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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1 CONCEPTO DEL NEGOCIO

Nombre de la empresa: Comercializadora Ixchel S.A.S.

Tipo de empresa: Comercializadora.

Comercializadora Ixchel S.A.S., busca ofrecer a los clientes un producto disefiado a base Aloe
Vera y Vitamina E, el cual tiene como objetivo la proteccion y cuidado de las manos de todas
aquellas personas que dentro de sus actividades diarias, estén en riesgo de adquirir alguna

infeccidn o alergia, que impida su productividad.

La comodidad personal y la libertad de movimiento son esenciales para la seguridad y
productividad del individuo, el trabajador debe estar protegido, pero también debe ser capaz de
realizar sus tareas eficazmente y sin restricciones, la incomodidad que causan los utensilios
utilizados en proteccion laboral que no se adaptan bien al cuerpo puede suponer incumplimiento

en las normas de seguridad y una pérdida de productividad.

Asi mismo Comercializadora Ixchel S.A.S, pretende satisfacer ademéas de comodidad y salud
para los empleados, mayores estandares de calidad, lo cual tendra como beneficio para las
empresas menos riesgo de que sus empleados sufran accidentes o lesiones que conlleven a
posteriores incapacidades, generando estos gastos para la compafiia; lo anterior garantiza el

incremento de la productividad y mejorar realizacion de las labores asignadas.
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1.2 JUSTIFICACION Y ANTECEDENTES

La comercializacion de guantes de latex con Aloe Vera y Vitamina E se presenta teniendo en
cuenta que actualmente la sensibilidad de la piel y las enfermedades causadas por el latex cobran
mayor importancia y los empleadores de sectores tales como la salud, industrial, gastronémico
entre otros, se ven afectados por temas de incapacidades, es por esto que se busca tener mayor
cuidado en los materiales que las compafiias eligen como dotaciones para sus subordinados,

teniendo en cuenta que esto se ve traducido en eficiencia y productividad.

La patologia de la piel cuya etiologia se asocia a factores de riesgos presentes en el puesto de
trabajo o en el ambiente laboral, se definen como dermatosis ocupacionales. Dentro de esta

patologia se encuentran las dermatitis por contacto alérgicas e irritativas.

Protocolos de vigilancia sanitaria especifica. Rescatado de:

http://www.msssi.gob.es/ciudadanos/saludAmbLaboral/docs/dermatos.pdf

Las dermatitis de origen laboral, representan una de las primeras causas de enfermedad
profesional, por este motivo es importante conocer las causas y la medidas de proteccién y

prevencion.

El latex de caucho natural, por sus propiedades de barrera y elasticidad, es un material muy
utilizado en la elaboracion de productos médicos y de uso comun. La utilizacion permanente de
los guantes como elemento de proteccion personal, para control de riesgo biol6gico, ha traido
como consecuencia una mayor exposicion a los productos de latex, lo cual constituye un

problema de salud serio en la actualidad.
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http://www.msssi.gob.es/ciudadanos/saludAmbLaboral/docs/dermatos.pdf

La alergia a los guantes de latex es reconocida como un importante problema de salud, se
presenta con mayor frecuencia en las personas que laboran en el &rea de la salud e industriales,
El latex produce diversos efectos adversos asociados a su uso, como la dermatitis de contacto y

las reacciones alérgicas.

La opcidon de comercializar los guantes de latex es una opcion de implementar medidas de

prevencion, para evitar la dermatitis y alergias causadas por el latex.

A nivel mundial las enfermedades cutaneas de origen laboral son muy comunes y de alta
coincidencia. En la actualidad mas de la mitad de los casos son trabajadores del sector sanitario e
industrial, en este grupo el riesgo estimado oscila entre el 2.5% y el 17%. La dermatitis de
contacto ocupa entre el 80% y el 90% de todas las dermatosis profesionales. También es referida
a la adquisicion de dermatosis relacionadas con la interrelacion de un agente fisico, quimico o
bioldgico con la piel, desencadenandose reacciones irritativas representadas por la dermatitis de
contacto que ocupa el 75% de sensibilizacion, lo cual implica una intervencién del sistema
inmunoldgico celular en el 25% de los casos en la dermatitis de contacto alérgica. En Colombia
las enfermedades dermatologicas de origen ocupacional ocupan el tercer lugar de este tipo de

afecciones. Corresponden entre 2-3% de todas las enfermedades profesionales reportadas.

