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RESUMEN

TITULO: CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA MANUFACTURA DE MANGUERA
DE RIEGO A PARTIR DE PLASTICO RECUPERADO"

AUTOR: EDWIN MAURICIO GOMEZ RAMIREZ™

PALABRAS CLAVES: Plastico recuperado, Manguera de riego.

DESCRIPCION

Este documento contiene el plan de negocios de una empresa que se dedicara a la manufactura de
la manguera de riego, a partir de los residuos soélidos plasticos que generan las empresas del
sector industrial en Bucaramanga y su area metropolitana.

Para llevar a cabo ese proyecto y para la realizacién del plan de negocios, se elaboraron cuatro
estudios fundamentales que fueron evaluados y que minimizan el riesgo de la empresa después de
su puesta en marcha. Siguiendo una metodologia para cada uno de ellos, se realizé un estudio de
mercados donde se encontré una demanda del producto a manufacturar y se hallé una oferta,
donde se analiz6 la competencia existente en el mercado, desde sus precios de venta, tecnologia
gue estan utilizando, posicionamiento en el mercado de Santander, ventajas competitivas, entre
otras. Por otra parte se indagd acerca de los principales generadores de residuos sélidos plasticos
con el fin de lograr el abastecimiento de materia prima en el momento de comenzar las
operaciones y establecer los proveedores potenciales. También se realiz6 un estudio técnico
donde se observaron los requerimientos para la elaboracién de la manguera, tales como materia
prima, maquinaria y equipos, mano de obra directa, y un analisis de costos de fabricacién por
producto. Se realizé un estudio ambiental con el fin de identificar los impactos negativos que
genera la manufactura de la manguera de riego, y partiendo de esa valoracién se plantearon
algunas actividades a realizar para mitigar estos impactos y contribuir al mejoramiento del medio
ambiente. Después de realizar los estudios anteriormente nombrados se realiz6 la evaluacién

financiera con el fin de visualizar la factibilidad del proyecto y poner en marcha la empresa.

* PROYECTO DE GRADO
* " Escuela de Estudios Industriales y Empresariales UIS. Ingenieria Industrial. WILLIAM HOYOS.
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ABSTRACT

TITLE: CREATION OF A COMPANY DEDICATED TO MANUFACTURE OF IRRIGATION HOSE
FROM PLASTIC RECYCLING®

AUTHOR: EDWIN MAURICIO GOMEZ RAMIREZ™
KEYWORDS: Recycled plastic, irrigation Hose.

DESCRIPTION

This document contains the plan of businesses of a company that will be dedicated to the
manufacture of the irrigation hose, from the plastic solid remainders that generate the companies of
the industrial sector in Bucaramanga and its metropolitan area. In order to carry out that project
and for the accomplishment of the plan of businesses, four fundamental studies were elaborated
that they were evaluated and that they diminish the risk of the company after his beginning.
Following a methodology for each one of them, a study of markets was made where was a demand
of the product to manufacture and was a supply, where the existing competition in the market was
analyzed, from its technology, sale prices which they are using, positioning in the market of
Santander, competitive advantages, among others. On the other hand it was investigated about the
main generators of plastic solid remainders with the purpose of obtaining the supplying of raw
material at the moment for beginning the operations and for establishing the potential suppliers.
Also a technical study was made where the requirements for the elaboration of the hose were
observed, such as raw material, machinery and equipment, direct manual labor, and an analysis of
costs of manufacture by product. An environmental study with the purpose of identifying the
negative impacts was made that the manufacture of the irrigation hose generates, and starting off of
that valuation some activities considered to make to mitigate these impacts and to contribute to the
improvement of environment. After studies previously appointed financial's view the feasibility of the

project and implement an enterprise evaluation was performed.

" PROJECT OF GRADE
* * School of Industrial and Managerial Studies UIS. Industrial Engineering. WILLIAM HOYOS.
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INTRODUCCION

Partiendo del problema que tiene actualmente el relleno sanitario “El Carrasco”, en
Bucaramanga, Santander, se observa que dentro de los residuos sélidos que
depositan a diario en sus instalaciones, hay una gran cantidad de residuos sélidos
plasticos que son desaprovechados y que causan un gran impacto ambiental
negativo, debido a su largo tiempo de descomposicion. Después de observar este
desaprovechamiento, se indagd en los productos de primera necesidad que son
elaborados en plastico recuperado, y se encontré que la manguera de riego es
parte fundamental de las personas en el sector rural de Santander para el
transporte del agua para sus necesidades. Actualmente las empresas que fabrican
manguera de riego no producen la materia prima para la fabricacion de sus
productos, simplemente la compran a intermediarios generando un costo que en

ultimas lo asume el usuario final.

Después de identificar la necesidad que tienen las personas en el sector rural de
Santander, y de identificar cierta miopia competitiva por parte de los competidores
existentes en el mercado, se elaboré un plan de negocios con el fin de evaluar la
factibilidad de este proyecto, para asi tomar la decisién de entrar y formar parte del

mercado existente de la manguera de riego.

Este proyecto se bas6 en dos aspectos que se resaltaran después de la puesta en
marcha, ya que al identificar las ventajas competitivas que se tendran en el
momento de la creacion dela empresa, hace el proyecto rentable y con vision de
crecimiento y una mision ambiental que tendréa gran acogida por el sector industrial
de Bucaramanga y su area metropolitana. La empresa contara con dos ventajas

competitivas que son el liderazgo en costos y el mejoramiento del medio ambiente.

15



Después del despliegue de las estrategias marketing planteadas, se creo la
empresa Yy esta teniendo éxitos en sus objetivos econOmicos, sociales,
ambientales, y esta brindando sus productos a las personas del sector rural de

Santander con un mayor beneficio econdmico y de excelente calidad.
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1. OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

Creacion y puesta en marcha de una empresa dedicada a la manufactura de la
manguera de riego a partir del plastico desechado existente en la region, con el fin

de comercializar productos de calidad.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Realizar el estudio de mercados que permita proyectar el tamafo de la
empresa y la capacidad de produccién a instalar de acuerdo al Market Share que
se desea atender.

o Realizar el estudio técnico y ambiental para disefiar los procesos requeridos
para la recuperacion del plastico.

o Realizar el estudio financiero para saber de cuanto debe ser la inversion en
activos y el capital de trabajo, que se necesita para llevar a cabo el proyecto,

calculando el VPN y la TIR para realizar el analisis de factibilidad.

o Proyectar el desempefio econémico de la organizacion para los proximos 5
afnos.
o Realizar los tramites legales de registro e inscripcion ante la Camara de

Comercio de Bucaramanga.

o Implementar y poner en marcha el proceso productivo para la adecuada
produccion de la manguera de riego.

o Evaluar el desarrollo de la empresa durante los primeros 4 meses de
funcionamiento mediante los correspondientes estados financieros.

o Implementar un sistema de indicadores de gestion tales como: ventas,

produccion y despilfarros; de tal forma que le permita a la organizacion llevar un

17



control y seguimiento de sus operaciones; facilitando el cumplimiento de metas y

objetivos trazados; evaluandolos durante los primero 4 meses de funcionamiento.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1.1 Planteamiento del problema u oportunidad

Este proyecto se genera a partir de la necesidad que tienen las personas del
sector rural de Santander para transportar el agua para sus necesidades primarias
y para sus labores productivas. Existen varias formas de transportar el agua en el
sector rural, y dependiendo de la actividad econdmica depende la necesidad del
agua. Una de las principales formas de transportar el agua y la mas utilizada
actualmente por las personas del sector rural de Santander es por medio de la
manguera plastica elaborada de una mezcla de polietileno recuperado de baja y
alta densidad. A partir de esta necesidad, se observa la oportunidad de
aprovechar los residuos solidos plasticos que son generados por el sector
industrial, y que actualmente son depositados en el relleno sanitario “El Carrasco”,
causando un gran impacto ambiental negativo al medio, y un desaprovechamiento

de estos residuos.

2.1.2 Andlisis del sector

La empresa a constituir estara dentro del sector de la manufactura de formas
basicas de plastico. Dentro de este sector se enmarca la manufactura de la
manguera de riego plastica elaborada con residuos sélidos y la futura organizacion

a emprender.

El sector de las mangueras plasticas en Santander, lo integran alrededor de 6

empresas que se dedican a la manufactura del producto, pero ellos comienzan su
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proceso productivo con material aglutinado, lo que representa costos de
intermediacién que se le deben cargar al consumidor final. Estas empresas
utilizan el sistema productivo y la misma tecnologia, utilizan extrusoras para

polietileno y aglutinadoras para la manufactura de la manguera.

Actualmente las empresas dedicadas a la manufactura de la manguera de riego
de material reciclado o recuperado, compran la materia prima para elaborar la
manguera que se denomina plastico aglutinado, y después de fabricarla la
comercializan por medio de almacenes o ferreterias agricolas, causando costos de
intermediacion, que son adquiridos por el consumidor final, en este caso el
agricultor, y minimizando el beneficio econémico para ellos. Ver ANEXO 1, donde

se observa el comportamiento del sector en el desarrollo de la manguera de riego.

La manguera de riego es uno de los principales componentes dentro del sistema
de riego. Aun cuando dentro de los presupuestos de costos los agricultores no la
tienen en cuenta, es importante resaltar que la manguera es el componente
principal de un sistema de riego y que el éxito de la implementacién de éste se
debe en la mayor parte a la calidad de la manguera, y al calculo por expertos del
calibre y el didmetro de la manguera que se necesita para cada sistema de riego.

e Caracteristicas de la Demanda

La informacion suministrada por la Sociedad de Agricultores de Colombia
contribuye como insumo al proyecto en la medida en que es posible, ya que ayuda
a identificar el mercado potencial y la posible demanda del proyecto. En el
contexto del problema, el sector agricola juega un papel muy importante porque la
manguera de riego es necesaria para la siembra, dado que si no se sabe cual es
el comportamiento de esté y sus tendencias, no se podria saber cuéal sera la
porcion de mercado de la futura organizacion y por lo tanto no se conseguiria

realizar el despliegue de los objetivos trazados. A continuacién se presenta una
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tabla con las hectareas y produccion de cultivos de ciclo corto y las variaciones del
primer semestre del 2007. En el comercio de Bucaramanga se encuentran
empresas como Riegoplast, donde venden manguera de riego y una de las
caracteristicas principales es que debe tener una longitud de 100 metros. Es
importante resaltar que la Tabla 1, maneja como patron de medida para los
cultivos la Hectarea y se puede suponer que es por esto que los agricultores

prefieren esta longitud en la manguera de riego.

Segun la informacién obtenida de la SAC, algunos cultivos disminuyeron la
produccién en relacion con afios anteriores, pero otros han aumentado. Estas
variaciones representan el comportamiento de la demanda, ya que si se deja de
cultivar se afecta directamente el consumo de la manguera de riego pero si por el
contrario aumenta hay mayor demanda y esto beneficia a los fabricantes del
producto. Ver el ANEXO 2, donde se muestra la Tabla 1, donde se observa la
produccion y areas cosechadas en Colombia, durante el primer semestre del afio
2007

e Caracteristicas del Mercado

El mercado de la manguera de riego elaborada en plastico recuperado o reciclado

en Santander, tiene unos actores que se definen a continuacion:

° Proveedores: los proveedores juegan el papel mas importante dentro de la
cadena de suministros de toda organizacion, ya que sin estos no sera posible satisfacer la
demanda potencial. En este caso se piensa que existen dos tipos de proveedores,
DIRECTOS E INDIRECTOS. Los proveedores directos seran todas aquellas
organizaciones donde manejen el plastico dentro de su manufactura y manejen la cultura
de la logistica reversible; se ha encontrado que organizaciones como CAMPOLLO,
MACPOLLO, FRESKALECHE, RIKALACK, DISTRAVES Y LECHESAN, entre otros, estan

manejando esta cultura y son proveedores potenciales ya que manejan un gran cantidad
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de plastico para recuperar; por otra parte, el precio de adquirir un kilogramo (unidad de
medicion del proyecto), de plastico para recuperar es bastante economico. Los
proveedores indirectos, son aquellos que compran y venden el plastico reciclado o que
simplemente lo reciclan y lo venden; dentro de estos estan las cooperativas dedicadas al
reciclaje y otras personas naturales que viven de esto. La diferencia entre los proveedores
directos e indirectos es el precio, ya que es mas costoso comprar plastico a los indirectos
porque éstos son intermediarios. Otro aspecto diferenciador es la calidad del material,
pues el material que se pueda obtener de los proveedores directos es mas limpio, porque

este viene sucio de una o dos sustancias en especial, mientras que el material que

ofrecen los indirectos, estd mezclado con todo tipo de elementos.

o Clientes: partiendo del producto a comercializar (la manguera de riego), se
encuentra un nicho especifico a atacar, que es el sector agricola, que para este
caso estard conformado por los agricultores de Santander y en especial por los
que vienen a Bucaramanga y su area metropolitana con el fin de buscar lo
necesario para su siembra o cultivo. Se ha observado que la mayor concentracion
de locales que ofrecen este producto se localizan sobre la avenida Quebradaseca,
pero un aspecto a resaltar es que estos son intermediarios y que no manufacturan
la manguera de riego en la mayoria de los casos. Por otra parte, los productores
gue hay de manguera de riego en Bucaramanga, no realizan todos los procesos
productivos mencionados anteriormente, es decir no compran plastico para lavar y
el que se dedica a producir manguera compra casi siempre el plastico aglutinado.
Este es un factor claro a atacar, ya que la futura organizacién tendra cierta ventaja
competitiva en el momento de presentar sus productos al mercado y se podra

percibir en el momento de la compra por el precio.

Por otra parte, existen otro tipo de clientes que no son consumidores finales, sino
gue hacen las veces de intermediarios, estos son los duefios de los locales que ya
se han mencionado y que son los que tienen contacto directo con los

consumidores finales.
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Para entender mejor el proyecto, se sugiere analizar la cadena de abastecimiento
que esta relacionada con la manguera de riego. En la Figura 1, se presenta la

cadena de abastecimiento de la manguera de riego.

COMPRA MANGUERA DE
RIEGO COMO INSUMO PARA
EL SECTOR AGRICOLA

MATERIAS COMPRAN MANUFACTURA COMPRAN Y REVENDEN
PRIMAS MATERIA DE MANGUERA DE MANGUERA DE RIEGO
PRIMAY LA RIEGO
REVENDEN

5
5
-—»Jﬂ = ¢

7
o s “‘“'_.WN .4;;;!;;; = =
- T B EE T B
’;i'\gF(’SRAESEASS *COOPERATIVAS DE *FUTURA *DISTRIBUIDORES ~ *AGRICULTORES
RECICLAJE ORGANIZACION LOCALES

*RECICLADORES Y REGIONALES

Proveedores |Comerciantes | Industriales | Distribuidores | Usuario final

Figura 1. Cadena de abastecimiento de la manguera de riego

El proyecto esta encaminado en primera instancia a satisfacer la posible demanda
potencial que existe actualmente y volver a la empresa en lider del nicho. Este es
un mercado donde los estandares de calidad son imperceptibles y los esfuerzos
gue se realizan a las ventas son minimos, ya que la manguera de riego se ha
convertido en la principal herramienta para el transporte del agua en el campo y
los agricultores han aprendido que esta les ayuda a racionalizar el agua para sus
cultivos y demas necesidades. A raiz de esto, se puede a entrar en este nicho
donde no se percibe un posible lider y partiendo de unas cuantas estrategias de
MARKETING bien elaboradas, se puede obtener cierta porcion del mercado y
lograr una fidelidad de los clientes hacia el producto que se tiene pensado

posicionar.
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Partiendo de la cadena de abastecimiento actual, se propone una nueva en donde
la futura organizacion puede tomar ventaja competitiva frente a los competidores
actuales. En esta cadena propuesta se muestran unas flechas rojas que son los
pasos que se quieren eliminar con el fin de poder brindar un mejor servicio y estar
mas cerca del cliente, y asi saber cudles son sus necesidades para poder

satisfacerlas efectivamente y eficazmente.

MATERIAS ' COMPRAN MANUFACTURA' COMPRAN Y . COMPRA MANGUERA DE
PRIMAS MATERIA DE MANGUERA REVENDEN RIEGO COMO INSUMO
PARA EL SECTOR
PRIMA Y LA DE RIEGO
@ REVENDEN AGRICOLA
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ZE%ZRESASS *COOPERATIVAS DE *FUTURA *DISTRIBUIDORES ~ *AGRICULTORES
. 'C"C ARE s RECICLAJE ORGANIZACION LOCALES
RECICLADORE Y REGIONALES

Proveedores | Comerciantes| Industriales | Distribuidores | Usuario final

Figura 2. Cadena de abastecimiento propuesta por el autor del proyecto para la

manguera de riego
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2.1.3 Anélisis del mercado

Mercado
Objetivo

Hogares del sector
rural con actividad
agricola que utilizan
manguera de riego

Hogares del sector
rural de Santander
con actividad
agricola

Hogares del sector
rural de Santander

Figura 3. Mercado Objetivo del Proyecto

Como se puede observar en la representacion grafica del Mercado Objetivo en la
Figura 3, se tomaron como referencia los hogares del Sector Rural de Santander
para comenzar el desglose para poder identificar el mercado objetivo del
proyecto. Esta informacion se obtuvo del DANE, del censo realizado en del 2005,
del informe del DANE del perfil de Santander. El nicho especifico abordar son los
agricultores de Santander que consumen actualmente la manguera de riego

plastica elaborada en material reciclado o recuperado, y por esto fue necesario
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definir el mercado objetivo por medio de los hogares para al final poder calcular la
demanda en base al mercado obijetivo.

2.1.4 Investigacion de Mercados

e Estado Actual

Sustitutos

Otros productos ofertados en el mercado para satisfacer la misma necesidad son:
Manguera para riego elaborada en polietileno original: este producto es
elaborado en material original (polietiieno de baja densidad) mejorando las
propiedades fisicas de la manguera de riego, tales como aguante a una mayor
presion, entre otras. Su precio es mas elevado que el de una manguera elaborada

en plastico reciclado.

Tubo de PVC: este producto sirve para transportar agua y viene en presentacion
de su longitud de 3 y 6 metros, Yy es utilizada en el campo para regar los cultivos y
alimentar los bebederos en los galpones de granjas avicolas y los establos.

e Investigacion Exploratoria

En la Tabla 2 del ANEXO 3 se muestra informacion que se recopilé en Enero del
afio 2008 de algunos distribuidores y productores de la manguera de riego. Estos
almacenes visitados manifestaron que el precio de la manguera de riego sube un

porcentaje entre el 10 y el 15, entre Enero y Mayo anualmente.

Los almacenes que aparecen en la Tabla 2 estan todos ubicados en la Avenida
Quebradaseca entre la carrera 15y 25, y a parte del precio de venta no presentan
ningun tipo de estrategia de ventas y de comercializacion del producto. Dentro de
los distribuidores también se encuentran algunos fabricantes de mangueras de
riego en plastico recuperado tales como RIEGOPLAST y PLASTIAGRO. En el
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caso de RIEGOPLAST, ellos ofrecen el 10% de descuento en el momento de la
compra si el cliente ha cotizado con anterioridad o simplemente si lleva cierta
cantidad considerable de manguera de riego. Ellos son unos de los fabricantes
mas reconocidos de Bucaramanga y Santander, y a su vez manejan punto de
venta de todo tipo de insumos agricolas y brindan asesorias para el montaje de
sistemas de riego en areas rurales, y cuentan con técnicos especializados para
elaborar este tipo de servicio. Por otro lado esta PLASTIAGRO, que es una
empresa que estd comenzando a fabricar y a distribuir la manguera de riego y que
se encuentra ubicada en el mismo sector donde estan los distribuidores de
manguera de riego, pero esta solo comercializa manguera de riego y plastico para
elaborar bolsas plasticas y no presentan ningun tipo de descuento ni beneficio al
cliente en el momento de la compra. A excepcion de estos almacenes que
comercializan directamente la manguera de riego con el cliente, aparecen tres
marcas mas en el mercado que son los que aprovisionan a estos distribuidores
con mangueras de riego elaboradas en plastico recuperado, estos son
MANGUERAS ZAPATOCA, MAGRISANDER LTDA y ODARMO PLAST. Una
caracteristica de estos fabricantes es que tienen sus talleres de produccién en
Bucaramanga y su area metropolitana, a excepcion de MANGUERAS ZAPATOCA
que tiene su planta de manufactura en el Municipio de Zapatoca.

