 141.439.214 $151.094,392 $ 165.589,612|
PASIVOS
Cuentas x Pagar $3.715.180 $3.715.180 $3.715.180 $3.715.180 $3.715.180
Obligaciones Financieras % 56,280,000 % 56,280,000 442,210,000 $ 28,140,000 $14,070,000 %0
Impuesto de renta = pagar #4.362,933 2,767,067 #65,910,500 $12,232.216 #17,663,243
I%A 4 pagar $12.441.600 $ 13,063,630 $13.782.182 $14,567.767 $15,427.265
Dividendaos # pagar $5,314,853 $3,370,7: $05.418.246 $14,901.063 21517042
Obligaciones laborales « pagar $13.021,000 $13,972,050 $21,070,513 $22,271.532 423,585,552
Vacaciones $4,350,000 $5,137.500 $5.483.363 $5.795.914 $E.137.873
Cesantias $3,300,000 410,335,000 $10,366,725 $711.591.828 $12,275,746
Intereses Cesantias $1,158.000 $1,247.400 $1,316,007 $1.391.013 $1.473,090
ARP $62.500 $E5.625 $63.234 73,181 $77.438
AFF $1,138,000 $1.247,400 $1,316,007 $1.391.013 $1,473,090
EPS # 541,500 $883,575 $332,172 $ 385,305 $1,043,438
SEMA $138.000 #207.300 $213.335 $ 231837 $245.515
Caja Compensacicn #396,000 #415,500 ¥ 435,669 $ 463,673 $431,030
ICEF $ 237,000 # 511,850 $323,002 4347755 $ 368,272
| TOTAL FASIYOS $ 56,780,000  $ 101,135,571 $ 85.098.768 3 82.036.621 $81,757.757 $ §1.908.282
FATRIMONIO
Capital Social $ 48,000,000 $ 45,000,000 $ 45,000,000 $448,000,000 $448,000,000 $48,000,000
Reservas scumuladas $35,503,235 $5,730,423 # 11,402,533 $ 71,336,635 $ 35,681,323
| TOTAL PATRIMONIO $ 48,000,000 $51543.235 $53.790.429 $59.402,593 $69.336.635 $ 83.681.329]
|PASIVO + PATRIMONIO $ 104,280,000 % 152 678.806 $ 138,889,197 $ 141,439,214 $ 151,094,352 $ 165.589.612|
|ECUACION CONTABLE $0 $0 $0 $0 $0 30|

Tabla 9.11 Balance general proyectado

Del balance mostrado en la figura anterior se puede inferir que el éxito del negocio
para SVF S. A. S. radica en la habilidad para convertir la cartera en efectivo. De hecho,
gran parte de sus activos corrientes se encuentran en cuentas por cobrar, y el manejo
adecuado de dicha cuenta se traduce en menor riesgo para la compaiiia al cubrir su

capital de trabajo.

Por su parte, el flujo de efectivo que otorga la liquidez a la compafiia para financiar su

capital de trabajo se muestra en el siguiente estado de tesoreria.
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[ PERIDDO DE PROYECCION EXPLICITD |

| 2013 [ 2014 2015 [ 2016 2017 2018 |
Saldo Inicial 50 4 43.000.000 % 43.098.473 § 38.449.641 %51.007.182 % 69.361.402
(+) Ingresos reales de caja § 104.280.000 % 496.108.E00 % 566.015.040 % 506.920.363 § 630.850.112 $ 667.970.348
Aporte de socios % 48.000.000 50 0 ] 0 0
Préstamos recibidos % 56.280.000 50 ] ] 50 ]
Recaudos de ventas 50 % 496.108 800 4 566.015.040 %596.920.363 4 630.850.112 $ 667.970.348
[-] Egresos reales de caja % 51.280.000 $ 496.010.327 $ 5T0.663.B72 % 5B4.362.622 $ 612.455.592 % 645.035.578
Pages a proveedares 50 % 187.351.220 § 191.066.400 % 191.066.400 § 191.066.000 § 191068400
Pages VA i 4 62.208.000 4 77.760.000 % 81.974.532 4 86.621.015 $91.700.092
Pagas Ifmpuestos de renta 54.362.939 52.767.067 4 6.910.500 512.232.215
Amartizacidn deuda 50 50 $ 14.070.000 5 14.070.000 5 14.070.000 $ 14.070.000
Intereses 50 §7.292.1E7 57951815 §5.213.628 §4.310.010 % 2.239.345
Inversiones activos fijos % 60.7E80.000 50 sa 50 50 50
Imversiones activos intangibles £ S00.000 50 0 0 0 a0
Gastes i 4 76.345.520 4 80.163.215 % B4.572.193 4 89.392.608 4 94,666,584
Nbming 4 162.813.000 4 189.974.850 % 200.328.151 $211.706.311 % 224.155.478
Salanio % 118.800.000 § 124,740,000 5 131.600.700 §139.101.340 § 147,308 958
Primas §11.200.000 $ 11.760.000 % 12.406.500 513.113.588 4 13.887.713
‘Jacaciones % 4.350.000 §5.197.500 §5.483.363 %5.795.914
Casantias % 9.900.000 % 10.395.000 §10.966.725 $11501.E28
Inereses cesantias % 1.188.000 §1.247.400 §1.316.007 %1.391.013
ARP 4 6B7.500 4 784.375 4 827.203 §874.222 4 925.663
AFP $ 13.068.000 $14.909.400 515.723.477 $16.617.220 $17.595.004
EPS §9.256.500 § 10560625 5 11.137.453 §11.770.531 §12.463.128
SENA §2.178.000 %2.484.900 § 2.620.560 §2.759.537 % 2.932.501
Caja de comgensacion 4 4.356.000 % 4,989,500 §5.241.153 $5.539.073 % 5.855.001
ICBF §3.267.000 %3.727.350 % 3.930.863 §4.154.305 % 4,398,751
Dwvizendos 50 50 %5.314.853 $3.370.751 4 8.418.245 4 14.901.053
| Saldo Final % 43,000,000 § 43.098.473 % 38,449,541 % 51,007,162 4 63.361.302 % 92,296,173 |
|EE minima 5 43,000,000 5 43.000.000 5 43.000.000 5 43.000.000 5 43.000.000 5 43,000,000 |
bl para los socios 50 5 98.473 -§ 4,550,359 5 8.007.182 5 26.36L.402 5 49,296.173 |