Por lo tanto es fundamental darle la importancia que se merece, como se vio anteriormente el
problema tiene una impacto bastante alto tanto para la organizacion como para los empleados
que se ven expuestos en el trabajo diario al uso de dichos guantes. Para minimizar este impacto,

se esta trabajando en un proceso de disefio de un guante de latex que tenga un recubrimiento que
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no permita el contacto directo con la piel, lo cual que mejoraria considerablemente la salud de las
personas que usan los guantes o que estan expuestos de alguna manera al latex, pues la calidad
de los mismos se incrementaria y se ayudara a las organizaciones con la disminucion de las

probabilidades de sus empleados en contraer dermatitis o alergias.

Como prevenir reacciones alérgica al Latex de caucho en el trabajo. Rescatado de:

http://www.cdc.gov/spanish/niosh/docs/97-135sp.html

1.3 OBJETIVOS

Tabla 1. Formulacién de Objetivos

* Alcanzar una posicion en el mercado, reconocidos por calidad, desempefio,
cumplimiento y servicio.

* Contar con las herramientas logisticas y de servicio para satisfacer la
demanda; creando fidelizacion que nos garantice el voz a voz y por
consiguiente el crecimiento de nuestro mercado.

* Fortalecer la Alianza obtenida con la empresa Eterna para
Corto Plazo
aprovisionamiento de mercancia, con el fin de incursionar en canales
(Primer Afio)
comerciales mas fuertes y robustos, asegurando una mayor permanencia en
el mercado.

* Implementar un programa postventa, en el cual se pueda conocer la
opinidn del cliente, frente al producto.

* Hacer un plan de control de calidad constante a los productos, con el fin de

garantizar la satisfaccion total de nuestros clientes.
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http://www.cdc.gov/spanish/niosh/docs/97-135sp.html

Mediano Plazo

* Alcanzar un volumen de ventas en unidades de 637.414 lo cual representa
una participacion en el mercado de 81.05%.
* Obtener una tasa de rendimiento sobre la inversion entre el segundo y
cuarto afio del 17.6% después de impuestos.
* Generar y administrar mayor indicador de personas empleadas en

Colombia, explorando y aprovechando el recurso humano, adquiriendo asi

(Segundo a
una posicion competitiva importante.
Cuarto Afio)
* Obtener un 80% de participacion en el mercado, reconocido por la
innovacion, y desarrollo de talento humano.
* Desarrollar y buscar la mejor herramienta, para ofrecer y vender por
internet nuestros productos.
* Establecer campafias de publicidad a nivel industrial.
* Alcanzar unos ingresos por ventas $1.296 millones de pesos, lo que
representa un crecimiento de 180% para los proximos 5 afios.
* A mediados del quinto afio se proyecta expandir el mercado a nivel
nacional e introducir nuevos productos que se traduzcan en beneficios para el
sector industrial, salud, alimenticio y veterinario; con el objeto de cubrir
Largo Plazo

(Quinto Afio)

mayor mercado, asegurando fidelidad con nuestra marca.

* Producir beneficios netos de $359 millones en los préximos 5 afios.

* Producir un aumento y sostenimiento en el flujo de efectivo de $77
millones.

* Obtener un margen de rentabilidad de 31.1%.

* Ser generadores de empleo sostenible.

Fuente: Elaboracion Propia
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1.4 ESTADO ACTUAL DEL NEGOCIO

Figura 1. Arbol de Problemas

Fuente: Elaboracion propia. Rescatada de de www.cdc.gov

* DERMATITIS IRRITANTE
+LEVE MALA CALIDAD DELOS Dﬁi{fgﬁ . DE?HM + DERMATITIS SENSIBILIDAD
* AGUDA GUANTES DERSOMAS QUIMICA
+ ALERGIA DE LATEX