Por otra parte se tiene el listado de las empresas que estan registradas en la
Camara de Comercio® y cuya ocupacién o razén social esta relacionada con la
manguera de riego en plastico recuperado. La consulta se realizo por medio de la
direccion electronica de la Cadmara de Comercio en Internet. Primero se consulté
por las empresas que tenian algun tipo de relacion con las mangueras y los

resultados obtenidos fueron los siguientes:

'Direccién electronica donde se realizan consultas en linea con la Camara de Comercio:
http://64.76.190.67/RUE_WebSite/consultas/regmer/consulta RM.aspx
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http://64.76.190.67/RUE_WebSite/consultas/regmer/consulta_RM.aspx

Primera Busqueda

Ho.
Cimara de Camara . ) Ho. o
. Matricula Inscripcion Razdn Social Sigla Clase de ldentif. . Organizacion Juridica
Comercio Proponente Identificacion
Proponentes
SIN ESTABLECIMIEMTCS DE
MEDELLIN (14921502 ACOPLAMIENTOS ¥ MANGUERAS IDENTIFICACION (EOMERCIO SUCURSAL
i AGEMCIA
MEDELLIN 8327603 ACOPLAMIENTOS ¥ MANGUERAS LTDA HIT £90936506-1|S0CIEDAD LIMITADA
- ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIM 17547702 ALMACEM DE MAMGLERAS ¥ CORREAS Y CIA IDENTIFICACION (;OMERCIO SUCURSAL
i AGENCIA
MEDELLIN  [10665603 ALMACEN DE MAMGUERAS ¥ CORREAS ¥ CIA LTDA ALMACOR ¥ CIA |NIT 2000022722 |SOCIEDAD LIMITADA
1N ESTABLECIMIEMTSS DE
MEDELLIN (18931602 ALMACEM FRENOS MANGUERAS IDENTIFICACION (fDOMERCIO SUCURSAL
i AGEMCIA
SiM ESTABLECIMIEMTCS DE
MEDELLIN (21203702 ALMACEN UNIVERSAL DE MANGUERAS IDENTIFICACION COMERCIO SUCURSAL
G AGEMCIA
MEDELLIN 143723903 ALMACEN UNIVERSAL DE MANGUERAS LTDA HIT 2000227271 |SOCIEDAD LIMITADA
SIN ESTABLECIMIENTOS DE
BOGOTH 187673 AMERICAMA DE CORREAS ¥ MANGUERAS IDENTIFICACION (;OMERCIO SUCURSAL
i BEENCIA
BOGOTA 1BTET2(BOGOTA 245 (AMERICAMA DE CORREAS ¥ MANGUERAS LTDA HIT 260512371-1|30CIEDAD LIMITADA
S ESTABLECIMIEMTOS DE
MEDELLIN  [28059502 CAUCHOS ¥ MANSUERAS T EEh COMERCIO SUCURSAL
o AGENCIA
- ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIM Tigz0z CEMTRAL DE MANGUERAS IDENTIFICACION (;OMERCIO SUCURSAL
i BEENCIA
_ ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIN 2619002 CENTRO DE CORREAS ¥ MANGLUERAS IDENTIFICACION (;OMERCIO SUCURSAL
i AGEMCIA
SIN ESTABLECIMIEMTCS DE
BOGOTA 61601 COLOMBIAMA DE MANGUERAS COLMANGLERAS [DENTIFICACION (;OMERCIO SUCURSAL
o AGENCIA
COLOMBIAMA DE MANGUERAS PETEOLERAS E COLMAMGLERAS
FACATATING 22834 |FACATATIVA 1] INDUSTRIALES 5.4, 4 HIT 832010063-1|50CIEDAD AMOMIMA
SIN ESTABLECIMIEMTCS DE
MEDELLIN 32960202 COLOMBIAMA DE MANGLERAS ¥ ACOPLES [DENTIFICACION (;OMERCIO SUCURSAL
o AGENCIA
SIN ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIN 13a29002 COMERCIALIZADORA CORREAS ¥ MANGLERAS IDENTIFICACION (;OMERCIO SUCURSAL
4 AGENCIA
MEDELLIM 11810303 COMERCIALIZADORA CORREAS ¥ MAMGLERAS LTDA HIT S00025639-6|30CIEDAD LIMITADA
COMPANIA COLOMBIANA DE MAMGUERAS LIMITADA
BOGOTA 22430 COLMANGUERAS EN LIQUIDACION NIT 2600270892 |SOCIEDAD LIMITADA
BOGOTA 176799 E_SDTANIA DE MANGLERAS COLOMBIANAS MANCOL HIT 260508171-3|SOCIEDAD LIMITADA
ESTABLECIMIENTOS DE
CORREA FREMOS MANGUERAS Y ACCESORICS DE SIN
MEDELLIN 25283802 COLOMBIA COFRECOL IDENTIFICACION COMERCIO SUCURSAL

i AGEMNCIA
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CORREA FRENCS MANGLERAS ¥ ACCESORICS DE

MEDELLIM 187453203 MIT B00229627-0|S0CIEDAD LIMITADA
COLOMBIA COFRECOLLTDA
SN ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIM 16409202 CORREAS MANGUERAS ¥ ACOPLES Y CIA CMA COMERCIO SUCURSAL
IDENTIFICACION .
6 AGENCIA
CEDULA DE
MEDELLIM SEBE402 CORREAS MANGLIERAS ¥ ACOPLES Y CIALTDA A LTDA 90940517 | SOCIEDAD LIMITADA
CIUDADANIA
SN ESTABLECIMIENTCS DE
MEDELLIM 16364102 CORREAS ¥ MANGUERAS GOMEZ ORTIZ GOR COMERCIO SUCURSAL
IDENTIFICACION ;
0 AGENCIA
u
MEDELLIM 9E38503 EORREAS VMANSUERAS GOMEZ ORTIZ LTDA 2R GOR MIT 890940314-1|8OCIEDAD LIMITADA
CAUSAL DE DISOLUCION"
CALI 338641 |CALT 15465(DISTRIBUIDORA DE CORREAS Y MAMGUERAS LTDA DCM LTDA MIT B00192138-2|80OCIEDAD LIMITADA
MEDELLIM 322603 DISTRIBUIDORA DE CORREAS Y MAMGLERAS LTDA S 90912471 | SOCIEDAD LIMITADA
IDENTIFICACION
I ESTABLECIMIENTCS DE
MEDELLIM Sn04z02 DISTRIBUIDORA DE CORREAS Y MAMGLERAS LTDA COMERCIO SUCURSAL
IDENTIFICACION ;
4 AGENCIA
BOGOTA s0a07 DISTRIBUIDORA DE MANGUERAS ¥ CORREAS DIMACO SIN iiTI‘v?EBRLEIC;n;ILIEgJI;SAEE
DE BOGOTA IDENTIFICACION )
i AGENCIA
CALI 13193 {CALT 23886 DISTRIEUIDORA DE MANSUERAS | CORREAS DIMACO MIT 890302370-2|8OCIEDAD LIMITADA
LIMITADA
BOGOTA s006 DISTRIBUIDORA DE MAMGUERAS ¥ CORREAS-DIMACO- SIM SOCIEDAD LIMITADA
DE BOGOTA LTDA IDENTIFICACION
SN ESTABLECIMIENTOCS DE
MEDELLIN 19419402 ENSAMBLADORA DE MANGUERAS IDENTIFICACION (:‘.OMERCIO SUCURSAL
0 AGENCIA
MEDELLIM 1277700z EMSAMBLADORA DE MANGLERAS LTDA MIT B00043584-0|8OCIEDAD LIMITADA
SN ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIM 31174402 FABRICA DE MAMGUERAS PLASTICAS BUVI COMERCIO SUCURSAL
IDENTIFICACION .
6 AGENCIA
BOGOTA S34449|BOGOTA 13874(G M O MANGUERAS Y PERFILES LTDA MIT B00193797-8|S0OCIEDAD LIMITADA
SN ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIM leg00e0z INDUSTRIAS DE MAMGUERAS TECHNICAS COMERCIO SUCURSAL
IDENTIFICACION .
6 AGENCIA
- ESTABLECIMIENTCS DE
MEDELLIM 23838702 MACH BAMDAS Y MANGUERAS IDENTIFICACION (:‘.OMERCIO SUCURSAL
§ AGENCTA
CEDULA DE
MEDELLIN 17235503 MACH BANDAS ¥ MANGUERAS LTDA CIUDADANIA 1{SOCIEDAD LIMITADA
BOGOTA 160619 MALLAS Y MANGLUERAS LIMITADA MIT BE0503873-7|SOCIEDAD LIMITADA
SN ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIM 19368502 MAMGUERAS EL TRILMFO JAIME ALBERTO MARIM SO5A COMERCIO SUCURSAL
IDENTIFICACION .
6 AGENCIA
- ESTABLECIMIENTCS DE
MEDELLIM 26234102 MAMGUERAS HIDRAULICAS DE CAUCASTA IDENTIFICACION (?OMERCIO SUCURSAL
i AGENCIA
N ESTABLECIMIENTCS DE
MEDELLIM 20972202 MANGUERAS INDUSTRIALES IDENTIFICACION :il‘(\:ésgig SUCURSAL
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MEDELLIN  |14138403 MANGLIERAS INDUSTRIALES LTDA NIT 290323716-0|50CIEDAD LIMITADA
ALl 121420|CALL 31738 |MANGUERAS INDUSTRIALES LTDA, NIT §90323716-0|50CIEDAD LIMITADA
BOGOTA 81337 MANGUERAS LIMITADA s SOCIEDAD LIMITADA
IDENTIFICACION
e ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIN  [24102302 MANGLIERAS RACORES ¥ PARTES o — COMERCIO SUCLRSAL
4 AGENCIA
CEDLILA DE
MEDELLIN  [17502803 MANGUERAS RACORES ¥ PARTES LIMITADA 1|50CIEDAD LIMITADA
CILDADANIA
A ESTABLECIMIENTOS DE
BOGOTA 135177 MANGLIERAS SANTA FE N — COMERCIO SUCLRSAL
4 AGENCIA
BOGOTA 135176 MANGLIERAS SANTA FE LTDA = SOCIEDAD LIMITADA
IDENTIFICACION
s ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIN  [10579802 MANGUERAS ¥ ACCESORIOS - zzoﬁgésgig SUCURSAL

En la informacién obtenida en la primera busqueda no aparece ninguna empresa

de Santander, pero esto no significa que no existan. Esto da entender que tienen

otro tipo de razoén social aparte de elaborar mangueras.

La segunda busqueda que se realizé con las siguientes palabras “mangueras

agricolas”, y los resultados fueron los siguientes:

Segunda Busqueda

Camara de ) Camara | Ho. Inscripcion o ) ] llo. L
Matricula Razon Social Sigla| Clase de Identif, Organizacion Juridica
Comercio Proponente | Proponentes Identificacion
oI ESTABLECIMIENTOS DE
BOGOTA 1537126 FARRICA DE MANGUERAS AGRICOLAS R C IDENTIFICACION COMERCIO SUCURSAL G
AGENCIA
IHDUSTRIA DE MANGUERAS AGRICOLAS OE SANTAMDER
BUCARAMANGA 40444 H.C. LIMITAD MAGRISANDER HIT BO01E7664-2| SOCTEDAD LIMITADA
BUCARAMANGA 13000035936 INDUSTRIA DE MAMGUERAS AGRICOLAS DE SAMTANDER CEDULA DE EETI‘:EBRLEE:;TUE:JI?;TE
H.Z MAGRISANDER H.C, CIUDADANIA !
AGENCTA
SN ESTABLECIMIENTOS DE
CUCUTA 108330 MAHGLERAS AGRICOLAS DEL MORTE IDENTIFICACION COMERCIO SUCURSAL
AGENCTA
BARRANGUILLA 143768 MANGUERAS AGRICOLAS LTDA HIT 200128319~ [SOCIEDAD LIMITADA
SN ESTABLECIMIEWTOS DE
BARRAMGLILLA 143769 MANGUERAS AGRICOLAS LTDA IDENTIFICACION COMERCIO SUCURSAL
AGENCTA
SI ESTABLECIMIEWTOS DE
BARRAMGLILLA 389696 MAHGUERAS Y ACCESORIOS AGRICCLAS IDENTIEICACION 222'1:510;0 SUCURSAL o
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En los resultados de esta busqueda, aparece una empresa que se intuye es la
marca lider en el mercado Bucaramanga y Santander, porque dentro de la
informacion suministrada por los comercializadores de la manguera de riego
mostrada anteriormente, la marca de esta empresa aparece en varios de los
distribuidores notoriamente. Por otra parte se observa que hay varias empresas
dedicadas a este tipo de manufactura pero no se tiene la certeza de que trabajen
con plastico recuperado, pero que en dado momento pueden amenazar la futura

organizacién a emprender.

La ultima consulta con éxito que se realizd fue con las palabras mangueras

plasticas, y el resultado fue el siguiente:

Tercera Busqueda

Camara de . Camara | Ho. Inscripeion o ) ) Ho. o
Matricula Razon Social Sigla| Clase de Identif, Organizacion Juridica
Comercio Proponente | Proponentes Identificacion
s ESTABLECIMIENTOS DE
MEDELLIM  |31174402 FABRICA DE MAMGLERAS PLASTICAS BLUVI IDENTIFICACION COMERCIC SUCURSAL o
AGEMCTA
CUCUTA 37973 FABRICA DE MAMGUERAS PLASTICAS CUCUTA LIMITADA SIN E%Th:'éaé_gféngluEgJ;SS.ﬂ\EE
"FAMAPLAST CUCUTA LTDA," IDENTIFICACION ¢
AGEMCTA
CUCUTA 37977 FAERICA DE MANGUERAS PLASTICAS CUCLITA LTDA. MIT BO0102141-0{SCCIEDAD LIMITADA
FAMARLAST CLCUTA LTDA,
CUCUTA 156758 FABRICA DE MAMGLERAS PLASTICAS MACIOMALES SIN E%Th:'éaé_gféngluEgJ;SS.ﬂ\EE
RIMCOM IDENTIFICACION ¢
AGEMCTA
SIN ESTABLECIMIENTOS DE
ABURRA SLIR 7138 MANGLERAS ¥ MADERAS PLASTICAS IDENTIFICACION COMERCIC SUCURSAL o
AGEMCTA
ABURRA SLR 13T MANGLERAS ¥ MADERAS PLABTICAS 5.4, MIT 811023303-7(SCCIEDAD AMOMIMA

En esta dltima busqueda no aparece ninguna empresa del sector especifico al
cual se piensa entrar a indagar, pero aparecen amenazas de otras empresas fuera
de la region, pero con un alcance bastante cercano a Santander relativamente

como lo son las fabricas de Cucuta.
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e Definicién del Problema

El problema de este estudio de mercados surge cuando se presenta la
oportunidad de crear una empresa que produzca y comercialice manguera de
riego elaborada en polietileno recuperado de baja densidad para el sector agricola,

con influencia en Santander, para el transporte del agua en el sector rural.

Se identificé la posibilidad de éxito basado en la cadena productiva de la
manguera de riego, ya que al disminuir eslabones en ésta se puede entrar a
competir en este mercado. Partiendo de que la manguera de riego se puede
elaborar en plastico recuperado de alta y baja densidad, se puede aprovechar la
materia prima existente en la region y realizar todo el proceso necesario para la
produccion de la manguera de riego, por esto es necesario analizar los posibles
proveedores actuales en la region, y su capacidad disponible de abastecimiento.
También es indispensable saber cual es la demanda y la oferta actual de
manguera de riego en Santander, para asi entrar a definir que porcién de mercado
puede entrar a satisfacer la empresa a constituir. Del mismo modo es preciso
determinar el conjunto de expectativas, preferencias y necesidades por parte de
los agricultores de Santander en relacion con la clase, la calidad vy
especificaciones de manguera de riego a adquirir, y asi mismo conocer los
factores o caracteristicas notables que inciden en el momento de la compra con el
fin de estimar la dinamica y potencial productivo y comercial de la empresa

productora y comercializadora de manguera de riego.

e Contexto Ambiental
e Variables externas

e Variables controlables

Para la futura empresa emprendedora en el momento de incursionar en el

mercado de las mangueras de riego tendria de antemano informacion como lo es:
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qué tipo de competidores existen en Santander, quienes de estos son
distribuidores y quienes son fabricantes, cuantas asociaciones de agricultores
existen, cual es el nivel de consumo aproximado de manguera de riego , qué
capacidad de compra tienen, que productos prefieren, cuales son sus marcas
preferidas, en donde realizan sus compras, cada cuanto las realizan, por qué
prefieren comprar alli, que le gusta de sus competidores, que estrategias utilizan
estos, cuanto estarian dispuestos a pagar por los diferentes tipos de manguera de
riego existentes y la disponibilidad de proveedores para llevar a cabo la

manufactura del producto.

Variables macro ambientales

o Caracteristicas demogréaficas y psicolégicas de la poblacion (Tamafo, edad,
educacion, ocupacién, nucleo familiar)

o El crecimiento del sector agricola, lo cual es una variable que puede ser favorable
o desfavorable, pues actualmente, el territorio esta siendo incentivado por inversiones con
el fin de aumentar el sector agricola y sus proyectos.

o Las costumbres generales de la poblacién, representa una variable importante
debido a que ayudaria a determinar las prioridades de los posibles clientes.

o Leyes fiscales, politicas, econémicas, reglamentos para el comercio internacional.
o Tasas de interés e inflacion ya que influyen directamente en el costo de capital, en
la capacidad para emprender, en los precios, en los costos y en la demanda de los
consumidores de los productos.

o Capacidad de compra (ingresos recibidos destinados para la adquisicion de
manguera agricola).

o Las diferentes clases sociales existentes en el departamento, lo que se ve
representado en el momento de busqueda, ya sea de rapidez en el servicio, comodidad o

economia.
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e Definicion del problema de decision

En este punto se definen los resultados esperados por el emprendedor del
proyecto que hara las veces del tomador de decisiones y el investigador, para el
problema de marketing planteado anteriormente, ademas que se describen las

alternativas de solucion previstas por el empresario.

De acuerdo a los resultados de la investigacion se pretende determinar o
cuantificar la demanda de parte de las respectivas asociaciones de agricultores de
Santander, ademas determinar el perfil de los clientes potenciales para asi lograr
su total satisfaccion brindandole a todos los consumidores la mayor comodidad,

servicio, variedad, ubicacion y precio.

La ejecucion del proyecto no solo es atractiva por hecho de representar una forma
de aprovechar residuos sélidos plasticos existentes en la region, sino que ademas

representa una forma de empleo para sus habitantes.

e Definicion del problema de investigacién

e Propodsito de la investigacién de mercados

El propdsito de la investigacion de mercados es determinar el nivel de consumo
de manguera de riego elaborada en polietiieno recuperado de baja y alta
densidad, de las asociaciones de agricultores de Santander, ya que actualmente
el sector agricola esta siendo incentivando por el gobierno por medio de subsidios
gue son dados a los agricultores que estan afiliados a las asociacion de agricolas.
Identificar los principales competidores y sus estrategias de mercado; encontrar
cualquier tipo de informacion relevante para el estudio de investigacion que pueda

influir en los resultados del proyecto y finalmente, de acuerdo a todos los datos
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encontrados en las asociaciones, plantear las estrategias de mercado a utilizar

para captar mayor numero de clientes posible.

e Objetivos de lainvestigacion

Objetivo General

Obtener una clara vision de las condiciones actuales del mercado de manguera de
riego en el sector agricola asociados en Santander, que permita determinar si la
creacion de una empresa manufacturera y comercializadora de manguera de riego
elaborada con plastico recuperado se constituye en un proyecto de inversion

desde el punto de vista de su demanda potencial.

Objetivos especificos

o Determinar el por qué compra manguera de riego el agricultor en
Santander.
o Determinar cuales son las caracteristicas y los atributos significativos que

influyen en el momento de elegir la manguera de riego.

o Determinar la frecuencia de compra del consumidor final de manguera de
riego.

o Determinar en qué trimestre del afio el consumidor final necesita manguera
de riego.

o Determinar el precio de compra de la manguera de riego desde el punto del
consumidor final.

o Determinar cual es el tipo de manguera que el consumidor final consume

en mayor cantidad.

o Determinar la cantidad que compra el consumidor final de manguera de
riego.
o Determinar en donde compra la manguera de riego el consumidor final.
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o Determinar si es importante para el consumidor final de la manguera de
riego ingresar a la cadena de valor que gira entorno al aprovechamiento de los

residuos solidos.

o Determinar que marcas conoce de manguera de riego el consumidor final.

o Estimar |la oferta de manguera de riego en Santander.

o Conocer la demanda real de manguera de riego en Santander.

o Identificar los posibles proveedores existentes en Bucaramanga y su area

metropolitana para la manufactura de la manguera de riego.

e Planteamiento del problema de investigacion

Marco Teérico

Definicién de mercado relevante

El mercado relevante es el conjunto de productos y/o servicios que el
emprendedor considera estratégicamente importante, es el mercado sobre el que

se desea competir.

La forma como finalmente se define el mercado relevante puede hacer que las
estrategias de marketing cambien sustancialmente. Por tal razén se deben definir
claramente primero la estructura del mercado para determinar el grado de
sustitucionalidad que existe entre un conjunto de productos que satisfacen
necesidades similares. Las posibles soluciones se pueden clasificar en tres
alternativas de competencia: tecnol6gicamente diferentes (clases de producto),
tecnolégicamente similares (formas de producto) o tecnoldégicamente iguales
(marcas de producto). La técnica del analisis de estructura, trata de descubrir
esquemas jerarquicos de atributos utilizados por los consumidores, entre mas bajo
sea el nivel, existe mayor probabilidad de sustitucién, es decir, mayor competencia
y luego los limites del mercado se pueden definir de manera amplia (diferentes

tipos o clases de productos) o de manera estrecha (productos que son muy

36



similares de uno a otro), para determinar el comportamiento de los cliente ante

diferentes productos.

Andlisis de la demanda primaria

Demanda de una categoria entera de productos por parte del publico consumidor
gue determina las preferencias de los consumidores, su capacidad de compra y

las oportunidades de negocio existentes.

Analisis de la demanda selectiva

La demanda selectiva representa la demanda a nivel de marcas de producto. Su
andlisis permite observar como los compradores seleccionan la marca de algun
producto en particular, como toman este tipo de decisiones de compra y cuéles
son las caracteristicas relevantes de la marca preferida, determinando las ventajas

gue tiene una marca sobre otra.

Segmentos de mercado

El segmento de mercado es un grupo relativamente grande y homogéneo de
consumidores gue se pueden identificar dentro de un mercado, que tienen deseos,
poder de compra, ubicacion geogréfica, actitudes de compra o habitos de compra
similares y que reaccionaran de modo parecido ante una mezcla de Marketing.

La segmentacién es también un esfuerzo por mejorar la precision del marketing de

una empresa. Es un proceso de agregacion: agrupar en un segmento de mercado

a personas con necesidades semejantes.
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La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores. Uno de
los elementos decisivos del éxito de una empresa es su capacidad de segmentar

adecuadamente su mercado.

Evaluacion de la competencia

La competencia esta integrada por las empresas que actian en el mismo mercado
y realizan la misma funcién dentro de un mismo grupo de clientes con
independencia de la tecnologia empleada para ello. No es, por tanto, nuestro
competidor aquel que fabrica un producto genérico como el nuestro, sino aquel

gue satisface las mismas necesidades.

La evaluacion de la competencia es un proceso que consiste en relacionar a la
empresa con su entorno. El analisis competitivo ayuda a identificar las fortalezas y
debilidades de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas que le afectan
dentro de su mercado objetivo. Este analisis es la base sobre la que se disefiara la

estrategia.

Identificacién de mercados objetivos potenciales

El mercado objetivo potencial es aquel al cual una empresa dedica todos sus
esfuerzos con el fin de captar un numero determinado de clientes, es en este

mercado donde se aplican las estrategias necesarias ante la presencia de

oportunidades de expansion del mercado.

e Procedimientos de medicién

El proceso de medicion consiste en asignar numeros u otros simbolos a las
caracteristicas de los objetos de acuerdo con ciertas reglas preestablecidas. Es

decir, no se mediran los consumidores, si nho solo sus percepciones, actitudes,
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preferencias u otras caracteristicas pertinentes. En la medicion se utilizaran las

escalas de tipo de Nominal, Ordinal, Intervalos y de Razon.

e Disefo del instrumento de recoleccién de datos

El instrumento a utilizar sera la encuesta que contendra las preguntas necesarias
para obtener informacion relevante del mercado, el cual se llevara acabo por
teléfono en forma directa con el encuestado para lograr un mayor grado de
confianza en el diligenciamiento del mismo, contando con asesoria en caso de

confusién o mala interpretacion.

Los aspectos mas importantes que se tendran en cuenta para la realizacion de la
encuesta seran; Las preguntas se realizaran de forma estructurada donde el
encuestado tendra la opcion de escoger la respuesta con la cual este mas de
acuerdo. Se llevaran acabo las preguntas de forma consecutiva y coherente a los
objetivos especificos de la investigacion. La encuesta serd reproducida de tal
forma que conserve una apariencia profesional y facilite la comprension de las
preguntas y el registro de respuestas. Ver el ANEXO 4, en donde se encuentra la

encuesta que se realiz6 en la investigacion de mercados.

e Disefio muestral

El proceso de disefio del muestreo incluye cuatro etapas:

Definicion de la Poblacion objetivo

La poblacion objetivo estd conformada por los elementos que poseen la
informacion que se necesita para la investigacion y acerca de la cual se haran las
deducciones. Definir la poblacion objetivo incluye traducir la definicién de problema

en un enunciado preciso de quién debe incluirse en la muestra y quién no. Para
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ello se debe identificar el elemento, la unidad de muestreo, la extension y el factor
tiempo. Un elemento es el objeto acerca del cual se desea la informacion, una
unidad de muestreo es una unidad que contiene el elemento, la extension se

refiere a los limites geogréficos y el factor tiempo es el lapso en consideracion.

La poblacién de la investigacion es:

Elemento: personas encargadas de comprar manguera plastica de material
recuperado.

Unidad de muestreo: Representantes de las asociaciones de agricultores de
Santander.