Tabla 9.12 Flujo de tesoreria proyectado

El flujo de efectivo mostrado en la figura anterior comunica que el negocio generara
efectivo para los accionistas a partir de 2016, y el nivel de estas ganancias aumentara

afo tras ano.

Por ultimo, para calcular el flujo de caja del proyecto se requiere estimar el costo
financiero del capital WACC, teniendo en cuenta el riesgo inherente del negocio y del

pais en el que operara, y el costo financiero de la deuda adquirida con entidades

bancarias.

Para cumplir con este proposito, se utilizan los resultados de las investigaciones
publicadas por Damodaran®, donde se obtienen valores B que permiten estimar la

WACC.

4 . . . . . .
Damodaran es conocido internacionalmente por sus contribuciones en el campo de las finanzas, y ha sido merecedor de

importantes reconocimientos por sus innovaciones en gerencia de inversiones y finanzas corporativas (Aswath
Damodaran, 2010).
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PERIODO DE PROYECCION EXPLICITO

0 1 ] 3 | 4 5
Deuda: Kd -t
Saldo 556.280.000 S556.280.000 542.210.000 528.140.000 5 14,070.000 50
Kd 11,51% 12,565 14,13% 14,72% 15,32% 15,523
t 33% 33% 33% 33% 33% 33%
J -t 7,98% B,6E% 5,47% 9,86% 10,263 10,66%]
Recursos propios: Ke
Saldo S4E000.000 551543235 553790429 559402591 569336635 5 B3I681.329
Rf 3,30% 3,30% 3,30% 3,30% 3,30% 3,30%
Rp 5,65% 5, 65% 5,65% 5,65% 5, 65% 5,65%
fu 0,86 0,86 0,85 0,856 0,86 0,86
o/E 1,1725 1091898867  0,784712089 0473716635 0,20292303 |
pL 1,54 1,49 131 1,13 0,98 0,86
Ke USD 11,98% 11,71% 10,71% 9, 70% B,B2% B, 16%
Devaluacidn EA 5,50% 5.50% 5.50% 5,50% 5,50% 5,50%
Ke COP 18,13% 17,865 16,805 15,73% 14,805 14,11%
| Factor de descuento 1 1,178579635 1,376615248  1,593222421 1,82909424  2,087138191|
WACC
Saldo deuda S56.280.000 556280000 542210000 528.140.000 514.070.000 50
K-t 7,95% B.GEY 9.47% 9 BE% 10,26% 10,66%
% Participacidn 53,97% 52,200 43,97% 32,14% 16,87% 0,00%
Saldo Equity S48.000.000 551.543.235 553.790.429 559.402.593 S69.336.635 5 B3.681.329
Ke 18,13% 17,86% 16,805 15,73% 14,805 14,11%
% Participacidn 46,03% 47 805 56,033 67,86 £3,13% 100,00%
WALCC 12,66% 13,07% 13,58% 13,85% 14,04% 14,11%
| Factor de descuento 1 1130679972 1,284194316 1462020457 1,667264353  1,902477756|

Tabla 9.13 Tasas de descuento

La tabla anterior considera una variedad de parametros para lograr estimar el costo

del capital. Para esto, se tiene en cuenta el costo de la deuda (Kd), el impuesto de

renta (t), la tasa libre de riesgo (se consideran los Bonos del Tesoro Americano a 10

afios Rf), la prima de riesgo (Rp), el factor deuda patrimonio (D/E), el costo del capital

en Estados Unidos (Ke USD) y la devaluacion. Ademas, en el portal de Damodaran se

encuentran los factores fu y BL necesarios para calcular el factor de descuento.