REACCIONES ALERGICAS EN EXCESO DE SUSTANCIAS DESMEJORAMIENTO EN EL T

LAPEL QUIMICAS AMEITO PROFESIONAL

INCEEMENTO DE LA DERMATITIS POR EL USO DE
GUANTESI DE LATEX
USO DE SUSTANCIAS U0 DE POLVOS QUIMICOS EXPOSICION CONSTANTE AL
USO PROLONGADO DE GUANTES
QUIMICAS EN PROCESO DE DE MENOR CALIDAD LATEX
PRODUCCION
DISMINUCION DE COSTOS DE PREVENCION CONTAGIO ASOCIACION CON OTROS
MANUFACTURA ENFERMEDADES INFECCIOSAS COMPONENTES REACTIVOS

El latex es un material que por su gran flexibilidad, estabilidad y manejabilidad se encuentra

presente en multitud de objetos: guantes, chupetes, preservativos, tetinas, ropa, zapatos, material

deportivo, juguetes, gomas aislantes, material adhesivo, escolar, y asi hasta 40.000 productos.

La alergia a este material se ha convertido ya en un problema de salud pablica de primer orden,

al ser el medio sanitario uno de los lugares de mayor presencia de este material. Y es que, tal y

como advierte la doctora Nieves Cabafies, coordinadora del Comité de Alergia al Latex, ahora

todo el mundo usa guantes de latex para todo pensando que estd mas protegido, cuando en

realidad, estd aumentando el riesgo de que él mismo y su entorno desarrollen una alergia al

latex.
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Asi, la experta destaca que esta alergia la sufren entre el 11 y el 27 por ciento de la poblacién,
que la posibilidad de desarrollarla aumenta con el contacto al material y que lo mas
recomendable es que, si el paciente presenta sintomas como enrojecimiento o picor, estornuda o
incluso sufre anafilaxis "al hinchar un globo o en una exploracion ginecol6gica, por ejemplo”,

acuda a un alergologo.

Y es que, dado el poder alergénico del latex, un uso inadecuado y una gran exposicion al mismo
pueden determinar la sensibilizacién de personas en contacto con este producto y producir

efectos adversos importantes e incluso mortales en los ya alérgicos.

Como prevenir reacciones alérgica al Latex de caucho en el trabajo. La alergia al Latex, una patologia en aumento

Rescatado de:http://www.cdc.gov/spanish/niosh/docs/97-135sp.html; http://www.areasanitaria.com/buscador.php

Grafica 1. Porcentaje de Afectados Alergias de Latex por Edad
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Fuente: Documento Asociacion Colombia de Alergia, Asma e Inmunologia. Rescatado de: www.alergialatex.com,

www.portalesmédicos.com
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Gréfica 2. Porcentajes de Afectados por Sector

69% 69%

1.37% 2.05%

Fuente: Documento Asociacion Colombia de Alergia, Asma e Inmunologia. Rescatado de: www.alergialatex.com,

www.portalesmédicos.com

Tabla 2.Estado Actual del Neaocio

OBSERVACION

ALOE VERA

Es una planta originaria del norte de
Africa, este es cultivado en todo el mundo
y en Europa particularmente en el sur de
Espafia a través de muchos siglos.

Muchos pueblos del mundo han utilizado
el aloe vera; dentro de los cuales estaban
los egipcios que conocian las virtudes del
gel del aloe vera para tratar las infecciones

de la piel.

Realizar un guante con recubrimiento de
aloe vera ya gue esta planta tiene
bondades medicinales que se ajustas con
la problematica que se presenta con el

uso de los guantes de latex.

Si logramos aislar el componente latex
para que no tenga contacto con la piel,

tenemos grandes beneficios como:
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* Disminucion de contraer dermatitis
por parte de los empleados

* Mejoramiento de la calidad de vida de
los trabajadores

* Mejoramiento en la eficiencia en los
procesos de la organizacion

* Optimizacion en el uso de los recursos
* Disminucién en las incapacidades

dadas por el padecimiento de dermatitis

CARACTERISTICA

ALOE VERA

El Aloe vera es un ademas un componente
importante en muchos productos de
belleza debido a su gran accion
penetradora en las capas de la piel:
epidermis, la dermis, la hipodermis. Al
mismo tiempo la accion de los nutrientes
naturales, los minerales, las vitaminas, los
aminoacidos y las enzimas, estimulan la
reproduccion de nuevas células. La planta
del Aloe vera es también un importante

regenerador celular, cicatrizante,

tonificador y de alta penetracion en la piel.
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ANTECEDENTES

En los trabajadores del sector industrial y
de la salud principalmente, para las
labores diarias deben utilizar como parte
de su proteccion personal mas importante
los guantes de latex, por lo que algunos de
las personas que los utilizan pueden
desarrollar algun tipo de alergias
desarrollando dermatitis.