Extensidn: Santander

Fecha: 2008

Determinacion del marco muestral
Listado de municipios que hacen parte de Santander.

Listado de asociaciones de agricultores de Santander.

Eleccion de una técnica de muestreo

Se utiliz6 la técnica de muestreo tradicional, seleccionandose como primera
medida la muestra y posteriormente se realiz6 el muestreo sin reemplazo, donde
la persona se encuestd solo una vez, esto se denomina muestreo aleatorio

simple.

Determinacion del tamafio de la muestra
El tamafio de la muestra se refiere al nimero de elementos para incluir en el
estudio. Para encontrar el tamafio se utilizd la técnica de proporciones que se

presenta a continuacion:
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n— N*z7, *p*(1-p)
e’ *(N-D+2%2*p*1-p)

Donde:

p= Probabilidad de éxito = 50%

q=1- p=Probabilidad de fracaso = 50%

e — Error maximo = 10%

z = Valor segun distribucion normal (90% de confianza) = 1.28
N = Tamafio de la poblacion = 92509 Agricultores en Santander

Reemplazando en la formula los datos anteriores se obtiene que:

o 92509 * (1.28)2 *0.50 * (1 - 0.50)
(0.10)% * (92509 —1) + (1.28)% *0.50 * (1 0.50)

n = Tamafo de la muestra = 41 encuestas.

e Planeacién del trabajo de campo
Para realizar el trabajo de campo se selecciond, capacité y superviso el personal

encargado de la recoleccion de datos.

1. Seleccion de los trabajadores de campo
Los encuestadores son personas con conocimiento en investigacion de mercados,
y habilidades de comunicacién para lograr un buen entendimiento con los

encuestados.

2. Capacitacion de los trabajadores de campo

Se di6 a los encuestadores capacitaciones continuas y se familiarizaron con el
cuestionario con el fin de aplicarlo de la misma forma, y con esto, la recopilacién
de los datos debera ser de manera uniforme. En dichas capacitaciones se les
instruyo de los comentarios introductivos que convencieron a las personas de que

es importante su participacién, comprendieron la naturaleza y el contenido de las
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preguntas, entendieron como registrar las respuestas, codificar los cuestionarios y
revisar las entrevistas, se aseguraron de entrevistar a las personas correctas,
ejecutaron el trabajo de manera clara y precisa, se prepararon para enfrentar las
situaciones problematicas que surgian durante las entrevistas, fueron persuasivos
y se redujo al minimo el nimero de agricultores y entrevistados seleccionados que
rehusaron a participar. La calidad fue una prioridad en todos los aspectos de la
entrevista, se fue cortés y amable y hubo esfuerzo por alcanzar la maxima

eficiencia sin sacrificar la calidad.

3. Supervision de los trabajadores de campo
Los encuestadores se supervisaron para verificar que la encuesta se realizara de
acuerdo al tiempo y en los lugares asignados, vigilando la consecucién de la

informacion evitando todo tipo de fraude.

4. Validacion del trabajo de campo
Los supervisores llamaron al 15% de los encuestados para preguntar sobre la
forma en la que fueron realizadas las encuesta, su duracién y el cumplimiento de

los objetivos planteados.

e Resultados de la investigacién de mercados

1. Objetivo: Determinar si el agricultor en Santander compra manguera para

riego elaborada en plastico recuperado y para que la utiliza.

Segun la primera pregunta del instrumento de recoleccion de datos (Ver ANEXO
4, pregunta 1), se obtuvo que el 61% de los agricultores utilizan la manguera
elaborada en plastico reciclado para transportar el agua en sus fincas y el 39%

restante no. Ver Grafica 1.
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GRAFICA 1, PORCENTAJE DE ENCUESTADOS QUE UTILIZA
LA MANGUERA DE RIEGO ELABORADA EN PLASTICO
RECICLADO EN EL TRANPORTE DE AGUA EN SUS FINCAS

2. Objetivo: Determinar para qué utiliza los agricultores de Santander o para
qué actividad necesariamente usa la manguera plastica elaborada en material

recuperado.

Segun la informacién recopilada en el trabajo de campo con el instrumento de
recoleccion de informacién (Ver ANEXO 4, pregunta 2), se obtuvo que el 82% de
los agricultores utilizan la manguera de riego elaborada en plastico reciclado para
el riego de sus cultivos, el 12% la utiliza para alimento de animales, el 6% para su

consumo personal. Ver Grafica 2.

6%

B Riego de cultivos
B Alimento de animales

Consumo personal

GRAFICA 2, PORCENTAJE DE UTILIZACION EN LAS
ACTIVIDADES DE LA MANGUERA PLASTICA ELABORADA
EN MATERIAL RECUPERADO
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3. Objetivo: Determinar en donde compra la manguera de riego el consumidor
final.

Segun la informacion recopilada en el trabajo de campo (Ver ANEXO

4, pregunta 3), se obtuvo que el 87% de las personas compran la manguera a un
distribuidor, sea almacén agricola o ferreteria y el 13% a fabricantes de manguera.
Ver Gréfica 3.

m DISTRIBUIDOR
(ALMACENES
AGRICOLAS, FERRETERIAS)

m FABRICANTE DE
MANGUERA PLASTICA DE
MATERIAL RECUPERADO

GRAFICA 3, LUGAR DONDE EL CONSUMIDOR FINAL
COMPRA LA MANGUERA DE RIEGO ELABORADA EN
PLASTICO RECICLADO

4. Objetivo: Determinar que marcas conoce de manguera de riego el

consumidor final.

De acuerdo a la informacion obtenida con el instrumento de recoleccién de datos
(Ver ANEXO 4, pregunta 4), se obtuvo que el 13% reconoce como marca de
manguera de riego a Riegoplast, el 6% reconoce a Agripis, el 6% restante
reconoce a Mangueras Zapatoca y el 75% no saben de ninguna marca de

mangueras de riego. Ver Grafica 4.
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GRAFICA 4, MARCAS DE MANGUERAS PLASTICAS
RECONOCIDAS POR LOS AGRICULTORES, EN EL
MERCADO DE SANTANDER

5. Objetivo: Determinar cuales son las caracteristicas y los atributos

significativos que influyen en el momento de elegir la manguera de riego.

Segun la informacién obtenida en el trabajo de campo en las preguntas 5y 6 del
ANEXO 4, se encontro que el 62.5% de los agricultores tienen en cuenta el precio
del producto al momento de la compra, y el 37.5% restante no lo tienen en cuenta.
El 81.30% tienen en cuenta la calidad del producto al momento de la compra y el
18.80% no tienen en cuenta esto, y un 50% de los agricultores tienen en cuenta el
precio y la calidad en el momento de la compra, mientras el otro 50% no tienen en

cuenta ninguno de estos. Ver Grafica 5.

100,0%

81,30%

80,0% -
= AGRICULTORES QUE TIENEN
EN CUENTA EL PRECIO

60,0% - 50,00%

B AGRICULTORES QUE TIENEN
40,0% - EN CUENTA LA CALIDAD
18,80% AGRICULTORES QUE TIENEN
EN CUENTA EL PRECIO Y LA

CALIDAD

PORCENTAIJE

20,0% -

0,0% -

GRAFICA 5, lNFLUENCIA DEL PRECINOY LA CALIDAD EN EL
MOMENTO DE LA COMPRA DE LA MANGUERA DE RIEGO
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6. Objetivo: Determinar cual es el tipo de manguera que el consumidor final

consume en mayor cantidad.

Segun los resultados obtenidos en la pregunta 7 del ANEXO 1,se encontro que el
31% de los agricultores compran manguera de CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2", el
19% compran manguera CALIBRE 30; DIAMETRO 1/2", el 12% compran
manguera CALIBRE 40; DIAMETRO 1", el 13% compran manguera CALIBRE 40;
DIAMETRO 3/4" , el 6% compran manguera CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4", el 6%
compran manguera CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2" y el 13% compran otras
referencias. Ver Gréfica 6.

m CALIBRE 30; DIAMETRO 1/2"

H CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2"

H CALIBRE 40; DIAMETRO 1"

B CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4"

B CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4"

m CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2"
OTROS CALIBRES

6%

13%

GRAFICA 6, MANGUERA QUE MAS COMPRAN LOS AGRICULTORES
SEGUN EL CALIBRE Y DIAMETRO DE LA MISMA.

7. Objetivo: Determinar el precio de compra de la manguera de riego desde el
punto del consumidor final.

En la Tabla 3, estan los resultados de la informacion obtenida de la pregunta 8 del
ANEXO 4:

46



Tabla 3. Precio de compra de las diferentes referencias de manguera

ROLLO DE MANGUERA DE 100 METROS

REFERENCIA

INTERVALO

CALIBRE 30; DIAMETRO 1/2"

$ 23.000

CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2"

$ 21.000 $ 32.000

CALIBRE 40; DIAMETRO 1"

$ 50.000 $ 60.000

CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4"

$ 30.000 $ 38.000

CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4"

$ 40.000

8. Objetivo: Determinar en qué trimestre del afio el consumidor final necesita

manguera de riego.

Segun los resultados obtenidos de la pregunta 9 del ANEXO 4, se obtuvo que el
19% de los agricultores necesitan la manguera de riego en el primer trimestre del
afo, el 19% la necesita en el segundo trimestre, y el 62 % en cualquier trimestre

del afo. Ver Grafica 7.

M ler TRIMESTRE

m 22 TRIMESTRE

EN CUALQUIER
TRIMESTRE

GRAFICA 7, TRIMESTRE DEL ANO EN QUE NECESITAN LA
MANGUERA DE RIEGO LOS AGRICULTORES DE SANTANDER
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9. Objetivo: Determinar la frecuencia de compra del consumidor final de
manguera de riego.

Segun los resultados obtenidos de la pregunta 10 del ANEXO 4, el 100% de los
agricultores encuestados compran una vez al afio la manguera de riego que

necesitan. Ver Gréfica 8.

B COMPRAN UNA VEZ AL
ANO

GRAFICA 8, FRECUENCIA DE COMPRA DE LOS AGRICULTORES EN
SANTANDER

10. Objetivo: Determinar la cantidad qué compra el consumidor final de

manguera de riego.

En la Tabla 4, estan los resultados de la informacion obtenida de la pregunta 11
del ANEXO 4.
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Tabla 4. Cantidad de rollos que compra el consumidor de manguera de riego

ROLLO DE MANGUERA DE 100 METROS
REFERENCIA CANTIDAD
CALIBRE 30; DIAMETRO 1/2" 1
CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2" 11
CALIBRE 40; DIAMETRO 1" 5
CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4" 3
CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4" 15
CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2" 2
OTROS CALIBRES 5

11. Objetivo: Determinar si es importante para el consumidor final de la
manguera de riego ingresar a la cadena de valor que gira entorno al

aprovechamiento de los residuos sélidos.

Segun los resultados obtenidos de la pregunta 12 del ANEXO 4, el 100% de los
agricultores encuestados comprarian la nueva manguera de riego elaborada en

material reciclado. Ver Gréfica 9.

mSi

GRAFICA 9, POSIBLES COMPRADORES DE LA NUEVA MANGUERA
PLASTICA ELABORADA EN MATERIAL RECUPERADO
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¢ Demanda

Estimacion de la demanda a partir de fuentes secundarias y de los resultados obtenidos en la Investigacion de

Mercados

En la Tabla 5, se presenta la demanda anual de manguera de riego elaborada en plastico reciclado, la cual se célculo con

la ayuda de informacién del ultimo censo del 2005 e informacion obtenida en el trabajo de campo de la investigacion de

mercados.

Tabla 5. Demanda anual de manguera de riego en Santander

HOGARES DEL PORCENTAJE DE | PORCENTAJE DE LAS MANGUERAS CANTIDAD DE DEMANDA ANUAL DE
SECTOR RURAL AGRICULTORES QUE MAS CONSUMEN LOS ROLLOS DE 100 MANGUERA EN
DE QUE UTILIZAN AGRICULTORES EN SANTANDER* METROS DE SANTANDER
SANTANDER QUE ACTUALMENTE 'MANGUERA EN ROLLOS DE 100
TIENEN MANGUERA DE REFERENCIAS 9% | QUECOMPRANLOS |\ 0 o " e IERDO AL
ACTIVIDAD MATERIAL AGRICULTORES EN | &0 522 x o) DIAMETRO
AGRICOLA? RECICLADO? SANTANDER®
CALIBRE 30; DIAMETRO 1/2" | 18,8% 1 10696
CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2" | 31,3% 11 192321
CALIBRE 40; DIAMETRO 1" 12,5% 5 35558
92509 61,50% CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4" | 12,5% 3 21335
CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4" | 6,2% 15 52910
CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2" | 6,2% 2 7055
OTROS CALIBRES 12,5% 5 32002

% Informacion suministrada por el DANE, y en la pagina web: http://www.dane.gov.co/censo/
® Informacién obtenida de la pregunta 1 del ANEXO 4, de la investigaciéon de mercados.

* Informacién obtenida de la pregunta 7 del ANEXO 4, de la investigacion de mercados.

® Informacién obtenida de la pregunta 11 del ANEXO 4, de la investigacion de mercados.
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e Perspectivas para el sector agropecuario en el 2009°

La baja rentabilidad que viene sufriendo la mayoria de las actividades
agropecuarias, y las expectativas de una reduccién de la demanda interna y
externa por productos agropecuarios y agroindustriales, estd generado una
enorme incertidumbre en los productores del campo, que permite prever un
descenso en las inversiones y por consiguiente un ligero crecimiento en la

actividad productiva agropecuaria para el 2009.

En efecto, la baja rentabilidad que viene afectando la mayoria de las actividades
agropecuarias, como consecuencia del desmedido aumento en los precios
internacionales y nacionales de los insumos agricolas y pecuarios, se constituye
en un factor que aumenta la probabilidad, de un bajo desempefio en el crecimiento

del sector.

Segun la ultima Encuesta de Opinion Empresarial Agropecuaria, EOEA, la
percepcion de los productores agricolas respecto a su situaciéon econémica actual
y futura no es buena. El nimero de productores que sefiala que su situacion
econdémica viene desmejorando ha aumentado, siendo, segun los productores
encuestados, el costo de los insumos, particularmente el de los fertilizantes, el

factor que més afecta sus ingreso.

Esta percepcidén negativa sobre los ingresos se evidencia, no solo en el aumento
del nimero de productores que sefiala que vienen disminuyendo sus niveles de
produccion, sino en la caida en el numero de los que dicen haber realizado
inversiones en los Ultimos meses o que pretenda en el corto plazo ampliar sus

niveles de produccion.

Se prevé que la situacion de altos precios en los agroquimicos puede mantenerse,

debido a dos situaciones. La primera tiene que ver con la baja produccién por

* http://www.sac.org.co/Pages/Economia/BalanceAgropecuario.htm
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pocos yacimientos de fésforo y potasio en el mundo, lo cual conllevaria a que
estos productos mantengan precios elevados. La segunda, es la devaluacion del
peso, pues podria anular la caida que vienen experimentando los precios

internacionales de la urea y los derivados del petroleo.

Sin duda, la recesion que vive hoy la economia norteamericana y la menor
capacidad de compra que viene experimentando la economia venezolana como
consecuencia de la caida en los precios del petrdleo, afectara las inversiones en el
sector y por consiguiente el crecimiento del mismo, pues cerca del 50% las
exportaciones de productos agropecuarios y agroindustriales tienen como destino
estas dos economias. Se pronostica que el clima, uno de los principales
determinantes del comportamiento de la mayoria de las actividades
agropecuarias, contribuird de manera negativa al pobre resultado que en materia
de crecimiento experimentara el sector durante el primer semestre del afio, pues el
exceso de lluvias en los ultimos meses ha ocasionado enormes dafios en las
areas sembradas, particularmente en cultivos de ciclo corto, para la denominada
cosecha 2008-2009, que han llevado incluso a que el Gobierno Nacional destine
55 mil millones de pesos, con el fin de refinanciar las deudas de los productores

afectados.

Finalmente, es importante sefialar que en los U(ltimos meses los precios
internacionales de muchos productos agropecuarios han comenzado a descender,
y no se descarta que puedan seguir disminuyendo en los préximos meses como
consecuencia de la fuerte desaceleracion de la economia mundial. No obstante,
es improbable que vuelvan a los niveles bajos de afos anteriores, debido no solo
a la escalada del costo de los insumos, sino a la necesidad de reponer los

inventarios.

Por estos factores anteriores, la SAC estima el crecimiento del sector

agropecuario para el 2009 entre 2.8 % y 3.0%.
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Segun estos resultados obtenidos en la SAC, se puede suponer que la demanda

de manguera aumentara en este mismo porcentaje.

e Perfil del consumidor

Son todas las personas o empresas del sector rural de Santander, que tienen la
necesidad de transportar agua, ya sea para sus necesidades primarias o para sus
labores productivas. En la mayoria de sus casos es el hombre el que realiza las
compras en el sector rural para sus labores productivas. Segun datos obtenidos en
la investigacion de mercados se observa que el agricultor en Santander tiene en
cuenta los atributos de precio y de calidad en el momento de la compra de la
manguera de riego. En la investigacion de mercados realizada se obtuvo como
resultado que el 62.5% de los agricultores tienen en cuenta el precio del producto
al momento de la compra, y el 37.5% restante no lo tienen en cuenta. El 81.30%
tienen en cuenta la calidad del producto al momento de la compra y el 18.80% no
tienen en cuenta esto, y un 50% de los agricultores tienen en cuenta el precio y la
calidad en el momento de la compra, mientras el otro 50% no tienen en cuenta

ninguno de estos.

2.1.5 Andlisis de la competencia

En la identificacion de los principales competidores de mangueras de riego se
dividioé el proceso en dos grupos, con el fin de poder tener una mejor visualizacion
de la competencia. El primer grupo lo conforman todos los FABRICANTES de
manguera, los cuales muy pocas veces tienen contacto directo con el consumidor
final y que la mayoria de veces le venden a los distribuidores, que pueden ser los
almacenes agrarios, ferreterias, entre otros. El segundo grupo lo conforman los
DISTRIBUIDORES, son aquellos que solamente comercializan el producto pero
que no lo producen. En algunos casos los fabricantes tienen almacén donde
venden no solamente la manguera, sino otros insumos agricolas, este es el caso

de Riegoplast. Estos juegan un papel importante, porque en dado momento
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pueden llegar a comprar los productos de la nueva empresa, pero todo aquel que
vende un producto que supla la misma necesidad que el producto que se pretende
comercializar sera visto como competencia. En la Tabla 6 del ANEXO 5, se
presentan los resultados del trabajo de campo que se llevo a cabo para identificar
a los principales fabricantes de manguera que se encuentran en Santander y

Bucaramanga, junto con los Distribuidores.

o Anélisis de empresas competidoras

Las empresas mas fuertes de mangueras de riego elaborada en plastico reciclado
en Santander son ODARMO-PLAST, MAGRISANDER Y RIEGOPLAST, ya que
estas son las mas antiguas, y llevan méas de 10 afios en el comercio lo que lleva a
pensar que tienen un buen grado de fidelizacion con sus clientes y por esto la
competencia por una porcidon del mercado sera bastante dificil. Los otros
fabricantes también son importantes pero segun sus instalaciones, se puede

deducir que tienen menos porcién del mercado.

2.2 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Después de observar los principales aspectos que tiene el consumidor final (El
agricultor de Santander), y al observar los recursos que tiene la competencia, y la
falta de reconocimiento por parte del consumidor final de marcas de las empresas
dedicadas a la manufactura de la manguera de riego, se platean dos estrategias

para el éxito de la empresa.

o Lider en costos: al ser la primera empresa que desarrolla todos los
procesos productivos de la manguera de riego, se eliminan intermediarios en la
cadena productiva de la manguera de riego y se presenta una ventaja competitiva
ante las deméas empresas de Santander, ofreciendo el mismo producto a un menor

precio al consumidor final.
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o Lider en costos en un nicho especifico: la empresa puede optar por esta
estrategia, ya que al integrarse totalmente hacia atras en la cadena de valor,
ofrece mejor beneficio econdmico a los consumidores finales, y la empresa puede
volverse especialista en vender directamente al consumidor final en donde el
necesita el producto, en el sector rural. El objetivo especifico de esta estrategia, es
vender directamente al agricultor de Santander en el sitio donde se origina la

necesidad de consumo de la manguera de riego.

e Evaluacién de las estrategias propuestas

Para evaluar las dos estrategias propuestas para el éxito de la empresa, se realiz6
una comparacion de los recursos, habilidades y compromisos que debe asumir la
empresa para cumplir sus metas. A continuacion se presenta un paralelo de las

estrategias planteadas por el autor del proyecto para el éxito de la empresa.

Lider en costos \ Lider en costos en un nicho especifico

Habilidades y recursos necesarios

Inversion constante del capital y
acceso directo al capital

Habilidad de la ingenieria de proceso

Supervision intensa de la mano de Combinacién de las capacidades
obra mencionadas para ser lider en costos,

Productos disefiados para facilitar su | definidos al objetivo estratégico particular
fabricacion

Sistemas de produccién de bajo
costo

Requisitos organizacionales comunes

Rigido control de costos

Reportes de control frecuentes y

detallados Combinacién de las politicas mencionadas
Organizacion y responsabilidades para ser lider en costos, definidos al
estructurada objetivo estratégico particular

Incentivos basados en alcanzar
objetivos estrictamente cuantitativos

e Seleccion de la estrategia a seguir
Después de comparar lo que se necesita para llevar a cabo cualquiera de las dos

estrategias planteadas, se escoge ser lider en costos, debido a que comenzar a
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comercializar el producto directamente en el sector rural lleva a plantear un
desarrollo logistico de una gran magnitud, ya que se puede presentar el caso
donde sea mas costoso el transporte para entregar el producto que el mismo

producto como tal.

e Desarrollo de la estrategia seleccionada

La empresa desarrollara una estrategia envolvente con el fin de evitar
confrontaciones frontales con el lider del mercado y con los retadores. Después de
encontrar la falta de posicionamiento de una marca en el mercado, la empresa
desarrollard su marca de manera silenciosa con el fin de evitar entrar en una
guerra publicitaria con las marcas existentes en el mercado. También se resaltara
el impacto ambiental como una ventaja competitiva, ya que los demas productores
de manguera de riego en el mercado, no realizan todo el proceso productivo del
producto, y la empresa es la Unica que recupera cierta cantidad de plastico que
generan las empresas de Bucaramanga, disminuyendo el impacto ambiental sobre
el relleno sanitario “El Carrasco”. EI mejoramiento continuo sera el pilar de la

empresa para la disminucion de costos, y el mejoramiento del sistema productivo.

2.2.1 Concepto del producto o servicio

e Usos
La manguera de riego tiene como aplicacién principal el transporte del agua para
las diferentes necesidades en el campo, y ayuda a racionar y a distribuir su

consumao.

e Usuarios

Se puede suponer que la manguera de riego tiene como usuarios todos aquellos
gue tienen la necesidad de transportar agua a un punto deseado y generar el
menor desperdicio de ésta, pero es necesario especificar cuales son los sectores

del campo podrian utilizar ordinariamente el producto:
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o El sector agricola: este se dedica al arte de cultivar la tierra.

o El sector pecuario: se dedica a la crianza de ganado

o El sector avicola: se dedica a criar y a fomentar la reproduccién de aves y de
aprovechar sus productos.

o El sector de porcicultura: este se dedica a criar cerdos.

o El sector de la cunicultura: este se dedica a la reproduccién y cria de conejos.

e Presentacion

En el mercado actual de Bucaramanga, los productos ofertados por las empresas
gue comercializan la manguera de riego tienen sus presentaciones en rollos por
diametro, calibre y longitud. A continuaciébn se presenta la TABLA 7, con
informacion suministrada por los distribuidores de mangueras de riego con las

caracteristicas ofertadas en el mercado de Santander.