Como resultado del calculo del costo promedio ponderado de capital, WACC, se

obtiene para el primer afio de operaciéon un valor de 13.07%. Dicho de otra forma,

para que el proyecto planteado en este documento sea viable desde el punto de vista

financiero, debe arrojar una tasa de retorno TIR superior al costo WACC.
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En este punto, ya se cuenta con todos los datos necesarios para estimar el flujo de caja
del proyecto y del inversionista, y asi determinar la viabilidad financiera del proyecto

a partir de la informacidn investigada y calculada.

A continuacion, se presenta el flujo de caja del proyecto.
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Tabla 9.14 Flujo de caja del proyecto
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Resulta importante seflalar la diferencia entre el flujo de caja del proyecto y el
correspondiente al inversionista. En el primer caso, se busca determinar el retorno
generado por el negocio a partir de todas las fuentes de financiaciéon: deuda y
patrimonio. En contraste, el flujo de caja del inversionista pretende estimar la tasa de

retorno a la inversidn realizada por el emprendedor.

Antes de finalizar la presentacion de resultados, se presenta el flujo de caja del

inversionista de SVF S. A. S.
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10. CONCLUSIONES

La consecucion de informacién técnica relevante para desarrollar una planta de
procesamiento de latex es escasa, con excepcidn del texto escrito por el autor Joaquin
Royo, y no se cuenta con mayor detalle técnico acerca de cémo instalar y operar una
planta de fabricacién de guantes de latex. Por este motivo, resulté clave asociar a una
persona conocedora del negocio, quien posee amplia experiencia en la fabricacién de

este tipo de productos.

El modelo de negocio disefiado para SVF S. A. S. establece producir guantes de latex
con una aplicacion especifica, en este caso tareas eléctricas, y asi llegar al mercado
con un producto diversificado. En nuestro caso, somos conscientes de que los
volumenes de produccién de nuestra planta son bajos en comparacién con otras
plantas de guantes de latex de uso general; por esta razén, buscamos desarrollar un
producto especifico para un mercado definido, y asi tener acceso a un margen

superior en la venta del producto.

Dentro de la definicion del mercado y la oportunidad, consideramos como
competidores directos a todas aquellas marcas que existen en la industria eléctrica
colombiana. En este caso, no son muchas las marcas que hacen presencia en nuestro
pais, y todas tienen en comun que son extranjeras. Esto ultimo nos demuestra que
existe una ventaja competitiva en cuanto a costos, que podemos obtener con la

operacion de SVF cercana a las areas de cultivo del caucho.

La investigacion de mercado desarrollada en las empresas mas grandes de
Barranquilla y Cartagena nos muestra importantes similitudes: todas aplican politica
de pagos a proveedores entre 30 y 45 dias, y los requisitos para inscribirse como
proveedor involucra reunir documentacién pertinente y registrarse via web. De este

modo, consideramos clave adaptar la organizacion de SVF para cumplir con las
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exigencias establecidas por las grandes compaifiias, y asi extender el negocio a otras
ciudades y empresas con presencia en la costa caribe. Dentro de estas se encuentran:
Cerrejon, en la Guajira; Drummond, en Cesar; Cerro Matoso, en Montelibano, y los

puntos petroleros y carboniferos de Covefias y Santa Marta, respectivamente.

El analisis administrativo desarrollado para la implementacion de SVF S. A. S. tuvo en
cuenta el desarrollo de las cinco fuerzas de Porter y un analisis del entorno, que
moldearon la estrategia definida en la visién y posterior modelo de negocios de la
compaiia. De esta forma, identificamos la necesidad de gestionar el canal de grandes
clientes mediante una fuerza de marketing exclusiva y personalizada, segin las

necesidades de los clientes.

Quizas el supuesto mas dificil de estimar es el nivel de ventas esperado por SVF S. A.
S. Para este cdlculo, se considerd lograr comercializar el 20% de la capacidad de
produccién de la planta, equivalente a 17.280 pares por afio de guantes dieléctricos.
Asi, se espera que nuestro equipo de marketing sea capaz de distribuir la cantidad
descrita de guantes en los dos canales de mercadeo definidos dentro del modelo de

negocios de SVF: grandes clientes y compaiiias industriales en general.

Desde la metodologia de investigacion definida para lograr el cumplimiento de los
objetivos trazados al principio de este trabajo, se establecié la evaluacién financiera
del proyecto mediante flujo de caja como la herramienta que permitiese demostrar si
SVF S. A. S. era econdmicamente viable. Pues bien, el resultado del analisis demuestra
que, desde el punto de vista financiero, el negocio ofrece rentabilidades muy
superiores a los costos incurridos, lo cual queda en evidencia en la TIR y WACC

indicadas en el capitulo 10.
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