Esta dermatitis afecta a muchos
trabajadores de estos 2 sectores,
ocasionando molestias, afectando su
calidad de vida y por ende su desempefio

profesional.

En el proceso de produccion de los
guantes de latex se han realizado
cambios en la manufactura para
disminuir los costos, lo que ha
conllevado a una mayor incidencia de
alergias debido a la mala calidad de los
guantes y al exceso de residuos de

sustancias quimicas y proteinas.

Este proceso de produccion de
fabricacion consta de varias etapas que
se desarrollan en forma continua. Es
importante tener en cuenta aspectos
como la temperatura de los secadores, la
temperatura del bafio de latex, la
preparacion de la mezcla, con el fin de
minimizar las reacciones alérgicas que
se puedan tener con el uso constante de

los guantes de latex.
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FACTORES

PREDISPONENTES

DE DERMATITIS

DE CONTACTO

PROFESIONAL

La aparicion de una dermatitis profesional
depende de la naturaleza del agente de
contacto, de su concentracion y de la
duracion del contacto. El hecho de que en
condiciones similares de exposicion sélo
una minoria de trabajadores desarrolle una
dermatitis prueba la importancia de otros
factores personales y ambientales
predisponentes. Existen sujetos que se
sensibilizan a la segunda exposicion y
otros que son muy resistentes, esta
resistencia puede ser congeénita.

Pueden ocurrir tres tipos de reacciones
alérgicas en las personas que utilizan

productos de latex:

- Dermatitis por contracto irritante
- Dermatitis por sensibilidad quimica

- Alergia al latex

Dermatitis por contacto irritante:
Ocurren apariciones de zonas secas
irritadas, que incluyen picazon en la piel
usualmente en las manos. Estas
reacciones son ocasionadas por
irritacion de la piel, secundarias al uso
de los guantes y posiblemente por la
exposicion a otros productos y

elementos quimicos en el trabajo.

Dermatitis por sensibilidad:

Esta resulta de la exposicién a productos
quimicos agregados al latex durante la
recoleccion, la elaboracion o la
fabricacion. Esta se puede llegar a
convertir en llagas supurantes en la piel
0 propagarse desde la zona de la piel

tocada por el latex.

Alergia por latex:
Ciertas proteinas del latex pueden
ocasionar sensibilizacion, aunque sean

exposiciones a niveles bajos, pueden
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desencadenar reacciones alérgicas de
manera inmediata u horas después como
enrojecimiento, irritacion o picazén en

la piel.

Fuente: Rescatado de: “http://www.inkanat.com/Es/cosmeticanatural/aloevera.html”,

http://www.cdc.gov/spanish/niosh/docs/97-135sp.html”, http://www.umng.edu.co/wwwi/resources/5%20art.pdf”

1.5 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Los Guantes de Latex, cumple la funcion de cuidar y proteger las manos y ufias de los productos
quimicos e industriales utilizados en las compafiias del sector industrial, con el fin de evitar
reacciones alérgicas a la piel como son la dermatitis y otras enfermedades que afectan la piel, lo

que los distingue de la competencia.

Las especificaciones de los guantes que se van a comercializar son:

Tabla 3. Especificaciones del Producto

El aloe vera liofilizado se activa durante el uso de los guantes para hidratar la

ALOE VERA

piel agrietada y reseca
Pufio con

Previene rasgaduras y mantiene el pufio en su sitio
reborde
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PACK-rite® |Empaque plano para reducir residuos y la contaminacion externa

Procesamiento completo en la linea de produccion y posterior que reduce los
Calidad
residuos quimicos para lograr un guante excepcionalmente limpio

Acabado con
Proporciona un agarre confiable en condiciones himedas o secas
textura

Acabado interior liso mejorado para ponerse y usar los guantes facilmente y con
Cloracion
la méxima comodidad

Fuente: Eterna — Empresa productora de productos sintéticos. Rescatado de: www.eterna.com.co

Teniendo en cuenta que la compafila es comercializadora de guantes esta ligada a las

Responsabilidad Legal de los duefios de las empresas que adquieran el producto.