Tabla 7. Referencias de Manguera de Riego ofertadas en Santander

ROLLO DE MANGUERA DE RIEGO ELABORADA EN
PLASTICADO RECUPERADO
CALIBRE | CALIBRE
40 60 LONGITUD
(ROLLO)
%" %"
1" 1" 100
DIAMETRO EN 1Y," 1Y," METROS
PULGADAS 1%" 1%"
2" 2"
3" 3" 50
4" 4" METROS

e Composicion

La manguera de riego es elaborada de plastico recuperado, mas especificamente,
de una mezcla de polietileno de alta y baja densidad, que se obtiene mediante el
reciclaje y la logistica de reversa que estan aplicando algunas empresas en

Bucaramanga y su area metropolitana.
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e Producto

La empresa productora y comercializadora de manguera de riego, ofrece un
portafolio de productos bastante amplio, que va desde manguera de una a cuatro
pulgadas de didmetro interno y de calibre externo de cuarenta y sesenta que es
una medida que se le acomoda en el momento de la calibracion de la manguera
en la extrusora y que el grosor lo da el peso de la misma y con longitud de

cincuenta y cien metros de acuerdo al diametro deseado.

2.2.2 Estrategias de distribucion

Existen dos posibilidades para la distribucion del producto que pueden llegar a ser

bastante efectivas:

e Agremiaciones de Santander: al realizar contacto con las asociaciones o
agremiaciones se puede comercializar el producto directamente a los agricultores
de Santander y asi poder satisfacer ampliamente las necesidades de ellos y lograr
el posicionamiento de la nueva marca de manguera de riego. Al realizar esta
estrategia de distribucién, servird para enfocar todos los esfuerzos de ventas en
las reuniones que se realizaran, ya que en ese momento se concentrara gran
parte de la poblacion que estd interesada en el producto y asi se eliminaran

gastos de transporte, entre otros.

e Distribuidores: el producto se puede comercializar por medio de los
distribuidores que son las ferreterias o almacenes de insumos agricolas, ya que el
usuario final opta por adquirir en la mayoria de veces la manguera de riego con
ellos, segun resultados de la investigacion de mercados realizada por el autor del

proyecto.
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Estrategias de Distribucion

El producto sera distribuido por cualquiera de los canales de distribucion
mencionado anteriormente, pero es necesario crear un seguimiento de cada uno
de los clientes, con el fin de lograr la fidelizacion de cada uno de ellos y asi poder
programar las operaciones de la empresa, ya que debido a la relacion peso
volumen del producto pueden llegar a ocasionar grandes costos de inventarios. El
producto debe estar disponible siempre que el cliente lo necesite y debe
encontrarlo en cualquiera de los canales de distribucion planteados. La SAS
(Sociedad de Agricultores de Santander) apoya firmemente la empresa a
emprender. Con este apoyo se puede lograr maximizar las ventas y lograr
alcanzar las proyecciones de ventas, y se puede superar lo planteado por el

emprendedor para el primer afio de la empresa.

2.2.3 Estrategias de precio

En la Tabla 8 del ANEXO 6, se presentan los precios para el afio 2010 que esta
manejando la competencia A y B en el mercado de Santander, en donde la
competencia A ofrece los precios mas altos de venta y la competencia B ofrece los
precios mas bajos de venta. La empresa a emprender planted una estrategia de
ventas donde se pretende mejorar el precio de venta de la competencia y su
calidad. Después de realizar el andlisis de costo para cada producto a fabricar y
teniendo en cuenta los precios de venta de la competencia, se plantearon dos
precios de venta, uno para clientes que son mayoristas y otro para clientes que
compran menores cantidades de 20 unidades en pedido. En la Tabla 8 del ANEXO
6 se observa toda la informacion de los precios de venta que se manejaran para
obtener rapidamente participacion en el mercado. Como es un producto de
primera necesidad se propone en lo maximo realizar todas las ventas de contado,

y esto se puede lograr gracias al precio de penetracion al mercado.
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Se proponen estos precios de penetracion con el fin de aguantar las diferentes
promociones que puede lanzar la competencia, y también para ofrecer descuentos
en el momento de la venta de contado.

En el planteamiento de estos precios de penetracion al mercado de Santander, se
tuvo en cuenta los precios del afio 2008, 2009 y 2010 de la competencia, con el
fin de garantizar que el producto a comercializar serd el mas econdomico del
mercado de Santander. Todos los precios que se presentan en la Tabla 8, no

tienen incluido el IVA.

2.2.4 Estrategias de promocion

El principal fuerte de la empresa es el bajo precio de venta ofrecido a los
consumidores. Como principal politica de venta esta vender todo lo que se pueda
de contado con el fin de evitar una alta cartera en mora y trabajar el efectivo para
el mejoramiento del sistema, por esto no se proponen descuentos en el momento
de la venta. En el momento donde se realice alguna licitacion con alguna entidad
gubernamental se presentaran promociones de producto, tales como por cada
docena de cierta referencia se regalara otro producto del mismo. Inicialmente se
tratara de cubrir la mayor demanda por medio de la SAS, en Santander, y el
principal objetivo serd todos los agricultores que estan en los alrededores de las
instalaciones de la empresa, ya que debido a la localizacién de las instalaciones
se aprovecha esta ventaja ante la competencia.

2.2.5 Estrategias de comunicacion

Para la difusion del producto es importante plantear una fuerza de ventas, que a
Su vez estara acomparfada por la publicidad del producto.

e Fuerza de ventas: las ventas seran lideradas por el Autor del proyecto, con el
fin de estar mas cerca al consumidor final y llegar a satisfacer las diferentes

necesidades que puedan llegar a tener los usuarios finales o los diferentes
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distribuidores de manguera plastica de material recuperado. La principal idea del
emprendedor es familiarizar lo mas cercanamente posible la marca de la
manguera con el usuario final, pero para esto no es necesario contratar
vendedores, sino que el usuario final, logre diferenciar e identificar entre la

manguera de la competencia y la manguera de la empresa a emprender.

La manguera de riego se dara a conocer por medio de la SAS, y por medio de los
diferentes almacenes de Bucaramanga, que venden este producto. Después de
darla a conocer en Bucaramanga, se comenzara a realizar visitas por los pueblos
mas cercanos a Bucaramanga, hasta que se logre el maximo cubrimiento en

Santander, sin olvidar la capacidad productiva del sistema a emprender.

e Publicidad: segun resultados de la investigacion de mercados realizada por el
emprendedor la mayoria de agricultores que compran manguera plastica de
material recuperado, no saben que marca estan comprando. A raiz de esto se
comenz6 a trabajar en el desarrollo de la marca, para que en el momento de
lanzar el producto al mercado, sea diferenciador en esto aspecto a las demas

marcas existentes en el mercado.

2.2.6 Estrategias de servicio

La competencia ofrece servicio a domicilio en la mayoria de los casos, pero ofrece
un producto de baja calidad y con poca presentacion. La empresa ofrecera
servicio a domicilio para las clientes que estan cerca a sus instalaciones y se
realizara seguimiento sobre el producto vendido con el fin de mejorar la vida util

del producto y lograr la fidelizacién por parte del cliente.

2.2.7 Estrategias de aprovisionamiento

La empresa aprovechara que ningun ente privado ni publico, esta recuperando los

residuos solidos plasticos que generan las empresas del sector industrial de
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Bucaramanga y area metropolitana. Después de una gestién realizada en las
empresas que generan un alto volumen de estos residuos solidos, se llegé a un
acuerdo para el precio de compra del Kilogramo de plastico, y manifestaron un
gran interés en trabajar con la empresa, ya que ellos no reciben ningun beneficio
econdmico si depositan sus residuos solidos en algin relleno sanitario o
simplemente los llevan a un sitio donde son incinerados. Los residuos sélidos son
generados diariamente, y son cancelados en un plazo maximo de 15 dias después
de completado un mes de su recoleccion. En promedio se generan entre 1400 y
1500 Kg diariamente de dos empresas del sector avicola. Si fuera necesario
adquirir una mayor cantidad de residuos solidos plasticos, la empresa ya hizo la
gestion en otras empresas que estan generando diariamente una cantidad entre
500 Kg y 1000 Kg. La empresa tendrd como principal politica de compra el pago
de su materia prima en un plazo de 30 a 45 dias, después del despacho de la

mercancia.

2.2.8 Proyeccion de ventas

Se realizaron las proyecciones de venta teniendo en cuenta la capacidad del
sistema, la necesidad del producto en el mercado, la calidad, su precio de venta y
las deméas ventajas competitivas que presenta el proyecto frente a las demas
empresas del sector. En la Tabla 9, se presentan las metas de ventas en
porcentaje para los 5 primeros afios del proyecto. La empresa trabajara al 70% de
su capacidad instalada y el porcentaje de ventas se dedujo del porcentaje al cual
se estima que la empresa realizara sus operaciones. Para el primer afio se estima
gue la empresa comenzara operaciones a partir del segundo mes del 2010, y por
lo tanto la empresa solo contara con la produccion de los once meses restantes

del afo.
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Tabla 9. Metas de ventas para los cinco afios de evaluacion del proyecto

ANO % DE VENTAS
2010 60%
2011 70%
2012 80%
2013 90%
2014 100%

En la Tabla 10 del ANEXO 7, se presenta las ventas en unidades y por referencia
de cada uno de los productos a comercializar. La presentacién de cada unidad a
vender es el ROLLO de manguera el cual tiene 100 metros de longitud. Las Unicas
referencias de manguera que no vienen en 100 metros sino en 50 metros son las

referencias de 3” de diametro, las demas se presentan en 100 metros de longitud.

2.2.9 Politica de cartera

La empresa tiene como principal politica de cartera las ventas de contado, pues ya
que la manguera de riego se puede considerar como un producto de primera
necesidad para el transporte del agua en el sector rural, el agricultor de Santander
compra de contado solo buscando un buen precio y unos requisitos minimos de
calidad. Ademas para lograr las estrategias de mercado planteadas anteriormente,
es necesario que la empresa comience a generar la mayor cantidad de efectivo en
sus primeros meses de vida con el fin de ir cubriendo los costos y gastos
generados por la empresa. La empresa ofrece un plazo de pago de sus productos
en caso de que tenga como cliente a un ente gubernamental o una empresa del
sector privado, pero si no se presentara el caso, se mantendra la politica de

ventas de contado.
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3. ASPECTOS TECNICOS Y DE OPERACION

3.1 LOCALIZACION GENERAL Y ESPECIFICA DE LA EMPRESA.

El municipio de Girén esta localizado en el departamento de Santander a nueve
(9) km de distancia de Bucaramanga. Se ubica sobre el costado occidental de la
cordillera oriental, entre las coordenadas: x1: 1'253.000, x2: 1°290.000;
y1:1°060.000, y2: 1°107.000; la cabecera municipal esta situada 7° 04’ 15" de
latitud norte y 73° 10’ 20” de longitud oeste del meridiano de Greenwich. Segun
estas coordenadas el municipio se localiza en la zona intertropical ecuatorial, con
una extension total de 475.14 km?2, y limita con los siguientes municipios: al norte
con Lebrija y Rionegro; al sur con Los Santos, Zapatoca y Betulia; al este con
Bucaramanga, Floridablanca y Piedecuesta y al Oeste con Sabana de Torres.

Su jurisdiccion politica esta conformada por 101 barrios y 20 veredas reconocidas
por el DANE, pero existen 21 veredas mas segun su organizacion social y 13
inspecciones de policia. En él se relacionan los 101 asentamientos humanos que
pertenecen al sector urbano. En cuanto al sector rural, en el siguiente cuadro

aparecen los nombres de las veredas que estan registradas en el DANE.

Carrizal La Parroquia
Rio Frio El Cedro
Barbosa Sogamoso
Acapulco Marta
Ruitoque Bocas
Palogordo Lagunetas
Chocoa Llanogrande
Cantalta Pefias

El Pantano Chocoita
Motoso

Otras veredas de Giron son: Altos de Llano grande, Cerrezuela, Corregidor,
Volcan, Altamira, Boca de Monte, La Fuente, Rio Sucio, Guaimaral, Pozo, Potrero
Cerrado, Trigueros, Caracotes, San Rafael, Recreo, Cedro, Tablazo, Linderos,

Boca de Tunel, Aldea y Aguada. Estos pueden ser considerados como
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subsectores territoriales que se podrian articular a las diferentes veredas
reagrupando los centros poblados y legalizando las veredas de acuerdo con el
marco juridico competente definido por la ley 388 de 1997 y sus decretos

reglamentarios que regulan el ordenamiento territorial.

De acuerdo a la division politica del sector rural de Giron se determina que el
establecimiento Lote en la vereda Llano Grande del municipio de Girébn —
Santander, el sector referido se caracteriza por el desarrollo de actividades de

cultivo de hoja de tabaco y la explotacion minera del yeso.

La empresa emprender se encontrara localizada en el kilbmetro 2, en la margen
izquierda de la carretera que conduce a la vereda el Corregidor con el Municipio
de Girdn, cumpliendo con las especificaciones del plan de ordenamiento territorial
para las empresas manufactureras. (Ver Gréfica 10).

Gréfica 10. Ubicacién de la empresa a emprender
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3.2 OPERACION

3.2.1 Ficha técnica del producto o servicio

Nombre del producto

Manguera de riego plastica

Descripcion Fisica

Rollo de manguera plastica de 100 metros,
elaborado en polietileno, de una mezcla de
baja y alta densidad, de material reciclado o
recuperado.

Empaque y rotulado

El producto se presentard en rollo de 100
metros de longitud y se le darad forma con
una cinta elaborada en polipropileno, y este
llevara el nombre de le empresa. También
llevara una etiqueta plastica con un rotulado,
con numero de lote de produccién y fecha
de produccién.

Caracteristicas sensoriales

Producto plastico color negro, olor
caracteristico, textura sélido negra propio de
los polimeros.

Composicién

La composicion de la manguera se definira
después de que se lleve una muestra a un
laboratorio de resistencia de materiales.

Calidad

Después de la puesta en marcha de la
empresa se buscara la certificacion del
producto.

Conservacion

El producto debe mantenerse a la sombra si
no se va a utilizar, para evitar que el sol
ocasione algun dafio en la estructura interna
de los polimeros utilizados.

Vida util

La vida utili de la manguera de riego,
depende del uso que le den en el momento
de la instalacién y del entorno ambiental en
donde se utilice.
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3.2.2 Descripcion del proceso

Las actividades que se tendran en cuenta en el momento de la puesta en marcha
del proyecto, para la elaboracion de la manguera de riego a partir de material

recuperado son:

Compra de materia prima: la manguera de riego, se puede elaborar de una
mezcla de polietileno de baja y alta densidad. Se puede comprar polietiieno de
baja y alta densidad en ldmina y seco, para procesar directamente y evitar el
proceso de lavado, pero esto implica comprar a un alto costo, y constantemente
esta fluctuando su precio de compra. Otra alternativa es comprar polietileno en
lamina para lavar, que se obtiene a un costo mas bajo comparado con el seco, y
que los principales generadores de este residuo solido plastico son las empresas
de la region. Después de haber comentado la iniciativa del proyecto con algunas
empresas del sector avicola y del lacteo, en donde se les comento que ellos serian
uno de los actores en la cadena de abastecimiento de la manguera de riego, y que
jugarian el papel de proveedores, se obtuvo un buen precio para la compra de los
residuos solidos plasticos y ademas se les mostrd el beneficio econdmico,
ambiental, entre otros que ellos obtendrian al entrar a ser parte como proveedores
de la principal materia prima de la manguera plastica elaborada a partir de
residuos solidos plasticos. En la mayoria de los casos ellos entregan el plastico
con otros materiales o elementos organicos, tales como residuos de leche o de
pollo, debido a que estos se generan en el proceso productivo de la empresa de

cual se retire el residuo solido.
En el momento de la compra se debe tener en cuenta que todo plastico que se

compra para lavar tiene un factor de aprovechamiento diferente, esto se debe a la

procedencia del mismo. Después de unos estudios realizados por el autor se llego
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a la conclusién que durante todo el sistema productivo de la manguera de riego,
el plastico tiene un factor de aprovechamiento del 50%".

Con el fin de obtener un producto de excelente calidad, es necesario no comprar
plastico en cooperativas de reciclaje, ya que estas venden el plastico con
demasiado mugre y en dado momento se puede volver dificil lograr la calidad

esperada en el producto final.

La manguera de riego que ofrece el mercado actual es de color negro, pero la
presentan de este color debido a que el consumidor final tiene la creencia de que
si no es de este color es de mala calidad. Aqui se debe tener en cuenta que el
plastico después de ser recuperado no se vuelve negro, por lo que se hace
necesario adicionar una tinta especial para poder llevarla al mercado y asi el
consumidor final la compre. Otro de los materiales empleados en la fabricacion del
producto final son las etiquetas, y el zuncho con sus respectivos ganchos que

cumple la funcion de dar la forma de rollo para presentarsela al cliente.

Seleccion y lavado del plastico: en este proceso se realiza la inspeccién y
seleccién del plastico de otros polimeros, tales como el polipropileno y el
poliestireno, ya que esté sirven para otras aplicaciones, y generan desperfectos de
calidad en el producto final. En esta seleccion se separan los residuos organicos y
demas elementos que vienen del origen del residuo sélido plastico. Después de la
seleccién, se realizan las respectivas cargas, ya sea en canastillas o en costales
para llevarlas al proceso de lavado, en donde se deposita la carga en una
maguina lavadora de plastico, la cual tiene una capacidad de carga de 12 Kg.,
pero se recomienda trabajar con una carga 10 Kg. En el proceso de lavado el
plastico gira dentro de una maquina centrifuga, en donde vota la suciedad que
contenga, gracias a la friccion que ejercen las paredes de la maquina junto con el

plastico y se le aplica agua para enjuagarlo y obtenerlo limpio.

" Se llego a esta conclusion después de una simulacion realizada por el AUTOR, en el
software ARENA, del proceso productivo de la manguera plastica a partir de material
recuperado.
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Fraccionado de plastico: en este proceso se pasa cierto porcentaje de plastico
con el fin de fraccionarlo y poder acelerar el proceso de secado y obtener un

menor porcentaje de porosidad en el producto final.

Aglutinado de plastico: en este proceso se aglomera la mezcla establecida entre
material fraccionado y plastico en pelicula en una maquina diseflada para este

proceso con el fin de obtener la calidad deseada en el producto final.

Peletizado: este proceso consiste en pasar el material aglutinado en la extrusora
con el fin de filtrar y homogenizar la materia prima para el proceso de fabricacion

de la manguera.

Extrusado y Enrollado de Manguera: en este proceso se elabora la manguera,
lo cual es el producto final que se presentara en el mercado. Adicional a esto, se
enrolla y se etiqueta segun la referencia de la manguera sobre una matriz para dar

la presentacion final del producto.

Almacenamiento de Manguera: el producto final (rollo de manguera por
referencia), se almacenara en un sitio cerrado para mantener las condiciones de

calidad ofrecidas al consumidor final.
Limpieza de equipos: los equipos se limpiardn a diario con el fin de evitar
deterioro de las maquinas y contribuir a la preservacion de los mismos. Se

realizara después de terminar sus operaciones correspondientes.

En el Anexo 8, se presenta el diagrama de flujo para la elaboracion de la
manguera plastica a partir de material recuperado.
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3.2.3 Instalaciones y equipos

El emprendedor comparo la tecnologia que utilizan las empresas existentes en
Santander que elaboran manguera con plastico recuperado y se observo que
tienen sistemas muy rudimentarios y su maquinaria no es muy eficiente. Partiendo
de esto se comenzé a trabajar en el redisefio del sistema productivo, con el fin de
ser mas eficaces en el momento de entrar al mercado en cuanto a tiempos de
respuesta al consumidor, llevado de la mano con la minimizacion de costos. A
continuacion se presenta la maquinaria que se piensa utilizar en el sistema

productivo a emprender.

Mesas de reciclado: son unas mesas elaboradas especialmente para la seleccion

y clasificacidn del plastico proveniente de las empresas de la region.

Lavadora de plastico: es una maquina que como su nombre lo indica esta

disefiada para lavar polietileno en ldmina de baja y alta densidad.

Molino de martillo: en esta maquina se realiza la funcién de fraccionado del

plastico. Esta disefiado para moler polietileno y otros polimeros altamente rigidos.

Aglutinadora: es un sistema disefiado para la aglomeracion del plastico y otros

materiales, en donde se produce la materia prima para alimentar la extrusora.

Extrusora: es una maquina disefiada para elaboracion de la manguera. Segun el
diametro del husillo, se puede elaborar diferentes referencias de mangueras. La

maquina a utilizar realizara 14 referencias de manguera.
En la Tabla 11, se presenta la maquinaria y equipos que se requieren para la

fabricacion de la manguera plastica a partir de material recuperado, junto con la

capacidad de produccion y la cantidad requerida para el sistema productivo.

70



Tabla 11. Relacion de cantidad y capacidad de la maquinaria y equipos del

sistema productivo de la manguera de riego

VALOR

CAPACIDAD MAQUINARIA UNITARIO($) CANTIDAD | TOTAL($)
MESAS DE

111,1 Kg./H RECICLADO $ 1.500.000 1 $ 1.500.000
$

55,5 Kg./H LAVADORA $ 11.600.000 1 11.600.000
MOLINO DE $

250 Kg./H MARTILLO $ 16.000.000 1 16.000.000

45 Kg./H AGLUTINADORA $ 5.000.000 1 $ 5.000.000
EXTRUSORA $

41,6 Kg./H MANGUERA $ 20.000.000 1 20.000.000
$

54.100.000

La empresa estaréd ubicada en un lote en el Kilometro 2 Vereda el Corregidor del

municipio de Girdn. Las dimensiones del espacio destinado para el desarrollo de

las actividades son de 45 metros de largo, 9 metros de ancho y 3 metros de alto.

Dentro de este espacio se desarrollaran las siguientes operaciones que estaran

delimitadas como aparece a continuacion:

A = Almacenamiento de materia prima (Polietiieno de Baja y Alta densidad para

lavar)

B = Zona de inspeccion y clasificacion de materiales

C = Seccion de lavado de plastico

D = Zona de almacenamiento de plastico lavado

E = Seccion de fraccionado de plastico lavado

F = Zona de almacenamiento de plastico fraccionado

G = Seccidn de transporte y aglutinado de plastico fraccionado

H = Seccién de extrusado de plastico aglutinado

| = Almacenamiento de producto terminado (Rollos de Manguera plastica)

J = Gerencia
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En la Grafica 11, se observa la distribucion de las diferentes secciones de la
empresa.
AREA = 45 Metros X 9 Metros

Grafica 11. Distribucién de planta de la empresa
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3.2.4 Plan de produccion

Para la planeacion de la produccién, se tuvieron en cuenta los aspectos técnicos
de la maquinaria, los tiempos de elaboracion de cada referencia y la materia prima
requerida para elaborar la produccion deseada. Debido a que la empresa tendra
un sistema de produccion en flujo continuo, se realizaran los procesos por lotes.
En la Tabla 12 del ANEXO 9 se presenta el tiempo requerido para elaborar los

diferentes productos en el mes.

Partiendo del numero de unidades a producir al mes para el primer afio, en la
Tabla 13 del ANEXO 9 se presenta el requerimiento de materia prima para cada

referencia y el inventario necesario para comenzar la produccion.

Segun las proyecciones de venta, se presenta un incremento anual en la
produccion con respecto al afio anterior ya que la empresa se proyecto a vender el
60% de su produccién para el primer afio 2010 y tendra un incremento del 10%

anualmente, como aparece en la Tabla 14.

Tabla 14. Incremento anual en la produccion

ANO |INCREMENTO EN VENTAS
2011 1,17
2012 1,14
2013 1,13
2014 1,11

3.3 PLAN DE COMPRAS

3.3.1 Consumo por unidad productiva

Para elaborar cualquier referencia de manguera de riego, se requiere la misma
materia prima e insumos, lo Unico que cambia son las cantidades requeridas por
referencia. En la Tabla 15 del ANEXO 10, se presenta el requerimiento de materia

prima e insumos necesarios por cada referencia a producir.
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4. ORGANIZACION
4.1 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL
4.1.1 Mapa de procesos
En la Gréfica 12, se presenta el mapa de procesos de la futura organizacion.
MAPA DE PROCESOS

3 PROCESOS DE LA DIRECCION

Contabilidad Gestion Administracion del Gestion de los Gestién del
Financiera Sistema de Informacién Recursos Humanos programa de
Mejoramiento
) . — — Continuo
Archivo Mercadeo Planeacion Programacion y Control de la Produccion

g = g = g =

I 1 PROCESO DE GENERACION DE VALOR

Ordenes de Planificacion y programacion Fabricacion del Expedicion del producto
produccion de las 6rdenes de producto (Manguera terminado
produccion plastica)

o m 4 2 m

il 1T il

— 2 PROCESOS DE SOPORTE
Preparacion y

Distribucion de Transporte y Aseo y Mantenimiento de Planta Mantenimiento de
Manauera Mensaieria Fisica maauinaria

Grafica 12. Mapa de procesos de la nueva empresa dedicada a la manufactura de la manguera de riego
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4.1.2 Andlisis DOFA

Se realizé un andlisis DOFA con el fin de aclarar el panorama del mercado y

establecerla planeacién estratégica de la organizacion.

FORTALEZAS
1. Unica empresa
desarrollando toda la
cadena productiva de la

manguera de riego en
Santander.

2. Materia prima
suministrada  por las

empresas de la region.

DEBILIDADES
1. Falta de musculo
financiero para entrar al
mercado como un fuerte del

sector y soportar las
barreras de entrada al
mismo.

2. Lanzamiento de un

producto nuevo al mercado,

3. Ubicada en el sector{lo que puede llevar al

rural, asi suplirA mas|desinterés por parte del

rapidamente las | agricultor.

necesidades del

agricultor.

4. Se tendra un precio

de venta por debajo de la

competencia existente en

el mercado.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

1. Al no existir una marca|l. Soporte técnico a los|1. Aplicar los
reconocida en el mercado de|agricultores mas | conocimientos como
Santander, se puede entrar a|cercanos ala empresa. Ingeniero Industrial en el
posicionar la nueva marca de|2. Trabajar en la mejora|area de produccion, para
manguera. continua del sistema con|que el sistema se vuelva

2. Al eliminar intermediarios en la

cadena productiva, se fijaran las
relaciones con los clientes
potenciales.

3. Incremento de MARKET SHARE,
debido a las estrategias de ventas.

el fin de disminuir costos,
para asi ser los lideres de
nicho en cuanto al precio
de venta unitario de los
productos ofertados.

auto sostenible con el paso
del tiempo.

AMENAZAS
Entrada de nuevas empresas con el
mismo enfoque productivo.
Competencia con mas de 15 afios de

experiencia.
El alza en la compra de materia
prima, por efectos de los

combustibles y sus derivados.

La competencia tiene apreciables
cantidades de recursos que les
permiten mantener una férrea
defensa de su posicion, mediante
campafas y promociones de todo
tipo.

ESTRATEGIAS FA

1. Creacibn de wuna
base de datos y del
sistema CRM, para poder
lograr la fidelizacion del
cliente.
2. Implementacion de un
sistema de manufactura
flexible para aumentar la
cuota de mercado.

ESTRATEGIAS DA

1. Creacion de un Claster
y realizacion de alianzas
estrategias con las
empresas de la region, para
evitar que la nueva
empresa sea absorbida por
otras.
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4.1.3 Organismos de apoyo

Inicialmente el emprendedor realizo visitas empresariales a diversas empresas a
conocer el proceso de fabricacion de manguera de riego, impulsandolo a crear una
empresa de ese sector; los estudios preliminares fueron hechos por el
emprendedor, con financiacion propia y de familiares cercanos. Los resultados de
estos estudios dio al emprendedor el conocimiento sobre los procesos
productivos, clientes potenciales, proveedores, y todos los aspectos necesarios

para poner en funcionamiento una empresa en este sector.

4.1.4 Estructura organizacional

La empresa se dividira en dos niveles, Nivel Directivo y Nivel Operativo.

o Nivel Directivo: Esta empresa es de constitucion Unipersonal y sera dirigida
por el fundador de ésta, con las funciones de supervision, planeacion e
investigacion y comercializacion del producto.

o Nivel Operativo: Este nivel comprende la ejecucion de las ordenes de
produccién, comprendiendo todas las operaciones de transformacién de la materia
prima en producto terminado.

Ver organigrama de la empresa.
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Organigrama de la empresa

GERENTE

Lavado,
Molinada

Aglutinado

OPERARIOS
()

Mantenimiento

Extrusion

OPERARIO
(1)

4.2 ASPECTOS LEGALES

AUXILIAR
(2)

OPERARIOS
(3)

4.2.1 Constitucién empresay aspectos legales

La empresa sera una Entidad Unipersonal, mediante la cual, el empresario, podra
destinar parte de sus activos para la realizacion de una o varias actividades de
caracter mercantil a través de ella, segun lo dispone el articulo 72 de la Ley 222 de

1995.

LEGISLACION VIGENTE
Seguridad Industrial
El presente reglamento tiene por finalidad el fomento y desarrollo de las normas

preventiva de los accidentes de trabajo y enfermedades profesionales, como
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también la adopcion de medidas que garanticen el cumplimiento de normas de
Salud Ocupacional. Expresa la politica de la empresa de velar por la integridad de

sus trabajadores, comunidad, medio ambiente y bienes en instalaciones.

Articulo 1. La empresa se compromete a dar cumplimiento a las disposiciones
legales vigentes, tendientes a garantizar los mecanismos que aseguren una
oportuna y adecuada prevencion de los accidentes de trabajo y enfermedades
profesionales de conformidad con los articulos 34, 57, 58, 108, 205, 206, 220, 221,
282, 348, 350 y 351 del Cdodigo Sustantivo del Trabajo, la Ley 9 de 1979,
Resolucion 2400 de 1979, Decreto 614 de 1984, Resolucion 2013 de 1986,
Resolucién 1016 de 1986 y Resolucién 6398 de 1991.

Articulo 2. La empresa se compromete a realizar periédicamente programas de
higiene, Salud Ocupacional y Medio Ambiente, dirigidos a establecer las mejores
condiciones y desarrollar las actividades necesarias para identificar, localizar,
valorar, priorizar y controlar las causas y factores de riesgo de los ambientes de
trabajo y alrededores que afecten o puedan ocasionar al trabajador enfermedades

ocupacionales o accidente higiénicos.

Articulo 3. Cada seccion de la empresa debe mantener actualizado su panorama
de factores de riesgos ocupacionales, organizados de acuerdo al grado de
peligrosidad y repercusion. Estos criterios seran Utiles en la definicion de riesgos

susceptibles de ser intervenidos.

Los riesgos asociados a las empresas son clasificados generalmente como:

a. Mecanicos: Herramientas manuales, eléctricas, hidraulicas, proyeccion de
chispas y peliculas, sobre presion.

b. Riesgos Eléctricos: Cables deteriorados, conexiones inadecuadas,
sobrecarga y electricidad estatica.

C. Fisicoquimicos: Incendio y/o explosion.
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d. Fisicos: Ruido, vibraciones, iluminacion, temperaturas extremas,

radiaciones ionizantes y no ionizantes.

e. Quimicos: Polvo, humo, liquidos, vapores, gases.
f. Biologicos: Virus, bacterias, hongos.
g. Ergondmicos: Postura base de trabajo: sobrecarga y esfuerzos,

repetitividad, exigencia de presion de las manos.
h. Psico-sociales: Contenido de la tarea, comunicaciones y relaciones,

organizacion del tiempo y del trabajo, gestion de personal y extra laboral.

Articulo 4. Este reglamento permanecerd fijado por lo menos en dos lugares
visibles de los sitios de trabajo, junto con la resolucién aprobatoria, cuyo contenido
se da a conocer a todos los trabajadores en el momento de su ingreso a la

compaiia.

Legislacion Urbana

La empresa se constituira y regulara siguiendo el plan de ordenamiento territorial.
Esta se ubicara en las afueras del municipio de Gir6n (Santander), Km 2 sobre la
via al municipio de Zapatoca.

4.2.2 Andlisis ambiental

o Identificacidén y evaluacion de impactos ambientales

Para lograr una buena aproximacion en cuanto a la evaluacion de los impactos
potenciales que el proyecto genere se requiere tener buen conocimiento sobre los
componentes de la linea base ambiental que se encuentran en el sitio analizado
con las diferentes actividades que se desarrollen al poner en marcha el proyecto.

Es por eso que se deben tener en cuenta aspectos como el clima, la geologia, la
geomorfologia, la hidrologia, el suelo, la vegetacion, los recursos hidricos, la fauna

y los aspectos socioeconémicos.
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o Identificacidon y descripcion de los impactos

Aplicando metodologias usadas en proyectos similares se procedio a la
identificacion de las interacciones entre los procesos y actividades que se
realizaran en el proyecto vs. los componentes del medio ambiente. Se utiliz6 como
herramienta una matriz doble, en la cual se asignan valores de la siguiente forma:

Diez (10) puntos si se tiene una interaccion fuerte entre el proceso sobre la
actividad desarrollada y el componente ambiental analizado; se otorga tres (3)
puntos si existe una interaccion medianamente fuerte, y se da un valor de un (1)

punto, cuando no existe interrelacion alguna entre ellos.
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El andlisis se podréa apreciar en la matriz de identificacion de impactos que se consigna a continuacion:

Matriz de Identificacion de Impactos

MATRIZ DE IDENTIFICACION DE IMPACTOS
ELEMENTOS
AMBIENTALES COMPONENTE BIOFISICO BIOTICO COMPONENTE SOCIOECONOMICO
ACTIV AGUA
PUEDEN TIERRA SUPERFIC AIRE | FAUNA | FLOR | POBLACH | o4 yp | INFRAESTRUCTURA | ECONOMIA
CAUSAR A ON
IMPACTO _
< I : < GENE 3
olal & E2 |, N S |AUMEN | AUMEN | PRESION [ RACI | | X | 8
SUELO Sl 2Ll 4l aldg |k ©| o| > |TODE| TODE | SOBRE | ON H /S| 3
olS|ls| T2/ |58 Hluly| LA LA SERV | DE W w| S
¥|3|w@| S|5|o% |uWx W| | g |CAPAC| CAPAC |PUBLICO RECUQ%S o
O SI2E| S8 S0 || % x| =| S | IDAD | DELA sY |Rsosl; g 2
olal 3 EE = = T |INSTAL | INFRAE | SOCIALE | PARA O | &
W @ G < 5 ADA | ST VIAL S EL )
USOS [a MPIO
ADECUACION DEL SITIO DE
P | OPERACION 1 1 1] 1 (2] 1 |1 1 111 2 |1] 1 1 1 1 1 |1]1|21
ADECUACION DE VIAS DE
E R |ACCESO 1 1 (1] 2 1] 1 |1 1 101 1 |1 1 1 1 1 1 |1]1]20
T E
A V
P |
A A
PROCESO DE MANUFACTURA DE MANGUERAS DE RIEGO
ALMACENAMIENTO DE MATERIA
PRIMA 1 1 (1] 1 |2] 1 |1 8 111 1 | 3] 1 1 1 1 1 |11 l
LAVADO DEL PLASTICO. 1 1 1] 1 (1] 5 |3 1 11 1 [ 2] 1 1 1 1 1 |11
E O |AGLUTINADO 1 1 1] 1 1] 1 |1 1 11| 1 [ 3] 1 1 1 3 1 |11 |27
T P | VENTILADO 1 1 1] 1 1] 1 |1 1 11| 1 | 3| 1 1 1 1 1 |11 |21
A E |FILTRADO 1 1 1] 1 1] 1 |1 1 11| 1 | 3| 1 1 1 1 1 |11 |21
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EXTRUSION Y ELABORACION DE

P R MANGUERA 1 1 |1 1 1 1 1 1)1 1 1 1 1 1 1 1 11119
RETIRO DE PRODUCCION DEL
A A [AREA 1 1 |1 1 1 1 1 1]1 1 1 1 1 1 1 1 111719
ALMACENAMIENTO EVENTUALES
C | DESECHO 1 1 |1 1 1 1 5 1]1 1 1 1 1 1 1 1 11124
D |
E O
N
T
E E
DESMANTELAMIENTO DE
T R INSTALACIONES 1 1 |1 1 1 1 1 1)1 1 1 1 1 1 1 1 11119
A M REVEGETALIZACION 1 1 |1 1 1 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1 111719
P |
A N
A
L
12
12 12 112 ] 13 16 | 13 23 12]12] 13 |21 | 12 12 12 14 12 |12
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De la matriz anterior se puede concluir:

. Durante la fase o etapa previa se prevé gque los impactos no sean

significativos durante la adecuacion de los sitios de produccién y vias de acceso.

. Las mas importantes interacciones se presentan durante la etapa de
operacion del proyecto, siendo las mas significativas durante la fase de
almacenamiento de la materia prima, lavado del plastico, aglutinado y el

almacenamiento de desechos eventuales.

. El componente ambiental mas afectado es el biofisico y en lo que tiene
gue ver con la calidad del agua y la calidad del aire por emisiones y generacion de

olores. En el componente bidtico la afectacion no es significativa.

. En cuanto al componente socioecondémico, no se aprecian impactos
importantes. El proyecto en si una vez entre en operacion, traera beneficios en
cuanto a la generacion de empleo y el aporte de algunos recursos al municipio por
concepto de comercializacion del producto.

o Clasificacion de Impactos
Partiendo de la matriz de identificacion de impactos, se procede a realizar una lista

de interaccion por actividad, para evaluarla.

Se presenta a continuacion la clasificacion cualitativa de los efectos esperados del

proyecto. La calificacion se realizo de acuerdo con los siguientes parametros:

. Caréacter: Se asigna la calificacion de BENEFICO (B), aquella interaccion
cuya actividad genera un mejoramiento. De lo contrario, se calificard como
ADVERSO (A) a aquella interaccion cuya actividad genera deterioro sobre

determinado componente ambiental.
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. Presencia: Se hace referencia a la probabilidad de aparicion de la
interaccion, basada en el tipo de actividad. La probabilidad de que el impacto
pueda presentarse se califica como: PROBABLE, CIERTO y NO PROBABLE.

. Magnitud: Hace referencia a la calificacion del cambio ambiental
producido y esté en funcion de las variaciones de las condiciones de la linea base
ambiental. Se calific6 como: ALTA, MEDIA y BAJA.

. Duracion: Hace referencia a la existencia del impacto en el tiempo ya que
este puede ser variable en cada caso. Se calific6 como PERMANENTE,
PERIODICO Y TEMPORAL.

. Importancia: Se calific6 como IMPORTANTE (1) y NO IMPORTANTE (NI)
para cada caso especifico en estudio. Se consider6 como efectos significativos,
aguellos que por su caracteristica al interior de una determinada actividad
presenta mayor relevancia que otros de la misma actividad, asi tenga mayor o

igual calificacion.

84



Evaluacion Cualitativa de Impactos

EFECTO O
ACCION DEL PROYECTO ELEMENTO ALTERACION CARACTER | PRESENCIA | MAGNITUD | DURACION | IMPORTANCIA
ADECUACION DEL SITIO DE Posible modif. del
OPERACION paisaje Benéfico Cierta Baja Permanente Importante
P Drenaje Posible afectacién
E R |ADECUACION DE VIAS DE natural del drenaje natural del Adverso Probable Baja Periodica | No importante
,1: \E/ ACCESO suelo y el suelo
P | Paisaje
A A
PROCESO DE MANUFACTURA DE MANGUERAS PARA RIEGO
ALMACENAMIENTO DE MATERIA Se modifica
PRIMA condiciones calidad
E O |LAVADO DEL PLASTICO. del cuerpo de agua Adverso Probable Media Periddica Importante
T P Drenaje por solidos en
A E AGLUTINADO natural el suspension.
P R |VENTILADO suelo, el Genera empleo Benéfico Cierta Baja Periddica | No importante
A A |FILTRADO Pglsaje y Aportes al municipio. Benéfico Cierta Baja Periddica | No importante
C |[EXTRUSION Y ELABORACION DE | Calidad del ) ol
D 1 |MANGUERA Agua Incorpo_raclmg maltena . _ _ |
E O |RETIRO DE PRODUCCION DEL Super.f|c|a.| particulado a la Adverso Incierta Baja Tempora Importante
N | AREA Contaminacién atmosfera
atmosférica
glél\éégﬁgAMlENTo EVENTUALES Generacion de olores Adverso Probable Baja Permanente Importante
E F
Z ,\II DESMANTELAMIENTO DE Generacion de
P A INSTALACIONES artesanal desechos Adverso Cierta Baja Temporal | No importante
A L |REVEGETALIZACION Arboles Proteccién marginal Benéfico Cierta Media |Permanente| Importante
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e Interpretacién de resultados de la evaluacion

Se puede concluir de la evaluacion anterior lo siguiente:

La etapa del proyecto en la cual se genera la mayor cantidad de impactos
adversos es la de operacion y la etapa del proyecto en la cual se genera mayor
cantidad de impactos benéficos es la de terminacion.

Durante la etapa de operacion del proyecto las interrelaciones que mas generan
impactos son el almacenamiento de la materia prima y el lavado del plastico.
Los impactos benéficos se dan en la operacién por la generacion de empleo y el
aporte de recursos al municipio por la manufactura del plastico.

En la etapa de terminacion los impactos benéficos se dan por la reforestacion.

e Conclusiones de la Evaluacién Ambiental

. Teniendo en cuenta que la actividad que se desarrollara es
fundamentalmente la produccién de manguera de riego a partir del plastico
recuperado, los impactos ambientales de caracter adverso que se generan son de
corta duracién, de magnitud media a baja y todos son mitigables, es decir que no

afectan las caracteristicas elementales del ambiente propio del area.

o Las medidas de control y mitigacion, una vez puesto en marcha el plan de manejo

son factibles y de facil implementacion.
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5. COSTOS

5.1 COSTOS ESTRATEGIAS DE MERCADO

El Unico costo que se tendra en cuenta como parte de la estrategia de mercados
es la publicidad que llevar4 el producto en su presentacion, ya que dada a la
estrategia envolvente que asumird la empresa frente a los demas competidores
del mercado, se realizara la publicidad silenciosa en la presentacion del producto.
El costo de esta publicidad sera de $600 por rollo vendido de cualquier referencia.
Ademas los proveedores del zuncho, cinta utilizada para dar la presentacion final
del producto en forma de rollo, marcan totalmente gratis la cinta a una tinta con el
texto que uno seleccione, pero tiene un tiempo de despacho de 15 dias después

de realizar el pedido.

5.2 ASPECTOS TECNICOS

5.2.1 Instalaciones y equipos

En la Tabla 16, 17, 18, y 19 del ANEXO 11, se presenta la maquinaria y equipos
gue se requieren para la fabricacién de la manguera plastica a partir de material
recuperado, junto con la capacidad de produccion y la cantidad requerida para el
sistema productivo. También se muestran las inversiones fijas requeridas para la

puesta en marcha del proyecto junto con sus respectivos costos de adquisicion.
5.2.2 Costos de produccién

Para la elaboracion del estudio de costos de la manguera de riego, se tuvo en
cuenta los costos directos de fabricacién que son la mano de obra directa (M.O.D.)

y la materia prima (MP), y los costos indirectos de fabricaciéon (C.I.F.), estan

conformados por energia eléctrica, la etiqueta de presentacién del producto, el
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zuncho y las grapas para obtener la presentacion final del producto (ROLLO), y el

operario de mantenimiento y supervision.

La unidad del sistema es el Kilogramo (Kg), por esto la mayoria de los costos se

presentan en esta unidad y fue necesario presentar otros costos fijos en términos

de la presentacion final del producto que es el Rollo de manguera segun la

referencia. En la Tabla 20 y 21,

se presentan los diferentes costos que se

generan en la fabricacion del producto para el primer afio (2010).

Tabla 20. Costos generados al producir un Kilogramo de manguera de cualquier

referencia
TINTE $/Kg DE ETIQUETA ZUNCHO $/ROLLO DE GRAPAS $/Kg DE

PLASTICO $/ROLLO MANGUERA $/ROLLO MP

8,42 600 210 88 200

OPERARIO DE
E';/EMRISS'A MANTENIMIENTO
$/MES

3.094.287 2.200.000

Tabla 21. Costos de mano de obra por referencia para el primer afio

COSTO UNITARIO DE MANO DE OBRA DIRECTA $/ROLLO DE MANGUERA SEGUN

REFERENCIA

REFERENCIA % de participacion /ref. ANO 1

CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2" 31% $ 4.662

CALIBRE 40; DIAMETRO 1" 13% $10.146
CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4" 13% $ 6.855
CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/4" 3% $ 16.453
CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/2" 3% $ 20.840
CALIBRE 40; DIAMETRO 2" 3% $ 31.260
CALIBRE 40; DIAMETRO 3" 3% $ 32.905
CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4" 6% $13.710
CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2" 6% $9.872
CALIBRE 60; DIAMETRO 1" 3% $20.291
CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/4" 3% $ 32.905
CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/2" 3% $ 35.647
CALIBRE 60; DIAMETRO 2" 3% $ 43.325
CALIBRE 60; DIAMETRO 3" 3% $ 43.325

El célculo de mano de obra por referencia, se estimé segun el tiempo de

produccion para cada uno de los diferentes productos.
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5.3 COSTOS ADMINISTRATIVOS

5.3.1 Costos de personal

Para el funcionamiento normal de empresa se requiere de 2 operarios polivalentes
en la jornada diurna, 1 operario para la extrusora en la jornada diurna, 1 operario
de aglutinado, y 1 jefe de mantenimiento quien realizara lo correspondiente para la
preservacion de la maquinaria y equipos. En la Tabla 22 del ANEXO 12, se
presenta la relacion de cada cargo junto con la carga prestacional y los demas

rubros generados por el personal de operaciones.