De acuerdo a la legislacion colombiana el empresario es responsable de evaluar la necesidad del
equipo de proteccion en su entorno laboral y proporcionar a sus empleados gafas de proteccion,

respiradores, proteccién auditiva, guantes y vestuario de proteccién de forma gratuita.

Las normas colombianas establecen requisitos para los equipos de proteccion personal y definen
categorias de tales equipos de acuerdo con su nivel de proteccion y segun tres clasificaciones
principales:

= CE Simple (riesgo minimo)

= CE Intermedia (Areas de riesgo especifico)

= CE Compleja (Riesgo de peligro grave o mortal)
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El equipo de seguridad industrial debe ser:

Adecuado para el riesgo

Capaz de adecuarse de manera correcta

Cbébmodo de utilizar

Marcado segun CE que corresponda

El empresario debera proporcionar al trabajador la formacion acerca de como, cuando y qué tipo
de equipo de proteccion debe utilizar. Es importante tener en cuenta que todas las empresas en
Colombia que tienen como objeto de su empresa elementos que involucren quimicos, alimentos,
salud, animales deben contar con las normas de higiene y seguridad debido a que la legislacion

Colombiana exige el uso de elementos de PROTECCION.

La empresa comercializadora de guantes de latex busca satisfacer y facilitar el cumplimiento de
estas normas mediante:

» Productos de alta calidad, técnicamente probados

= Disefio que mejora el rendimiento

= Gamas versatiles y disponibles en todas las tallas

= Fabricacion con garantia de seguridad

= Control de costos

= Soporte pos venta

La identificacion del negocio para facilitar el acceso de los guantes a los clientes incluye:

= Codigos de color para facilitar la identificacion
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= Simbolos estandar para identificar que los guantes cumplen con los estandares exigidos

en Colombia

= Informacion para el usuario y recomendaciones de uso

= Embalaje para proteger el equipo antes de ser utilizado

Tabla 4. Caracteristicas del Producto

Cuando se comprueba un guante en funcién de un estdndar de
prueba tipico se le suele asignar un nivel de rendimiento de 0 a 5, el

nivel 0 corresponde a guantes que no se han sometido a pruebas o

LEGISLACION

cuyo nivel de rendimiento es inferior al minimo. El nivel de
PARA GUANTES

rendimiento “X” indica que se ha utilizado un método incorrecto en

la prueba del guante. Los nimeros altos corresponden a niveles de

rendimientos elevados.

* Los guantes ofrecen el mayor nivel posible de proteccion en las
DISENO Y

condiciones previstas de uso
MANUFACTURA

* Las costuras de los guantes no afectan el rendimiento final.

* Los guantes no presentan riesgos de salud para el usuario

* El PH del guante esta comprendido entre 35 y 95

* El contenido en cromo esta por debajo el nivel de deteccion
INOCUIDAD

(guantes con CUero)
* Los guantes de latex o caucho natural son probados en cuanto a su

contenido en concentracion de proteinas segun la norma EN 455-3
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INSTRUCCIONES

Se proporcionan instrucciones para su cuidado, no se produce

reducciéon de los niveles de rendimiento tras el nimero méaximo

DE LIMPIEZA
recomendado de ciclos de limpieza.
las tallas en el mercado son XS, S, M, X, XL, XXL, Los guantes por
TALLAS debajo de la longitud minima se denominan “guantes para una
aplicacion especial”
El pictograma “Riesgos Mecanicos” viene acompafiado por un
cadigo de 4 cifras:
Guantes de

Proteccion  contra

Riesgos Mecéanicos

(a) Resistencia a la abrasion (de 0 a 4)
(b) Resistencia al corte por cuchilla (de 0 a 5)
(c) Resistencia al desgarro (de 0 a 4)

(d) Resistencia a la perforacién (de 0 a 4)

Fuente: Eterna — Empresa productora de productos sintéticos. Rescatado de: www.eterna.com.co

El nivel de rendimiento debe aparecer visible en el producto y en el embalaje principal:

Tabla 5. Prueba Resistencia Guantes

Prueba

Nivel 1 | Nivel 2 |Nivel 3 |Nivel 4 |Nivel 5

Resistencia a la abrasion (de 0 a 4)