5.3.2 Costos de puesta en marcha

Para la puesta en marcha de la empresa, se tuvo en cuenta los costos por
conceptos de estudios técnicos realizados por el autor del proyecto, los gastos de
organizacién, tales como registros en camara de comercio y las demas licencias
necesarias para el funcionamiento de la empresa, gastos de adecuaciones de las
instalaciones del terreno donde se realizaran las operaciones productivas, gastos
de montaje de la maquinaria y equipos necesarios para el funcionamiento, y los
costos de las diferentes pruebas y prototipos del producto. Ver Tablas 23, 24, 25 y
26 del ANEXO 13, para ver la relacién de los costos de puesta en marcha del

proyecto.
5.3.3 Costos anuales de administracion
En la Tabla 27, se muestran los gastos administrativos estimados para un mes de

operaciones normales.

Tabla 27. Gastos de administracion estimados $/mes

SALARIO GERENTE $ 2.000.000
TELEFONO $ 40.000
INTERNET $ 30.000
PAPELERIA $ 40.000
TOTAL $ 2.130.000
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6. FINANZAS

6.1 INGRESOS

6.1.1 Fuentes de financiacién

El emprendedor cubrié la gran mayoria de las inversiones, solo 20 millones fueron
prestados al emprendedor por parte de una entidad financiera. EI emprendedor
espera una Tasa Minima Requerida de Retorno (TRMM), del 21.52%, ya que esta
tasa cumple con las expectativas del emprendedor y satisface la rentabilidad

esperada por la inversion en este proyecto.
6.1.2 Capital de trabajo

El autor del proyecto calculé un capital de trabajo para los dos primeros meses de
operaciones de la empresa. En este capital de trabajo se tuvo en cuenta la compra
de materia prima e insumos necesarios para cumplir con la produccién, el pago de
mano de obra directa, y los gastos de administracién y ventas. Esto es un total de
$18.665.898=.

Se espera para al cuarto mes estar alcanzando el minimo de venta o el punto de

equilibrio para cubrir con las obligaciones financieras de la empresa.
6.1.3 Estados financieros

e Variables Macroecondmicas

Las variables macroeconémicas® utilizadas en las respectivas proyecciones del

proyecto aparecen en la Tabla 28.

®http://investigaciones.bancolombia.com/invEconomicas/(4w42ejzaazugq2zxy2k?2
mm45)/Indicadores/Home.aspx?C=B&Ild=1
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Tabla 28. Variables macroeconémicas utilizadas en la evaluacién del proyecto

Variables Macroecondémicas 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2010
Inflacion % | 4,53% | 3,84% | 3,68% |3,53% |3,68% |4,53%
Devaluacion % | 3,00% |-1,00% | 2,00% |2,50% |1,17% | 3,00%
IPP % | 4,45% | 3,63% | 3,52% |3,57% |3,57% | 4,45%
Crecimiento PIB % | 5,00% | 4,50% | 4,50% |4,50% |4,50% |5,00%
DTF T.A. % 8,72% | 7,74% | 7,09% |6,68% | 7,17% | 8,72%

Los estados de resultados, balances y flujo de caja del proyecto fueron

proyectados a cinco afos, y se muestran en el ANEXO 14 en las Tablas 29, 30,

31, respectivamente.

e Conclusién evaluacion financiera

Segun los resultados obtenidos en la evaluacion financiera, el proyecto cumple
con las expectativas del emprendedor, dado que cumple con la Tasa Minima
Requerida de Retorno (TRMM) del inversionista, tiene un periodo de recuperacion
que 1.45, es decir menor a dos afos, lo que hace atractivo ya que se recupera
rapidamente la inversion, y por ultimo tiene un valor presente neto mayor a 0, lo
gue recomienda invertir en el proyecto ya que sus resultados financieros son muy
atractivos. Ver Tabla 32, donde se observan los datos de la conclusion de la

evaluacion financiera.

Tabla 32. Criterios de decision financiera

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el 21.52%
emprendedor

TIR (Tasa Interna de Retorno) 43,38%

VAN (Valor actual neto) 50.694.903

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,45

Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de 0 mes
implementacion).en meses
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e Analisis de sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad se plantean tres escenarios optimista, normal y
pesimista y se realizard la simulacién de estos en el software @RISK. Para la
simulacion se tomaron como variables de entrada los costos de materia prima, el
precio de venta unitario de cada referencia, y las unidades a vender segun las
proyecciones de venta realizadas anteriormente. A cada una de estas variables se
les asigno una distribucion de probabilidad triangular en donde se tuvo en cuenta
un escenario pesimista que estd por debajo de las proyecciones presentadas

anteriormente, un escenario normal, y un escenario optimista.

El precio de venta unitario de cada producto tiene una variacion de + $1000, sobre

el precio planteado por el autor del proyecto.

Las ventas se afectaron en un 20%, menos para el escenario pesimista y un 10%
por encima para un escenario optimista, sobre las ventas propuestas por el autor

para el escenario normal.

Los costos de materia prima, se afectaron + 10% los costos de cada referencia, y
se toma el mayor para el escenario pesimista y el menor para el escenario

optimista.

e Variables de salida y resultados de la simulacion

Se han elegido los criterios basicos para evaluar el proyecto desde el punto de
vista financiero, y entre éstos se tienen el VPN (Valor Presente Neto), la TIR (Tasa
Interna de Retorno) y el andlisis del Flujo Neto para el Proyecto en si. Estas tres

variables son las salidas del sistema en la simulacion en @RISK.

e VPN

El VPN se ha calculado para el flujo del proyecto desde el afio 2010 al 2014 y su

grafica probabilistica, Gréfica 13, muestra que de acuerdo a los valores que se
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han dado para las variables de entrada, el VPN no tiene posibilidad de dar cero o
menor que cero en ninguno de los escenarios planteados. Segun la Grafica 13,
con una probabilidad del 90%, el VPN del proyecto estar4 entre 24 y 30.07
millones de pesos con una media de 29.48 millones de pesos. Desde este punto
de vista el proyecto es atractivo porgue en ningln momento presenta valores
menores o iguales a cero.

Distribution for VPN / 2009/C228

1,600 x k 3
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0,200—|
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5% 0%
24 35,0716

Gréfica 13. VPN @RISK
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e Sensibilidad del VPN a las variables de entrada

Segun la simulacién realizada por el @RISK del VPN, con las variables de
entrada, se obtuvo resultados bastantes significativos, pero hay que tener cuidado
con el precio de adquisicibn de la materia prima para la produccion de la
manguera calibre 40 de diametro ¥2”, %” y 17, ya que este costo puede generar
una disminucién en el VPN y en algin momento se puede afectar gravemente al
proyecto, este aspecto se debe tener en cuenta con el fin de tratar de subir el
precio de penetracion al mercado de esta referencia. En la Grafica 14 se observa
que las referencias de manguera calibre 40 de didmetro 2" 32" y 17, generan el
mayor valor presente neto para el proyecto, por lo que las estrategias de
marketing se pueden direccionar para aumentar las ventas de estas dos

referencias y aumentar el precio de penetracién en el mercado.

Regression Sensitivity for VPN / 2009/C228
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unid./E33
unid./E41
unid./E36
/ unid./D52
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1 \ 075 \ 05 \

Std b Coefficients

Grafica 14. Influencia de las variables sobre el VPN del proyecto
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e TIR

Los resultados de TIR en el @RISK, se muestran en la Grafica 15, en donde se
muestra el comportamiento de la TIR. Con un 90% de probabilidad la TIR del
proyecto estara entre 34.06% y 39.8%, cumpliendo con las expectativas de la tasa
de oportunidad planteada por el Autor del proyecto del 21.52%. La TIR promedio
del proyecto es de 36.90%, volviendo el proyecto muy atractivo desde el punto de

vista financiero.

Distribution for TIR / 2009/C229

Iviean={0.3690352
W

0,3875

5% 90% 5%
34086 398

Gréfica 15. TIR @RISK
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e Sensibilidad de la TIR a las variables de entrada

En la Gréfica 16, se muestran los resultados arrojados por el @RISK de la TIR con
relacion a las variables de entrada. En esta grafica se observa que se recalca el
comportamiento de las tres principales referencias que se deben tener en cuenta
para la reduccion de costos, aumento de ventas con su respectivo precio de venta.
Se resalta que se debe tener cuidado con el costo de la materia prima paras las

tres principales referencias a producir.

Regression Sensitivity for TIR / 2009/C229
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Grafica 16. Influencia de las variables sobre la TIR del proyecto
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e Flujos de Caja

Como se observa en la Grafica 17, los flujos del proyecto se comportan de
acuerdo a las inversiones del proyecto, y después del afio 2010, comienzan a
subir de una forma leve, y no se presentan cambios bruscos en las fluctuaciones

de los flujos durante los 5 afios de evaluacion del proyecto.

FLUJOS DE CAJA (D227 to H227)

100

80— —

60— —

40——

20— —

In Millions

60— —

-100 1 1 1
Cell: D227 E227 F227 G227 H227

= =Mean,+1/-1SD . =95%5%
Gréfica 17. Flujos de Caja del Proyecto simulados por el @RISK

e Conclusion evaluacion Financiera a partir del @RISK

Después de realizar los respectivos andlisis de sensibilidad al proyecto en el
software @RISK, se obtuvo resultados favorables, y se observo cuales son los
aspectos mas relevantes en el proyecto y cuales son los aspectos a reforzar en el
momento de la puesta en marcha del proyecto. Al comparar los resultados
obtenidos por el @RISK con los resultados obtenidos con la evaluacién financiera
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se reafirman los resultados de los criterios de decision para la puesta en marcha
del proyecto. Desde la perspectiva del @RISK es viable el proyecto, puesto que

cumple con todos los criterios de decision mencionados anteriormente.

6.2 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS O SERVICIOS

La empresa ofrecer4d un portafolio de productos bastante amplio. Nosotros
ofreceremos 14 referencias de rollos de manguera elaborada en plastico
recuperado, de dos calibres que son el 40 y el 60, y diametros desde %" hasta 3”.
Se ofrecerd servicio de entrega del producto totalmente gratuito dentro de
Bucaramanga y su area metropolitana, y también dentro de cierto perimetro donde
se encuentra localizada la empresa. En el ANEXO 15, se presenta el portafolio de

productos y servicios de la empresa.

6.3 ESTADOS FINANCIEROS ACTUALES

En la elaboracion de los estados financieros actuales se tomaron los cuatro
primeros meses del afio 2010, en donde se observa que los dos primeros meses
no se generan ventas debido a imprevistos técnicos, ya que la maquinaria
adquirida presento fallas de funcionamiento y a pesar de que la garantia cubrio
todo tipo de errores, se produce la improductividad de la empresa en estos dos
primeros meses. En el tercer mes se generan ventas pero debido a fallas técnicas
nuevamente se paraliza la produccion y las ventas. Después de tantos imprevistos
en el sistema productivo en el cuarto mes se estabiliza la produccién y se generan
ventas superando las expectativas del proyecto. En el ANEXO 16 se presentan los
estados financieros actuales junto con los datos del contador y los papeles de
conformacion de la empresa, que son el certificado de la camara de comercio, y el

Nit de la empresa.
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6.4 EVALUACION FINANCIERA DE LOS CUATRO PRIMEROS MESES DE
FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

. Materia prima: se ha mantiene el costo por kilogramo de plastico en $200 pesos y

no ha tenido variacién de precios desde el inicio del afio 2009.

o Precio de venta del producto terminado: se comenz6 con un precio de
penetracion en el mercado que se planteo antes de ejecutar el proyecto pero actualmente
se han ido subiendo estos precios en un 0.46% hasta 12,82% a los clientes nuevos que
esta adquiriendo la empresa.

o Mano de obra: el presupuesto de mano de obra no ha tenido ninguna variacion en
los cuatro primeros meses, se mantiene en $3.430.700 pesos mensuales. Pero se
proyecta para el quinto mes un incremento del 16% el costo de la mano de obra, por la

generaciéon de nuevas operaciones y eliminacién de otras.

o Inventarios: gracias a las estrategias de marketing, la empresa a final de cada
mes pasa con cero inventarios de producto terminado y con un inventario de materia

prima de $6.482.520 pesos en cuarto mes.
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7. EVALUACION DEL PROYECTO

7.1 INDICADORES DE VENTAS

La empresa se legalizo desde enero del afio 2010, pero comenz6 ventas en
marzo y en abril logro llegar al promedio de ventas mensuales que se plantearon

para el primer afio de operaciones.

Se plantean tres indicadores importantes que son, el indicador de crecimiento en
mercado, el indicador de crecimiento por producto de ventas y el indicador de

ventas.
7.1.1 Indicador de crecimiento en el mercado
Este indicador nos presenta el crecimiento de la empresa en el mercado en

relacion a los clientes que le estan comprando a la empresa. En la Grafica 18, se

presenta los clientes nuevos que esta adquiriendo mes a mes la empresa.

CANTIDAD DE CLIENTES

Nuevos Clientes abril:

Nuevos Clientes Marzo:

MES

Grafica 18. Crecimiento en el mercado de la empresa
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En total la empresa cuenta con un listado de nueve clientes, y segun estola

empresa tiene un crecimiento en el mercado del 44% en el mes de abril.

7.1.2 Indicador de crecimiento de ventas por producto

Este indicador nos muestra cuales son las referencias que mas se venden y asi la
empresa comienza a tener histéricos mes a mes para la programacion de la
produccion la compra materia prima y los inventarios que en algan momento

puede llegar a tener.

En la Gréfica 19 y 20, se observan las ventas de rollos de manguera de las
referencias que el mercado esta consumiendo del mes de marzo y abril, y en la
Gréfica 21 se presenta la comparacion de ventas entre el mes de marzo y abril. En
la Tabla 33 se presentan los indicadores para cada una de las referencias del mes

de abril con respecto al mes de marzo.

VENTAS MES DE MARZO

© 400 A
Q
& 300 -
c /
g
o 200 - /
<
8 100 -
8
0
CALIBRE 40; CALIBRE 40; CALIBRE 40;
DIAMETRO 1/2" DIAMETRO 3/4" DIAMETRO 1"

Referencia de productos vendidos

Gréafica 19. Ventas de Marzo de 2010
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Rollos de manguera

VENTAS MES DE ABRIL

CALIBRE 40; CALIBRE 40; CALIBRE 40; CALIBRE 40;
DIAMETRO 1/2" DIAMETRO 3/4" DIAMETRO 1" DIAMETRO 2"

Referencia de productos vendidos

Gréfica 20. Ventas de Abril de 2010
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CALIBRE 40; CALIBRE 40; CALIBRE 40; CALIBRE 40;
DIAMETRO 1/2" DIAMETRO 3/4" DIAMETRO 1" DIAMETRO 2"

Referencia de productos vendidos

Gréfica 21. Comparacion de ventas de marzo y abril
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Tabla 33. Crecimiento de ventas por producto

Indicador de ventas por

Afio 2010 Marzo Abril producto
% de
# De rollos | # Derollos | disminucion de | % de aumento

Ref. vendidos vendidos ventas de ventas
CALIBRE 40;
DIAMETRO 1/2" 370 174 47%
CALIBRE 40;
DIAMETRO 3/4" 33 108 327%
CALIBRE 40;
DIAMETRO 1" 28 165 589%
CALIBRE 40;
DIAMETRO 2" 0 25

Segun la Tabla 33, la empresa incremento las ventas en abril con respecto al mes
de marzo y ademas comenzé a fabricar otra referencia, llevando a concluir que las

estrategias de mercado estan dando resultado.
7.1.3 Indicadores de ventas
En la Gréafica 22, se observa el comportamiento de ventas del mes de marzo y

abril del afio 2010 en pesos colombianos ($), y se observa que hubo un
incremento de ventas del 53% del mes de abril con respecto al mes de marzo.

VENTAS $/MES

$18
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$ 15.000.000
- $10.000.000

$5.000.000
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Grafica 22. Comportamiento de Ventas en pesos por mes
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7.2 INDICADORES DE PRODUCCION

En la Grafica 23, se observa la produccion en rollos de manguera de las

referencias que se han elaborado en los dos meses operativos de la empresa.

PRODUCCION MES DE MARZO Y ABRIL
400
o 350
?o 300
£ 250
E 200
g 150 M ABRIL
= 100
2 . - B MAYO
0
CALIBRE40;  CALIBRE40;  CALIBRE40;  CALIBRE 40;
DIAMETRO ~ DIAMETRO  DIAMETRO 1" DIAMETRO 2"
1/2" 3/4"
Referencia producida
Gréfica 23. Produccion de marzo y abril del afio 2010
Tabla 34. Crecimiento en la produccion por producto
Indicador de produccién por
Afio 2010 Marzo Abril producto
% de aumento
# De rollos | # De rollos | % de disminucién en la
Ref. fabricados | fabricados | en la produccién produccion
CALIBRE 40;
DIAMETRO
1/2" 370 174 47%
CALIBRE 40;
DIAMETRO
3/4" 33 108 327%
CALIBRE 40;
DIAMETRO 1" 28 165 589%
CALIBRE 40;
DIAMETRO 2" 0 25
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En la Tabla 34, se presentan los indicadores de produccion del mes de marzo y
abril y se evidencia que tiene el mismo aumento que los indicadores de ventas
dado que se esta operando sobre pedido, es decir todo lo que se produce ya esta

vendido.

7.3 INDICADORES DE DESPILFARRO

Se generan dos despilfarros en el sistema productivo, el primero es de materia
prima (Bolsas Plasticas), en donde esta tiene un factor de aprovechamiento como

lo indica la Grafica 24, de 44.9% con un grado de confianza del 95% en cada

kilogramo a procesar.
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poreentade de netna 040 0,005 0.0 08 0660 4
TR

Gréfica 24. % de aprovechamiento de materia prima
El segundo despilfarro se genera diariamente en el proceso de extrusion de la
manguera, dado que la maquina se diariamente y mientras llega a punto genera

cierto desperdicio de plastico que se vuelve a reprocesar para fabricar manguera
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nuevamente. Este desperdicio es de 80 con una variacion de mas o menos 20

kilogramos de pléastico.

No se genera despilfarros de transporte dado que la planta se disefio sobre el
espacio requerido y desde un principio se elimino todo aquella operaciéon que no

agrega valor a nuestro sistema productivo.

7.4 EVALUACION DEL PROYECTO

Después de revisar los indicadores planteados en el numeral 7.1, se observa que
el proyecto a tenido imprevistos en su ejecucion y que gracias al capital de trabajo
y una gran labor de trabajo en equipo por parte de la gente que aporto todo al
proyecto se logro volver este proyecto realidad y volver la idea de negocio en
empresa. Segun los resultados obtenidos en los meses de marzo y abril del afio
2010, se observa que la empresa alcanzo el minimo de ventas planteadas en las
proyecciones de venta para un mes del primer afio y que esta logrando un
posicionamiento rapido de la empresa, debido a las estrategias de ventas

planteadas.
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8. CONCLUSIONES

J Se realizo el estudio de mercados para conocer la demanda y la oferta de la
manguera de riego y se obtuvieron resultados favorables que llevaron a tomar la decision
de crear y poner en marcha una nueva empresa dedicada a la manufactura de mangueras

de riego a partir de plastico recuperado.

o Se concluye que el proyecto es factible desde el punto de vista técnico, y
financiero cumpliendo con las expectativas del autor, llevando al emprendedor a continuar
ejerciendo su profesion en su empresa con el fin de crecer y llevar este pequefio proyecto

a un gran nivel organizacional.

o Se realizo el montaje de las instalaciones bajo los pardmetros necesarios para
realizar todos los procesos productivos y actualmente la empresa esta ubicada en el Km
2, via el corregidor del municipio de Girén, cumpliendo con todo lo planteado en el estudio

técnico y ambiental.

o Con la puesta en marcha de la empresa se ha contribuido para resolver la
situacion de empleo para seis personas, garantizandoles estabilidad laboral, capacitacion
para el manejo de las operaciones de la empresa, bienestar econémico para ellos e
indirectamente sus familias y con esto generar una conciencia de empresa y gran sentido

de pertenencia por la misma.

o Se concluye que se cumplieron los objetivos planteados en la realizacion de este
proyecto, lo que llevo a la constitucién de una nueva empresa en Bucaramanga para la
fabricacion de mangueras plasticas de material recuperado, aportando a la generacion de
empleo, a mejorar el medio ambiente, con su sistema disefiado especialmente para
manejar el plastico que afios atras era depositado en el relleno sanitario “El Carrasco”,
ofreciendo un producto de excelente calidad a un bajo precio a las personas del sector
rural, y asi ayudar a suplir la necesidad del transporte de agua en todas aquellas fincas o

veredas en donde las fuentes hidricas estan lejos de la necesidad.
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9. RECOMENDACIONES

J Se recomienda en la creacion de un sistema de gestion integral de calidad para la
empresa con el fin de lograr mayor diferenciacion en el mercado y asi poder incursionar

en nuevos mercados.

o Se recomienda en la adquisicién de nuevas tecnologias para el procesamiento del
plastico con el fin de disminuir costos de energia y aumentar la productividad de la

empresa.

o Se recomienda adquirir una nueva extrusora con el fin de eliminar tiempos de

alistamientos y trabajar en la mejora continua de manera constante.
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ANEXO 1.
DESARROLLO TECNOLOGICO

La manguera de riego es uno de los principales componentes dentro del sistema
de riego y por eso a continuacion se presenta el por qué es necesario el riego y su
red de distribucién, basado en lo que esta manejando Chile en la actualidad con
respecto a lo que esta ocurriendo con el mercado Colombiano de los sistemas de

riego.
Tecnologia de Riego”®

Red de distribucion

Esta constituida por una red de tuberias que distribuyen el agua de riego desde la
entrada en el cabezal, donde suele colocarse una llave de paso para regular la
presion y a veces un mandmetro, a las tuberias portagoteros. Generalmente son
tuberias de polietileno, frecuentemente con diametros de 32, 40 50 6 63 mm, o de
PVC (policloruro de vinilo) y diametros de 75 6 90 mm. Las tuberias o ramales
portagoteros estan fabricados a base de polietileno y suelen presentar diametros
de 12 6 16 mm y una separacién entre goteros de 50 cm en los cultivos de

horticolas en invernadero.
Necesidades de agua de riego

La necesidad de agua de riego es la cantidad de agua que debe aportarse a un
cultivo para asegurar que recibe la totalidad de sus necesidades hidricas o una
fraccion de terminada de éstas. Cuando el riego es la Unica aportacién de agua de
que se dispone, la necesidad de agua de riego serd al menos igual a las
necesidades hidricas del cultivo, siendo mayor cuando existen pérdidas

(escorrentia, percolacion, falta de uniformidad en la distribuciéon, etc.), y menor

o http://www.abcagro.com/riego/tecnologias riego2.asp

111


http://www.abcagro.com/riego/tecnologias_riego2.asp

cuando la planta puede satisfacer sus necesidades hidricas a partir de otros

recursos (lluvia, reservas de agua en el suelo, etc.).

Por tanto, para poder planificar los riegos, tanto en lo que se refiere a la frecuencia
como a la dosis, es necesario conocer las necesidades hidricas de los cultivos, es
decir, la cantidad de agua que requieren para un desarrollo éptimo. Segun la FAO
(1986) este agua se corresponde con "el nivel de evapotranspiracién de un cultivo
libre de enfermedades y creciendo en un terreno de superficie superior a 1 Ha en
unas condiciones o6ptimas de suelo (ETc)". Dichas necesidades se miden en
mm/dia y van a depender en cada momento de diversos factores: condiciones
metereoldgicas, caracteristicas del suelo y del propio cultivo (especie, variedad,
estado fenoldgico, adaptacion al habitat de cultivo, etc.). Para su calculo, en primer
lugar hay que determinar la evapotranspiracion de referencia (ETo), que se define
como (FAO, 1986): "el nivel de evapotranspiracion de una superficie considerable
de césped de una altura uniforme (entre 8 y 15 cm) en crecimiento activo que
recubra completamente el suelo y bien abastecida de agua". Para ello pueden
emplearse diversos métodos, que requieren la medicion de distintos datos
climatolégicos: Penman, Blaney-Criddle, medicién de la radiacion solar, medicién
de la evaporacién de un tanque evaporimétrico, etc. Entre éstos, el mas sencillo y
de uso mas extendido es el basado en la medicion de la evaporacion en tanque

evaporimétrico y, concretamente, de "Clase A".

La programacion de los riegos también puede llevarse a cabo aplicando
procedimientos basados en la medicion del volumen de agua en el suelo mediante
sondas de neutrones, técnicas de reflectometria (TDR o Time Domain
Reflectometry) o por el método gravimétrico, pero estos métodos presentan el
inconveniente de que son caros o de dificil aplicacion. No obstante, también es util
la medida de la tensién del agua en el suelo mediante tensiémetros, siendo éste el
método mas empleado en riego por goteo, ya que se ajusta a las necesidades del

agricultor.
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Adicionalmente, existen sofisticados métodos que tienen en cuenta determinados
parametros de la planta, como tension de la savia y temperatura foliar, cuya
medicion se realiza mediante camaras de presion y termémetros de infrarrojos,

respectivamente.

Las primeras son instrumentos que evaltan el estado hidrico de la planta a partir
de la medida de la tension de la savia, de forma que a mayores valores de tension
mejor es el estado hidrico de la planta. No obstante, este método costoso y de
dificil aplicacion. El termometro de infrarrojos aun esta en fase experimental y
consiste en un dispositivo para la medida de la temperatura foliar: dado que la
transpiracion tiene un efecto refrigerante, un aumento de la temperatura supone
una reduccion de la transpiracion y por tanto un déficit en la absorcion de agua por

la planta.

A continuacion se presenta un articulo publicado por AGROELECTRONICA una
empresa Colombiana dedicada al riego automatico, en donde resalta que es
necesario el uso de la manguera de riego para llevar a cabo el proceso

correspondiente.

Riego automatico™®

El sector agricola Colombiano, necesita el apoyo de muchas éareas del
conocimiento para enfrentar las exigencias que presenta una economia
globalizada. Para que el agro colombiano mantenga y mejore sus mercados
internacionales, es necesario que se apoye en tecnologias que permitan mejorar

la eficiencia de produccion de una cosecha.

Actualmente existen muchas empresas extranjeras pioneras en el desarrollo de
equipos electrénicos para la agroindustria, los cuales han sido desarrollados bajo

los requerimientos y necesidades del entorno de sus territorios; esto conlleva a

10 http://agroelectronica.com/
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gue, en ocasiones, no sean apropiados para el contexto agricola colombiano,

asociado ademas los altos costos de los mismos.

La agricultura a nivel mundial debe enfrentar el acelerado aumento de la
poblacion, lo que hace necesario producir mayores cantidades de alimentos en las
mismas areas de siembra; por lo tanto, es fundamental la correcta administracion

de los recursos naturales como el agua.

QUE COMPONE UN SISTEMA DE RIEGO:

J Un tanque o pozo de almacenamiento: del cual se toma el agua hacia las plantas
del cultivo. Este tanque puede estar elevado o sumergido; éste cuenta normalmente con
una alimentacion permanentemente de agua, incluso puede tratarse de un tanque de
recuperacion de aguas lluvias, o aguas tratadas. La capacidad del tanque se da en litros
(Lt) o metros cubicos (m3).

o Motobomba: es un motor eléctrico que succiona y conduce con presién el agua
hacia las plantas. Este equipo le permite al sistema contar con la presion necesaria para
gue la aspersion hidraulica sea 6ptima. La capacidad de la motobomba se da caballos de
fuerza Ej.: 1HP, 2HP; entre mayor sea este nimero, mayor es la capacidad de transportar
agua por un ducto.

o Tuberia y Registros de paso: de la salida de la motobomba por los cuales se
conduce el agua hacia el cultivo. En algunos casos se utiliza tuberia PVC o manguera de
1 pulgada (17). Los registros son los que permiten el paso del agua a diferentes zonas del
cultivo.

o Cabezas de despacho: son los elementos que tienen el Gltimo contacto con el
agua antes de que esta sea aplicada al cultivo. Estas cabezas de despacho usualmente
se disponen en posiciones, patrones y alcances diversos con la finalidad de que la
aplicacion del agua sea uniforme y completa a lo largo y ancho del area de siembra.
Existen diversas tecnologias como el goteo por cinta de riego, nebulizacién, spray,
aspersores etc., que son aplicadas de acuerdo a las necesidades de riego de la

plantacion.

114



ANEXO 2
Tabla 1. Informe presentado por la SAS en relacion de los cultivos y el area
cosechada en el primer semestre del aifio 2007

B

Colombia. Area cosechada y produccion de cultives de ciclo coto en el semestre A 2007 gic .

LT

CULTVOS

TRANSITORIOS T44435) 630.394] 666.156 A -24198) 3636.55 | 1561.087| 3609.007 ; :

CEREALES 4B6.166) 431308) 429075 52| 23433 160144 1335731 1506887 49| 20864
Arroz 1/ 74573 WR372) MO 153 22840 6B136T|  TEGATA| 2ER088| 113 EE4
Maiz JBENGT) 281368)  233BR3 13| -20BM3) G60SEE| TR0 %0400 1 513N
Sorgo 46007 ETDl 203300 448| 18400 tedfer|  120BeT|  EnBed| 13 £R40
Cebada 2/ A70f 1900 2w 43l f43 3.250 3100 lpga| 26D it
Triga &/ 4963 34000 2R3 68| EMD)  1Md 7.0 §h05| 235 -1.895
OLEAGINOSAS T9aR3|  S9ef3| 303 de|  -B6R0) 102343 B0 TRAM| 43 -3.020
Semilla Algadan 3 M3 3emel  3TEE B3| 733 BA.ME| 3054 BEED| 13 08
Soya df 2500( TTADDp ROy 00| ATRY 4RTTD 4184D M308 | B0 15N
Ajonjoli i I | I T N N 28 1.583 1.585 L 13l 208
Mani B34 f13 g0 03 5 i 1437 1.240 02 3
OTROS CULTIVOS 231683 216333 2AATATS 04 782 1332863 1M1ML| 202538 44| B4a04
Algodon Fibra MR emel TR B3| 3 FEr| M0 xanz) Al 418
Fapa TT268[ 7TTRRal  BLEE3 50| 3EQD) 1341344 1354058 142707 50 67748
Frijl 55185 51778 GadETl 52| 28e 6725  6404B| 6308 52 1358
Tabaco Rubio 2458 l4gel  dgeE 6 211 478 g1a .565 6,0 an
Hortalizas 43007 4481 458620 25| N 4B1EET| 467734 GD1ETE 28] 14144

" Irkarmackan prelminar
Fusnphe- Fadearaz, Fenaice, Conakpoddn, 5 A4, v Minksherio de Agricufiun,
Elabord; Cepariamenin de Estdios Agroacondmizos de |3 BAC
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ANEXO 3

Tabla 2. Precios de los principales distribuidores de manguera de riego en Bucaramanga

CASA
Ref. de AGROPECUA OTRO REPREGA LA ALMACEN ¥ VETERINA AGROPAI | ALMACEN | PLASTIAG | BOMBAS
Manguera RIA - ALMACEN N LTDA VETERINA | FERRETERIA RIA SA LA CEBA RO LA 17 RIEGOPLAST
CASAGRO RIALTDA LA PARCELA | AGROVET
%" $ 26.000 $ 26.000 $24.000 $24.000 $24.000 $ 26.000 $ 26.000 $ 26.000 $23.200 $26.000 | $26.500 $ 23.850
%" $ 36.000 $ 36.000 $ 32.000 $ 34.000 $ 34.000 $ 45.000 $ 36.000 $ 36.000 $ 34.800 $39.000 | $42.000 $ 37.800
o 1”7 $ 50.000 $ 53.000 $ 46.000 $ 48.000 $ 44.000 $ 60.000 $ 55.000 $50.000 $ 46.400 $57.000 | $66.000 $59.400
E 1%” $ 98.000 $90.000 $ 80.000 $81.200 $85.500 | $90.000 $ 81.000
I;:I 17%” $ 115.000 $120.000 $120.000 $105.000 | $104.400 | $114.000 |$ 130.000 $117.000
8 2” $165.000 | $160.000 $ 180.000 $ 180.000 $165.000 | $168.200 | $166.000 | $190.000 $171.000
3” $ 160.000 $170.000 $ 180.000 $ 174.000 $ 200.000 $ 180.000
y
" $ 45.000 $ 39.000 $ 48.000 $50.000 $ 40.000 $48.720 $ 43.000 $38.700
%" $ 60.000 $57.000 $ 67.000 $ 75.000 $ 60.000 $ 63.800 $ 72.000 $ 64.800
o 1”7 $ 93.000 $ 83.000 $98.000 $ 95.000 $80.000 $ 104.400 $100.000 $90.000
E 1%” $190.000 $ 142.000 $116.000 $ 154.000 $ 138.600
E‘; 12%” $ 240.000 $170.000 $ 156.600 $ 230.000 $ 207.000
3 2” $290.000 $ 290.000 $220.400 $ 300.000 $ 270.000
3” $ 165.000 $ 290.000
4” $8.000
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ANEXO 4

Instrumento para la recoleccion de informacion

ENCUESTA
Fecha: Ciudad:
Direccion: Teléfono:
Nombre: Cargo:
1. ¢ Utiliza manguera de riego elaborada de pléastico reciclado, como medio de

transporte del agua en su finca? (Seleccione solo una respuesta marcando en

frente con una X)

Si
No

2. Usa la manguera de riego elaborada en plastico reciclado para: (Seleccione

solo una marcando en frente con una X)
__Riego de cultivos
__Alimento de animales

__ Consumo personal

3. ¢ En donde compra la manguera de riego?

(Seleccione solo una respuesta marcando en frente con una X)

__ Distribuidor (Almacenes agricolas o ferreterias)

__ Fabricante de manguera de riego

4. ¢, Qué marca de manguera de riego compra o0 conoce?
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5. ¢En el momento de la compra de la manguera de riego tiene en cuenta su

precio? (Seleccione solo una respuesta marcando en frente con una X)

Si

__No

6. ¢En el momento de la compra de la manguera de riego tiene en cuenta la
calidad del producto? (Seleccione solo una respuesta marcando en frente con una
X)

Si

__No

7. De acuerdo al calibre y al diAmetro de la manguera de riego, sefiale cual es

la que méas compra:

Calibre | 30 | Diametro | 1/2 " Calibre | 40 | Diametro | 1/2 " Calibre | 60 | Diametro | 1/2
Calibre | 30 | Diametro | 3/4 " Calibre | 40 | Diametro | 3/4 " Calibre | 60 | Diametro | 3/4
Calibre | 30 | Diametro 1 " Calibre | 40 | Diametro 1 " Calibre | 60 | Diametro 1
Calibre | 30 | Diametro | 1 1/4 Calibre | 40 | Diametro | 1 1/4 " Calibre | 60 | Diametro | 1 1/4
Calibre | 30 | Diametro | 11/2 " Calibre | 40 | Diametro | 11/2 " Calibre | 60 | Diametro | 1 1/2
Calibre | 30 | Diametro 2 " Calibre | 40 | Diametro 2 " Calibre | 60 | Diametro 2
Calibre | 30 | Diametro 3 " Calibre | 40 | Diametro 3 " Calibre | 60 | Diametro 3
Calibre | 30 | Diametro 4 " Calibre | 40 | Diametro 4 " Calibre | 60 | Diametro 4
8. ¢, Cuanto le cuesta un rollo de 100 metros de la manguera de riego que mas
consume?
9. Sefale en qué trimestre necesita la maguera de riego:

1 Trimestre

2 Trimestre

3 Trimestre

4 Trimestre

En cualquier
trimestre
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10. ¢ Cuantas veces en el afio compra manguera de riego?

AW N

Otro ¢Cuantas?

11. ¢Dependiendo del mes y de la manguera que mas compra, cuantos rollos

adquiere en el afio?

12. ¢Estaria interesado en comprar una Manguera de riego elaborada en
plastico reciclado, que tuviera un precio mas bajo y que le brindara excelente
calidad del producto?

(Seleccione solo una respuesta marcando en frente con una X)

Si
No
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ANEXO 5

Tabla 6. Competidores potenciales en Bucaramanga y Santander

FABRICANTES

DISTRIBUIDORES

MAGRISANDER

OTRO ALMACEN

ODARMO-PLAST

REPREGAN LTDA

RIEGOPLAST

LA VETERINARIA LTDA

DISTRIBUCIONES MECON

ALMACEN Y FERRETERIA LA PARCELA

MANGUERAS ZAPATOCA

VETERINARIA AGROVET

AGROPAISA

ALMACEN LA CEBA

PLASTIAGRO

BOMBAS LA 17

RIEGOPLAST

120




ANEXO 6
Tabla 8. Precio de Venta Unitario para entrar al mercado de las Mangueras de

Riego
REF COMPETENCIAA | COMPETENCIA B RPE.\'I{;Al\JIi_ M AYP(')\QE'T AS
gIAALl\'AE:EF;E 301;/2" $ 24.000 $ 28.448 $ 22.000 $19.500
g|AAL|\I/|I|35F;EéO§/4" $ 36.800 $ 44.828 $ 33.000 $ 32.000
gIAALl\'AE:EF;E 301;" $ 50.400 $61.207 $ 48.600 $ 48.000
gIAALl\IAEISEF;E 301: s $ 74.400 $ 89.655 $ 74.000 $ 70.000
SC\L'\'EF;E (‘;01? U $101.600 $ 120.690 $100.000 $ 95.000
SC\LI\LBEF;E (‘;02;" $ 152.000 $ 176.724 $150.000 | $145.000
SIAALI\I/II?EI'QI'E (‘;0?;’" $ 162.400 $ 189.655 $157.000 | $ 150.000
SC\LI\LBEF;ESOLZ" $ 46.000 $51.724 $ 36.300 $ 35.000
SC\L'\'ABEF;ES%MH $ 76.000 $ 68.966 $ 53.800 $52.000
SIAA'-,\'A%F;ESOl;" $89.000 $ 103.448 $ 78.350 $77.000
LR 0 $115.000 $129.310 $110.000 | $105.000
LR 0 $ 165.000 $181.034 $151.000 | $146.000
CALIBRESD, $ 245.000 $284.483 $235.000 | $225.000
ChLIBRE SO, $ 245.000 $284.483 $235.000 | $225.000
Precios mas altos en
COMPETENCIA A el mercado de
Santander
Precios mas bajos en
COMPETENCIA B el mercado de
Santander
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ANEXO 7
Tabla 10. Proyecciones de ventas anuales para las diferentes referencias de

Manguera
Unidades Vendidas por Producto 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014
CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2" Unid. | 2.609|3.321 | 3.796 | 4.270 | 4.744
CALIBRE 40; DIAMETRO 1" Unid.| 495 | 630 | 720 | 810 900
CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4" Unid.| 707 | 900 |1.029|1.157 | 1.286

CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/4" Unid.| 86 | 110 | 125 | 141 | 157
CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/2" |Unid.| 67 86 98 110 | 122

CALIBRE 40; DIAMETRO 2" Unid.| 44 57 65 73 81
CALIBRE 40; DIAMETRO 3" Unid.| 44 57 65 73 81
CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4" Unid.| 223 | 284 | 325 | 365 | 406
CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2" Unid.| 351 | 446 | 510 | 574 | 638
CALIBRE 60; DIAMETRO 1" Unid.| 92 | 117 | 134 | 150 | 167

CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/4" Unid.| 69 88 100 | 113 | 125
CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/2" Unid.| 47 60 69 78 86
CALIBRE 60; DIAMETRO 2" Unid.| 32 41 47 53 59
CALIBRE 60; DIAMETRO 3" Unid.| 32 41 47 53 59
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ANEXO 8

Diagrama de flujo de la manguera plastica en material recuperado

MATERIA PRIMA
RESIDUOS SOLIDOS DE
POLIETILENO DE BAJA'Y

ALTA DENSIDAD

Almacenamiento de Materia
Prima

Inspeccion y
clasificacion de Materia
Prima

Lavado de plastico

Fraccionado

Aglutinado de plastico

Peletizado

Enrollado y enrollado

Almacenamiento del Producto
Final (Rollos de Manguera)

NECROROROROS O

-
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ANEXO 9

Tabla 12. Requerimiento de tiempo al mes para cada referencia Manguera

PRODUCTO POR TIEMPO DE FABRICACION TOTAL
REFERENCIA UNIDIMES DE UNID/MINUTOS MINUTOS/MES
CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2" 237 9,792 2666,0088
CALIBRE 40; DIAMETRO 1" 45 21,312 1064,7
CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4" 64 14,4 1064,7
CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/4" 8 34,56 296,2232
CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/2" 43,776 296,2232
CALIBRE 40; DIAMETRO 2" 65,664 296,2232
CALIBRE 40; DIAMETRO 3" 69,12 296,2232
CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4" 20 28,8 528,0912
CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2" 32 20,736 528,0912
CALIBRE 60; DIAMETRO 1" 8 42,624 296,2232
CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/4" 6 69,12 296,2232
CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/2" 4 74,88 296,2232
CALIBRE 60; DIAMETRO 2" 3 91,008 296,2232
CALIBRE 60; DIAMETRO 3" 3 91,008 296,2232
TOTAL MINUTOS/MES 8517,6
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Tabla 13. Requerimiento de materia prima para comenzar operaciones

PRODUCTO POR REFERENCIA UNID/MES MP POR REFERENCIA/Kg | TOTAL Kg/MES
CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2" 237 19 4507,2
CALIBRE 40; DIAMETRO 1" 45 40 1800
CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4" 64 28 1800
CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/4" 8 64 500,8
CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/2" 82 500,8
CALIBRE 40; DIAMETRO 2" 124 500,8
CALIBRE 40; DIAMETRO 3" 124 500,8
CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4" 20 44 892,8
CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2" 32 28 892,8
CALIBRE 60; DIAMETRO 1" 8 60 500,8
CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/4" 6 80 500,8
CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/2" 4 116 500,8
CALIBRE 60; DIAMETRO 2" 3 170 500,8
CALIBRE 60; DIAMETRO 3" 3 170 500,8
TOTAL Kg MP/MES 14400
TOTAL Kg PT/MES 7200
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ANEXO 10
Tabla 15. Consumo de materia e insumos por cada referencia a producir

REFERENCIAS TINTA | PLASTICO GRAEAS ZUNCHO ETIQQETA
Kg. Kg. Unid. m. Unid.

CALIBRE 40;

DIAMETRO 1/2" 0,0085 17 4 6 1
CALIBRE 40;

DIAMETRO 1" 0,0185 37 4 6 1
CALIBRE 40;

DIAMETRO 3/4" 0,0125 25 4 6 1
CALIBRE 40;

DIAMETRO 1 1/4" 0,03 60 4 6 1
CALIBRE 40;

DIAMETRO 1 1/2"| 0,038 76 4 6 1
CALIBRE 40;

DIAMETRO 2" 0,057 114 4 6 1
CALIBRE 40;

DIAMETRO 3" 0,06 120 4 6 1
CALIBRE 60;

DIAMETRO 3/4" 0,025 50 4 6 1
CALIBRE 60;

DIAMETRO 1/2" 0,018 36 4 6 1
CALIBRE 60;

DIAMETRO 1" 0,037 74 4 6 1
CALIBRE 60;

DIAMETRO 1 1/4" 0,06 120 4 6 1
CALIBRE 60;

DIAMETRO 1 1/2" 0,065 130 4 6 1
CALIBRE 60;

DIAMETRO 2" 0,079 158 4 6 1
CALIBRE 60;

DIAMETRO 3" 0,079 158 4 6 1
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ANEXO 11
Tabla 16. Relacion de maquinaria con su capacidad y su costo de adquisicion

CAPACIDAD MAQUINARIA VALOR UNITARIO($) | CANTIDAD | TOTAL($)
111,12 Kg./H | MESAS DE RECICLADO $ 1.500.000 1 $ 1.500.000
55,5 Kg./H LAVADORA $ 11.600.000 1 $ 11.600.000
250 Kg./H MOLINO DE MARTILLO $ 16.000.000 1 $ 16.000.000

45 Kg./H AGLUTINADORA $ 5.000.000 1 $ 5.000.000
41,6 Kg./H |EXTRUSORA MANGUERA $20.000.000 1 $ 20.000.000
TOTAL |$54.100.000

Tabla 17. Relacién de muebles y equipos de oficina requeridos y su costo de

adquisicion

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

ITEMS CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
ESCRITORIO 1 350000 $ 350.000
SILLA GIRATORIAS 1 150000 $ 150.000
SILLAS 4 40000 $ 160.000
TELEFONO 1 50000 $ 50.000
TELE-FAX 1 320000 $ 320.000
EQUIPO DE COMPUTO 1 1200000 $ 1.200.000
MESA DE COMPUTO 1 210000 $ 210.000
CALCULADORA 2 35000 $ 70.000
ARCHIVADOR 1 250000 $ 250.000

TOTAL $ 2.760.000

Tabla 18. Relacién de adecuaciones para el inicio de las operaciones productivas

CONSTRUCCIONES Y EDIFICIOS

$
ADECUACIONES DE PLANTA 1| 5.000.000| ¥ 5-000-000
CONSTRUCCION DE ADECUACIONES 3
AMBIENTALES 1| 5.000.000| ¥ 5-000-000
$
TOTAL | 10.000.000
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Tabla 19. Inversion en terrenos para el montaje de la empresa

TERRENOS
TERRENO 1 $ 15.000.000 $ 15.000.000
TOTAL $ 15.000.000
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ANEXO 12

Tabla 22. Costos de personal requerido para las operaciones de la empresa

Total a
Riesgos Cajade Prima Intereses pagar VALOR
Cargo Sueldo Pension | Salud Profesionales Compensacion | Servicios | Cesantias | Cesantias | Vacaciones | Dotacién $/mes ANUAL
OPERARIOS 77074,33 | 53040,
EXTRUSORAS DIURNO | $663.005 1 4 33150,25 59670,45 110500,83 | 55250,416 | 552,50416 | 27625,2083 | 11666,66 | $1.091.536 | $ 13.098.433
OPERARIOS 57764,62
POLIVALENTES $ 496.900 5 39752 24845 44721 82816,666 | 41408,333 | 414,08333 | 20704,1667 | 11666,66 | $820.993 $9.851.911
OPERARIO DE
MANTENIMIENTO Y
DISTRIBUCION DE PT | $2.200.000 | 255750 | 176000 110000 198000 366666,66 | 183333,33 | 1833,3333 | 91666,6667 | 11666,66 | $ 3.594.917 | $ 43.139.000
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ANEXO 13
Tabla 23. Costos de estudios técnicos