100 500 2.000 | 8.000 -

Resistencia al corte por cuchilla (de 0 a 5) 1 3 5 10 20
Resistencia al desgarro (de 0 a 4) 10 25 50 75 -
Resistencia a la perforacion (de 0 a 4) 20 60 100 150 -
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Fuente: Explicacién sobre las pruebas de guantes. Rescatado de:

http://www.treballo.com/documentos/Ansell.Pruebas.Homologacion.Guantes.pdf

EN 374:2003
(Guantes de proteccion contra Quimicos y microorganismos)
Durante las pruebas de estanqueidad al agua y/o aire, el guante no debe presentar ninguna fuga

para que considere que tiene un nivel de calidad aceptable.

Tabla 6. Prueba de Proteccion contra quimicos y microorganismos

Nivel de Rendimiento | Unidad con nivel de actividad aceptable | Niveles de inspeccion
Nivel 3 <0,65 gl
Nivel 2 <15 gl
Nivel 1 <4,0 s4
Fuente: Explicacién sobre las pruebas de guantes. Rescatado de:

http://www.treballo.com/documentos/Ansell.Pruebas.Homologacion.Guantes.pdf

El pictograma riesgos quimicos debe ir acompafiado de tres cifras que hacen referencia al nivel

de permeabilidad 2 (o mas) frente a 3 productos quimicos de una lista estandar.

Tabla 7. Niveles de Permeabilidad

CODIGO SUSTANCIA QUIMICA NUMERO CLASE
LETRA CAS
A METANOL 67-56-1 ALCOHOL PRIMARIO
B ACETONA 67-64-1 CETONA
C ACETONITRILO 75-05-8 COMPUESTO DE NITRILO
D DICLOMETANO 75-09-2 PARAFINA CLORADA
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E BISULFURO DE CARBONO | 75-15-0 AZUFRE CON COMPUESTO ORGANICO
F TOLVENO 108-88-3 HIDROCARBURO AROMATICO
G DIETILAMINA 109-99-7 AMINA
H TETRAHIDROFURANO 109-99-9 COMPUESTO HETEROCICLICO Y DE ETER
I ACETATO DE ETILO 141-78-6 ESTER
J n-HEPTANO 142-85-5 HIDROCARBURO SATURADO
K HIDROXIDO DE SODIO 40% | 1310-73-2 | BASE INORGANICA
L ACIDO SULFURICO 96% 7664-93-9 | ACIDO MINERAL INORGANICO
Fuente: Explicacion sobre las pruebas de guantes. Rescatado de:

http://www.treballo.com/documentos/Ansell.Pruebas.Homologacion.Guantes.pdf

El pictograma “Baja resistencia Quimica” se utiliza cuando los guantes no ofrecen un nivel de
proteccion frente a un minimo de tras productos quimicos de la lista estipulada, pero superan la

prueba de penetracion.

El pictograma “Microorganismos” se utiliza cuando el guante alcanza un nivel minimo de

rendimiento de 2 en la prueba de penetracion.

Los guantes de latex estan indicados para:
= Manipulacién de productos quimicos
= Fabricacion
= Transporte
= Construccion
= Agricultura
= Servicios de limpieza
= Limpieza y servicios publicos

1.6 POTENCIAL DEL MERCADO EN CIFRAS
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Para determinar el potencial del mercado, es necesario realizar encuestas que permitan conocer
las necesidades de los posibles clientes, asi como llegar a segmentar el mercado de acuerdo a los
diferentes sectores en donde se evidencia la necesidad de utilizar Guantes de Latex, estas
encuestas fueron realizadas a través de internet mediante portales de redes sociales como
Facebook, My Space, Twitter y personalmente; con las cuales se observa la necesidad de ofrecer
un producto que propenda el cuidado de la piel en sectores tales como industrial, salud y

gastronémico. Los datos obtenidos fueron los siguientes:

Tabla 8. Demanda Potencial para la compra de guantes con Aloe Vera en la nueva

comercializadora

INDICADOR COMERCIALIZADORA

Empresas econémicamente industriales activas 16.485

No. de empresas que ven la necesidad de comprar guantes

industriales 85%

Poblacion que si compraria guantes de Latex con aloe Vera 14.012

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 9. Demanda Efectiva para la compra de guantes con Aloe Vera en la nueva

comercializadora
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INDICADOR COMERCIALIZADORA
Demanda Potencial 14.012
No. de empresas que ven la necesidad de comprar guantes
industriales 88%
Poblacion que si compraria guantes de Latex con aloe Vera 12.331

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 10. Demanda Real para la compra de guantes con Aloe Vera en la nueva

comercializadora.