ITEMS CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
RESMA DE PAPEL 4 10000 $ 40.000
CARTUCHO DE TINTA 2 70000 $ 140.000
FOTOCOPIAS 1000 50 $ 50.000
SERVICIO DE INTERNET 100 2000 $ 200.000
EMPASTES 3 7000 $21.000
DESPLAZAMIENTOS 500 1150 $ 575.000
IMPREVISTOS $ 164.000
TOTAL $ 1.190.000
Tabla 24. Gastos de organizacion
ITEMS VALOR TOTAL
ESCRITURA DE CONSTITUCION $ 1.500.000
REGISTRO MERCANTIL $ 500.000
NIT, RUT, LICENCIAS DE FUNCIONAMIENTO Y SANIDAD,
IMPUESTO INDUSTRIA'Y COMERCIO $5.000.000
TOTAL $ 7.000.000

Tabla 25. Gastos de montaje de la maquinaria requerida

ITEMS VALOR TOTAL
INSTALACION DE EXTRUSORAS $ 1.800.000
INSTALACION DE LAVADORA $ 800.000

OTROS $ 500.000

TOTAL $ 3.100.000
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Tabla 26. Costo de pruebas y prototipos

ITEMS

VALOR TOTAL

CONSTRUCCION PROTOTIPOS PRODUCTOS $ 600.000

PRUEBAS DE COMPORTAMIENTOS FISICAS Y QUIMICAS $ 400.000

OTROS $ 200.000
TOTAL $ 1.200.000
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ANEXO 14

Tabla 29. Balance General proyectado

BALANCE GENERAL 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Activo Corriente $ $ $ $ $ $
124.701.34 | 207.848.22 | 311.599.91
Efectivo 15.665.898 | 37.968.718 | 71.642.653 0 6 6
Cuentas X Cobrar 10.000.000 | 17.026.989 | 20.627.629 | 24.441.972 | 28.467.871 | 32.796.041
Provisién Cuentas por Cobrar -340.540 -412.553 -488.839 -569.357 -655.921
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados Neto 0 0 0 0 0 0
148.654.47 | 235.746.74 | 343.740.03
Total Activo Corriente: 25.665.898 | 54.655.167 | 91.857.730 2 0 6
Terrenos 15.000.000 | 15.679.500 | 16.281.593 | 16.880.755 | 17.476.646 | 18.120.369
Construcciones y Edificios Neto 10.000.000 | 9.500.000 | 9.000.000 | 8.500.000 | 8.000.000 | 7.500.000
Maquinaria y Equipo de Operacién
Neto 34.100.000 | 30.690.000 | 27.280.000 | 23.870.000 | 20.460.000 | 17.050.000
Muebles y Enseres Neto 2.760.000 2.208.000 1.656.000 1.104.000 552.000 0
Total Activos Fijos: 61.860.000 | 58.077.500 | 54.217.593 | 50.354.755 | 46.488.646 | 42.670.369
Total Otros Activos Fijos 12.490.000 0 0 0 0 0
100.015.89 | 112.732.66 | 146.075.32 | 199.009.22 | 282.235.38 | 386.410.40
TOTAL ACTIVO 8 7 3 8 6 5
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 3.000.376 | 14.882.314 | 27.647.201 | 40.917.130 | 54.345.638
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 20.000.000 | 20.000.000 | 10.000.000 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 0 0 0 0 0
Patrimonio
Capital Social 80.015.898 | 80.015.898 | 80.015.898 | 80.015.898 | 80.015.898 | 80.015.898
Reserva Legal Acumulada 0 0 609.167 3.630.728 | 9.243.948 | 17.551.365
105.308.18
Utilidades Retenidas 0 0 3.655.003 | 21.784.368 | 55.463.685 9
110.338.11
Utilidades del Ejercicio 0 6.091.672 | 30.215.608 | 56.132.195 | 83.074.173 3
Revalorizacién patrimonio 3.624.720 | 6.697.331 | 9.798.837 | 13.520.551 | 18.851.201
121.193.00 | 171.362.02 | 241.318.25 | 332.064.76
TOTAL PATRIMONIO 80.015.898 | 89.732.291 8 7 6 7
100.015.89 | 112.732.66 | 146.075.32 | 199.009.22 | 282.235.38 | 386.410.40
TOTAL PAS + PAT 8 7 3 8 6 5
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Tabla 30. Estado de Resultados proyectado

2010 2011 2012 2013 2014
ESTADO DE
RESULTADOS $ $ $ $ $
247.531.54 | 293.303.66 | 341.614.44 | 393.552.49
Ventas 204.323.862 8 8 8 7
Devoluciones y rebajas en
ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de
Obra 66.356.464 70.009.392 | 74.136.641 | 78.550.930 | 83.389.338
Depreciacion 4.462.000 4.462.000 | 4.462.000 | 4.462.000 | 4.462.000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 64.731.444 67.217.131 | 69.690.722 | 72.150.804 | 74.808.359
105.843.02 | 145.014.30 | 186.450.71 | 230.892.80
Utilidad Bruta 68.773.955 5 5 4 0
Gasto de Ventas 27.600.000 28.659.840 | 29.714.522 | 30.763.445 | 31.896.565
Gastos de Administracion 25.560.000 26.541.504 | 27.518.231 | 28.489.625 | 29.538.993
Provisiones 340.540 72.013 76.287 80.518 86.563
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
127.117.12 | 169.370.67
Utilidad Operativa 15.273.415 50.569.668 | 87.705.265 6 8
Otros ingresos
Intereses 3.236.146 3.001.228 | 1.423.525 0 0
Otros ingresos y egresos -3.236.146 -3.001.228 | -1.423.525 0 0
Revalorizacién de
Patrimonio -3.624.720 -3.072.611 | -3.101.507 | -3.721.714 | -5.330.650
Ajuste Activos no
Monetarios 679.500 602.093 599.163 595.891 643.723
Ajuste Depreciacion
Acumulada 0 0 0 0 0
Ajuste Amortizacién
Acumulada 0 0 0 0 0
Ajuste Agotamiento
Acumulada 0 0 0 0 0
Total Correccidon Monetaria -2.945.220 -2.470.518 | -2.502.344 | -3.125.823 | -4.686.927
Utilidad antes de 123.991.30 | 164.683.75
impuestos 9.092.048 45.097.923 | 83.779.396 3 1
Impuestos (38,5%) 3.000.376 14.882.314 | 27.647.201 | 40.917.130 | 54.345.638
110.338.11
Utilidad Neta Final 6.091.672 30.215.608 | 56.132.195 | 83.074.173 3
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Tabla 31. Flujo de Caja Libre proyectado

2010 2011 2012 2013 2014
FLUJO DE CAJA $ $ $ $ $
Flujo de Caja Operativo
Utilidad Operacional 15.273.415 50.569.668 | 87.705.265 | 127.117.126 | 169.370.678
Depreciaciones 4.462.000 4.462.000 4.462.000 4.462.000 4.462.000
Amortizacién Gastos 0 0 0 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 340.540 72.013 76.287 80.518 86.563
Impuestos 0 -3.000.376 | -14.882.314 | -27.647.201 -40.917.130
Neto Flujo de Caja Operativo 20.075.955 52.103.305 | 77.361.237 | 104.012.444 | 133.002.112
Flujo de Caja Inversion
Variacién Cuentas por Cobrar -7.026.989 -3.600.641 -3.814.343 -4.025.898 -4.328.171
Variacién Inv. Materias Primas e insumos 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 0 0 0
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacién Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacién del Capital de Trabajo -7.026.989 -3.600.641 -3.814.343 -4.025.898 -4.328.171
Inversion en Terrenos 0 0 0 0 0
Inversién en Construcciones 0 0 0 0 0
Inversién en Maquinaria y Equipo 0 0 0 0 0
Inversién en Muebles 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina 0 0 0 0 0
Inversién en Semovientes 0 0 0 0 0
Inversién Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
Inversién Otros Activos 12.490.000 0 0 0 0
Inversion Activos Fijos 12.490.000 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion 5.463.011 -3.600.641 | -3.814.343 -4.025.898 -4.328.171
Flujo de Caja Financiamiento
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 -10.000.000 | -10.000.000 0 0
Intereses Pagados -3.236.146 -3.001.228 -1.423.525 0 0
Dividendos Pagados 0 -1.827.502 -9.064.682 | -16.839.659 | -24.922.252
Capital 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento -3.236.146 | -14.828.729 | -20.488.208 | -16.839.659 -24.922.252
Neto Periodo 22.302.820 | 33.673.935 | 53.058.686 83.146.887 103.751.689
Saldo anterior 15.665.898 | 37.968.718 | 71.642.653 | 124.701.340 | 207.848.226
Saldo siguiente 37.968.718 71.642.653 | 124.701.340 | 207.848.226 | 311.599.916
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ANEXO 15

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

3 D . para un mejor medio ambiente

Nit. 91528499-1

FABRICANTES DE ROLLOS DE MANGUERA CON
DIAMETROS DESDE 2 A 3 PULGADAS EN CALIBRE 40 Y 60
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B I m!ara un mejor medio ambiente

Nit. 91528499-1

FABRICANTES DE ROLLOS DE MANGUERA CON
DIAMETROS DESDE "2 A 3 PULGADAS EN CALIBRE 40 Y 60

¢(QUIENES SOMOS?

Somos una empresa dedicada a la manufactura de mangueras de riego a
partir del plastico post industrial que generan las empresas de Bucaramanga
y su area metropolitana, dandole nueva vida util a los residuos solidos
plasticos gracias a nuestro sistema productivo y nuestro talento humano,
con personalmente altamente capacitado para garantizar que nuestros
productos sean de excelente calidad. Estamos comprometidos con el medio
ambiente brindando soluciones a las empresas que generan residuos
soOlidos plasticos, para evitar que estos tengan como disposicion final un

relleno sanitario o un intermediario que en ultimas solo genera costos y con

esto ayudar al mejoramiento global del medio ambiente.




B I mara un mejor medio ambiente

Nit. 91528499-1

FABRICANTES DE ROLLOS DE MANGUERA CON
DIAMETROS DESDE 2 A 3 PULGADAS EN CALIBRE 40 Y 60

MISION

“Elaborar mangueras plasticas a partir de material recuperado, brindando
alta calidad y bajos costos al sector rural, ofreciendo una solucién ambiental

a los residuos solidos plasticos que se generan en sector industrial de

Santander y asi ayudar al mejoramiento del medio ambiente”




B I mra un mejor medio ambiente

Nit. 91528499-1

FABRICANTES DE ROLLOS DE MANGUERA CON
DIAMETROS DESDE 2 A 3 PULGADAS EN CALIBRE 40 Y 60

VISION

“Ser lider en el mercado de las mangueras de riego en Santander en el 2012,

ofreciendo mayor beneficio econémico al sector rural, con una meta de

recuperacion de plastico de 144 toneladas anuales”




B I mara un mejor medio ambiente

Nit. 91528499-1

FABRICANTES DE ROLLOS DE MANGUERA CON
DIAMETROS DESDE 2 A 3 PULGADAS EN CALIBRE 40 Y 60

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

los residuos solidos plasticos

Ofrecemos soluciones ambientales a
gracias a hnuestro sistema

generados por las empresas del sector,
productivo disefiado especialmente para recuperar y transformarlos en

manguera de riego para el sector rural. Fabricamos rollos de manguera
plastica de polietileno, con diametros de %, %, 1, 14, 1'2, 2 y 3 pulgadas ("),

en calibre 40y 60, con longitud de 50 y 100 metros.
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% H@!ara un mejor medio ambiente

Nit. 91528499-1

FABRICANTES DE ROLLOS DE MANGUERA CON
DIAMETROS DESDE 2 A 3 PULGADAS EN CALIBRE 40 Y 60

LISTA DE PRECIOS DE ROLLOS DE MANGUERA PARA EL ANO 2010

BIOMANGUERAS

LONGITUD PRECIO DE VENTA
(METROS) REFERENCIA DE MANGUERA N AR ORI
100 CALIBRE 40; DIAMETRO 1/2" $ 19.500
100 CALIBRE 40; DIAMETRO 3/4" $ 32.000
100 CALIBRE 40; DIAMETRO 1" $ 48.000
100 CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/4" $ 70.000
100 CALIBRE 40; DIAMETRO 1 1/2" $ 95.000
100 CALIBRE 40; DIAMETRO 2" $ 145.000
50 CALIBRE 40; DIAMETRO 3" $ 150.000
100 CALIBRE 60; DIAMETRO 1/2" $ 35.000
100 CALIBRE 60; DIAMETRO 3/4" $ 52.000
100 CALIBRE 60; DIAMETRO 1" $ 77.000
100 CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/4" $ 105.000
100 CALIBRE 60; DIAMETRO 1 1/2" $ 146.000
100 CALIBRE 60; DIAMETRO 2" $ 225.000
50 CALIBRE 60; DIAMETRO 3" $ 225.000

Estos precios no

metropolitana

incluyen transporte fuera de Bucaramanga y su area

Kilometro 2, Vereda el Corregidor - Girén - Santander

Contactos: 316-8850554 / 300-7398119 / 320-4374927
biomangueras@hotmail.com



Quedo atento a cualquier inquietud.

Atentamente,

Ing. Edwin Mauricio Gomez Ramirez

Gerente
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ANEXO 16

Certificado de la Camara de comercio

No. 7843304 8/ CAMARA

DE COMERCIO DE BUCARAMANGA

CERTIFICADO DE MATRICULA MERCANTIL DE:
GOMEZ RAMIREZ EDWIN MAURICIO

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA, CON FUNDAMENTO
EN LAS MATRICULAS E INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL

C H\R T I F AT CA
NOMBRE :
GOMEZ RAMIREZ EDWIN MAURICIO
CEDULA DE CIUDADANIA : 91528499
NIT #~91528499=]
DIRECCION COMERCIAL: KILOMETRO 2 VEREDA EL CORREGIDOR
DOMICILIO: GIRON TEL: 3168850554
EMAIL: edwinmauriciogomezramirez@gmail.com

CoERTT POl CEA
MATRICULA: 05-178894-01 DEL 2010/01/04

CETR T I P=T=C5a
ACTIVIDAD COMERCIAL :
MANUFACTURA b4 COMERCIALIZACION DE MANGUERAS PLASTICAS A PARTIR DE
PLASTICORECUPERADO.

¢ ER'T TIR I\NCA
MATRICULA ESTABLECIMIENTO: 178895 DEL 2010/01/04
RENOVACION MATRICULA ESTABLECIMIENTO DE COMERCIO : 2010/01/04
BIOMANGUERAS
KILOMETRO 2 VEREDA EL CORREGIDOR GIRON

C/E R I-F I CvA
DIRECCION PARA RECIBIR NOTIFICACIONES JUDICIALES
KILOMETRO 2 VEREDA EL CORREGIDOR GIRON

CLE JR=TRl B Coh
PROCEDENCIA DE LOS ANTERIORES DATOS: QUE LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA
DIRECTAMENTE DE LOS FORMULARIOS DE MATRICULA DILIGENCIADOS POR EL COMERCIANTE.

EXPEDIDO EN BUCARAMANGA, A 2010/01/05 11:03:48 - REFERENCIA OPERACION 3934940

LOS ACTOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME CINCO DIAS HABILES
DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE, DENTRO DE DICHO TERMINO, NO
SEAN OBJETO DE LOS RECURSOS DE REPOSICION ANTE ESTA ENTIDAD, Y / O
DE APELACION ANTE LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO.

EL PRESENTE CERTIFICADO NO CONSTITUYE CONCEPTOS FAVORABLES DE USO DE SUELO,
NORMAS SANITARIAS Y DE SEGURIDAD.

EL SECRETARIO
NO CAUSA IMPUESTO DE TIMBRE

20389369
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4

Formulario del Registro Unico Tributario
9DIAN e
e e 2.Concepto |02 Actualizacion
Eopacereservio pine MOV 4. Namero de formulario

14118892351

5. Numero de Identificacion Tributaria (NIT): 6. DV | 12, Direccion seccional
8,1.5.2.8.4.9,0] w| 1 |meesonyAdmoss do Bucamarce

IDENTIFICACION
24. Tipo de contribuyente: 2 "l”' Tipo de documento: 26. Namero de Identificacion: 127, Fecha expedicion:
Persona natural o sucesién liquida [ 2] cédula de ciudadania [1Ts [e]1]5]2]8]a (0l 1T RN 20020508
Lugar de expedicion 28. Pais: 20, 3 cwammw
CoLOMBIA [1]8] 9| Santander |68 [ [} Bucaramanga foTol1]
3| Pﬂmm 32. Segundo apellido ‘33 Primer nombre 34. Otros nombres
GOMEZ RAMIREZ | [EDWIN ; MAURICIO
35. Razon social:
36. Nombre comercial: I:ﬂ.s!ga'
BIOMANGUERAS :

_UBICACION

38. Pals: 39. Departamento: FIONG |40. CiudadMunicipio:
COLOMBIA 1]6]9| Santander (618 Giron 37017
41, Diveccion s
KM 2 VDA EL CORREGIDOR 2
42. Correo electronico: [43. Apartado aereo 4 : Js. =
seiddlcicsic wez@gmai. | [T T [ T1[T1 L1111 [ slilelslalsle[s]s4] ’ I I l FEEEREAAEEE,

CLASIFICACION

Activicad ecenémica Ocupacion
Actlvidad principal Activiiad srcundaris Otras actividades 1
(46, Coago: | [ 47. Fecha nco actvicad: | || 48. cedigo: | [ 4. Focramicoadiiad: | | 50. Codigo: 1 2 51. Codigo esibiemenios
2,52,9//2010[01/04(([3,69,9/[2010/01[0 4] A [2]1T4]5] [T
Do Responsabilidades
frlzfsTafsT e[ 78 [s w[n [ 5] w[s]w]w]n]
SJCW:{JJ}“LJ__I_~_§::].x|i1;‘;][ }JII;EIJIIil[l]

12- Ventas régimen simplificado
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Usuarioz rduaneros Exportadores
1J2]sJafs]e[7[s]o]m 55.Forma | 56. Tipo Servicio 1 pr Ry
sa.Codgo: | | f : T 57. Modo £ RS
i ] e
NN Wiexilesilss
e Para uso exclusivo de la DIAN &
so.aneos: s [ | no [X] 60. No. de Folos: [ | 0] 61.Fecna: 12 0 1 010 1]0 6]
La en el de quien lo suscribe y en Sin perjuicio de las verificaciones que la DIAN realice.
lhnddld por lo anterior, cualquier falsedad en que Firma autorizada:
incurra podrd ser sancionada.
Avticulo 15 Decreto 2788 del 31 de Agosto de 2004,
Firma del solicitante: » 984, Nombre ISED
985 Cargo:  Gestor |

é%g@ gsegyqg d S .



144

Tarjeta profesional del contador de la empresa



CERTIFICALC DE VIGENCUTA DE INSCRIPCION Y _DE ANTECEDENTES OTSCIULINARIOS
Certificado Digital N? 4555558
REPUBLICA DE COLOMBIA

e 3 MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO
LA JUNTA CENTRAL DE CONTADORES

1275262_PN:455555
CERTIFICA A
Que el tontador pPublico MODESTO SIERRA CASTILLO identificado con la cedula N" 5565062
de  BUCARAMANGA (SAN) y Tarjeta profesional N 50844-T S1 tiene vigente su inscripcion
en la Junta Central de Contadores y en los ultimos S afos

NO REGISTRA ANTECEDENTES DISCIPLINARIOS ¥ * * * ¥ ¥ ¥ ¥ % ¥ + ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ + ¥ ¥ ¥ ¥

R I

i I

pado en BOGUIA a los 09 dias del mes de Marzo de 2010 con vigencia de tres (3) meses,
contados a partir de la techa de su expedicion.
s Valido para posesionarse en cargos que NO exijan para su desempeno AUSENCIA DE SANCIONES.

rooSam.

para confirmar la validez de este certificado consulte l1a siguiente pagina: 5% CC'U[‘!.’Q
htip://www.jccconta. gov.co/certificadodigital Jo)e B TRAZ 1 CL
o/ . . « G & & 4‘\?‘;‘.

DIRECTOR GENERAL

ESTE CERTIFICADO DIGITAL TIENE PLENA VALIDEZ DE
ACUERDOA LA:
LEY 527 DE 1999
(agosto 18) Art. 28
DIRECTIVA PRESIDENCIAL 02 DEL 2000
DECRETO 1747 DEL 2000
LEY 962 DEL 2005 ANTITRAMITES
Art 6 Paragrafo 3
Para confirmar los datos y la veracidad de este certificado lo puede
consultar en la siguiente pagina digitando el numero del certificado: 455533
http://www.jccconta.gov.co/certificadodigital
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EDWIN MARURICIO GOMEZ RAMIRES
.0 No. 91,528 499
BALAMCE COMERCIAL
AL 30 DE ABRIL DE 2010

Disponible

Caja y Bancos 1.428.620

Valor efective

Inwventarios

Froducto Terminado 6,483 520

TOTAL ACTIVD CORRIEMTE 7.511.140

ACTIVOE FLIOS

Propiedad Planta y Equipas B0.985 908

Maquinaria y Equipo 54,100,000

Equipo de Oficina 3E0.000

Equipo de Compute 1.373.008

Terrenos

Lote dfe Terreno 15.000.000

Construcices y Edificaciones 10,000,000

Menas Depreciaciones

Maguinaria y Equipo S01.667

Equipo de Oficina 16.333

Equipo de Computo B5.7&7

Construcioes y Edificaciones B3.333

TOTAL DEPRECIACIONES 1.067.100

TOTAL ACTIWVOS FUOS 20,9585 908

TOTAL DEL ACTIVG EE.EQT.04B

PASIWD

Costos vy Gastos Por Pagar

Retencionas y Aportes Nomina 205.695

Paszivos a Mediano Plazo

Coomeva 20,000,000

TOTAL PASINVOS 20305635

PATRIMOMNID

Capital de Personas Naturales BE.A91.353

TOTAL PATRIMOMNIO 68.691.353

TOTAL PASIVD MAS PATRIMONIO BE.B97.048
A

EDWWIN MALURICIO GOMEZ RAMIREZ C.P. MODE SIERRA CASTILLO

C.C Mo, 91,528,499 de Bucaramanga
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EDWIN MARURICIO GOMEZ RAMIREZ
C.C. No. 91,528,495
ESTADO DE RESULTADQS
DEL 1 DE ENERO AL 30 DE ABRIL DEL 2010

ingresos Opercionales
Ventas
Ventas Netas

Costos de Ventas

inventario Iniclal

Compras de Materias Primas

Subtotal

Menos Inventario Final de Materia Prima
Mano de Obra Directa

Mas Gastos Indirectos

Total Costo de 2 Mercancia Vendida
Utilidad Operacional

Gastos Operacionales de Adminsitracio
Gastos de Adminsitracion

Total Gastos Operacionales

Gastos Financlercs

Rendimientos Financleros

Totzl gastos financieros

UTILIDAD DEL EJERCICIO

EDWIN MAURICIO GOMEZ RAMIREZ
C.C. No. 91,528,495 de Bucaramanga

147

28.371.000
28.371.000
12.273.301
12.273.301
6.482.520
6.861.400
2.866.854
15.519,035
12.851.965
3,693,387
3.693.387
1.158.420
1.158.420
8.000.158

W,fg/,/wm
C.P. MODESTO SIERRA CASTILLO

Tar.P. No. 50 844 -T
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