INDICADOR COMERCIALIZADORA
Demanda Efectiva 12.331
No. de empresas que ven la necesidad de comprar guantes
industriales 88%
Poblacion que si compraria guantes de Latex con aloe Vera 10.851
Demanda anual de guantes 130.212

Fuente: Elaboracion propia.

1.7 VENTAJAS COMPETITIVAS Y PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer en el mercado un guante con recubrimiento de aloe vera permite mostrar los mayores

beneficios traducidos en la piel a través de la planta del aloe la cual tiene bondades medicinales

que se ajustan con la problematica que se presenta con el uso de los guantes de latex.
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Al lograr aislar el componente latex para que no tenga contacto con la piel, se obtienen beneficio
como:

= Disminucion de contraer dermatitis por parte de los empleados

= Mejoramiento de la calidad de vida de los trabajadores

= Mejoramiento en la eficiencia en los procesos de la organizacion

= Optimizacion en el uso de los recursos

= Disminucion en las incapacidades dadas por el padecimiento de dermatitis

* Ventaja Competitiva

Este producto cumple la funcién de cuidar y proteger las manos y ufias de los productos
quimicos e industriales utilizados en las compafiias especialmente de manufactura, con el fin de
evitar reacciones alérgicas a la piel como son la dermatitis y otras enfermedades que afectan la

piel, lo que los distingue de la competencia.

La estrategia adaptada a los procesos desarrollados por la empresa, va desde la recepcién de
mercancias hasta los canales de distribucion de la misma en los tiempos de respuestas, calidad de
servicios y compromiso de los empleados hacia la empresa, contar con una adecuada vitrina u
oferta de producto es solo el primer paso de un conjunto de procesos de valor que se debe
desarrollar para tener éxito. El mercado de vendedores fue ayer, hoy el mercado es de

compradores y el cliente es el Rey.
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La propuesta de comercializar guantes de latex con un toque de Aloe Vera y Vitamina E, hacen

que tenga un efecto diferenciador desde el momento de su comercializacion, teniendo en cuenta

que el nombre "aloe vera" se traduce en beneficio al cliente final; a continuacion se enumeran las

ventajas competitivas del producto:

Tabla 11. Ventajas Competitivas

DESCRIPCION

TECNICA

Ventajas competitivas

comerciales

1. Ofrecer al cliente descuentos
por pronto pago, siempre y
cuando el volumen en compra

supere las 500 unidades.

2. En el momento de introducir el
producto al mercado, se ofrecen

muestras comerciales.

* Entre 1 y 10 dias de pago el
15% de descuento.

* Entre 11 y 15 dias el 10% de
descuento.

* Entre 16 y 20 dias el 5% de

descuento.

* En la primera visita al cliente
se dard muestra comercial,
permitiendo conocer el producto
y sus beneficios, garantizando

su posterior pedido.
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Ventajas competitivas

operacionales

1. Contar con tecnologia

adecuado para facilitar los

pedidos solicitados por el cliente.

2. Ofrecer guantes de latex con

Aloe Vera.

* A través de un disefio de
pagina en internet, el cliente
puede tener acceso con usuario
y clave determinada, para poder
realizar sus pedidos en linea 'y
adicionalmente hacer
seguimiento a la entrega del

pedido.

* Elaborado con aloe Veray
vitamina E, siendo estos
productos naturales para el
beneficio y cuidado de la piel;
acompafado de los més altos

estandares de higiene y calidad.

Ventajas competitivas

financieras

1. Fidelizacion de clientes, para
aumentar las clientes y atraer

nuevos clientes.

* Incentivar el cliente frecuente
o referido; al cual se le entregara
un 1% de descuento por el
cumplimiento en las ventas

pactadas.

Fuente: Elaboracion propia.

Con la siguiente figura se pretende evidenciar la importancia de brindar a los clientes productos

de alta calidad, que satisfagan las necesidades basicas en sus trabajos; partiendo de un concepto
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de creatividad e innovacion, en donde la primera hace referencia a la generacion de nuevas ideas
0 conceptos y la segunda se enfoca en la modificacion de los mismos; ofreciendo con esto un

valor agregado sobre los productos que se desean posicionar en el mercado.

Figura 2. Componentes Competitivos Operacionales

Creatividad Oportunidad

Fuente: Elaboracion propia.

» La propuesta de valor

Esta enfocada a la calidad, al servicio pre venta y pos venta que se le brinda a lo clientes. La

empresa tiene en cuenta que no se puede hablar de tener un cliente hasta el momento en que su

adquisicion se realice una segunda vez.
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Figura 3. Mapa de Actividades y Procesos de Negocio dentro de la Cadena de Valor

Desarrollo/

e Eestic'm Producciony
et Vile Logistics
* [dentficacion de Oportumidades  * Envases ecologicos * Seleccion v evaluacion de * Recepeion y control de
* Desarrollo de profuctos *Respeto por el medio ambiente  proveedores de matenia pma cabidad de matena pma
* [dentrficacton nuevas necestdades  * Apoyo alaactividad comercial  * Gestion de relaciones * (estion de Stocks
* Busqueda de nuevas combinaciones negociaciones con proveedores  * Preparacion de expediciones
* Onentacion del producto ecologico * Realizacion de pedidos (salidas)
* Recepeton y registro de los * Distibucion
pedidos * Control de calidad de
* Control de pazo producto en curso y final

Gastion
Comareial

*Prospeccion demuevos puntos  *Plandicacion de demandasde  * Estudio necesdad clente * Fidelizacton del chiente
de venta toda lared * Politicas de comuricacion através de fanetas v programas
* Gestion de la nueva fuerza * Analisis deniesgos derotua * Gestion de la publicidad * Seguimiento de quejas e
de ventas de stocks * Gestion satisfaccion chente incidencias
* Realizaciones de presentacionss ¥ Control medioambiental de * Desarrollo v gestion de los * Analisis de resultados del
comerciales lared de distnbucion programas de compromiso (RM
* Control de las ventas * Aseguramiento anfeniesgos  soctal y medioambiental
* Estudio necesidades chente y accidentes *Uso de sistemas de
informacion para conocer el
chente CRM

Fuente: Elaboracion propia.
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1.8 RESUMEN DE LAS INVERSIONES REQUERIDAS

Para la puesta en marcha del negocio, la empresa requiere para el inicio de su actividad ser

financiada por los siguientes medios: Deuda Financiera por $44.000.000 y aportes propios de los

accionistas por $15.000.000 para un total de una Inversion requerida por $59.000.000.

Tabla 12. Inversiones Requeridas

DEUDA FINANCIERA Valores en millones de pesos

ANO ==> 2012 2013 2014
Crédito 44
Plazo (afos) 12
Margen sobre DTF 2,0%
Tasa (EA) 7,9%
APORTES
ANO ==> 2012 2013 2014
Capital contable a fin de afio 0
Aportes 15

Fuente: Elaboracion propia.
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1.9 PROYECCIONES DE VENTAS Y RENTABILIDAD

Tabla 13. Proyeccion de Ventas y Rentabilidad

VENTAS

PRODUCTOA

Aiio 02 M3 014 05 6 i

Unidades vendidas 108.945 116.569 126.214 136.9% 148,691 161.385

Precio de venta (pesos) 1750 1.850 199 2140 2303 2443

\ientas (milones de pesos) 191 26 2l 2 42 3%

Fuente: Elaboracion propia.

1.10 CONCLUSIONES FINANCIERAS Y EVALUACION DE VIABILIDAD

Tabla 14. Estados Financieros Proyectados
£STADOS FINANCIEROS PROYECTADOS ¥
ESTADO DE RESULTADOS Valores en millones de pesos
AND ==z 2012 2013 2014| F0H 2016 017
Ventas 1 16 252 295 342 354
Menos costo de ventas 78 B6 85 106 119 132
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 112 13 157 188 24 262
Gastos de administracidn 34 39 45 53 17 71
Comisidn en ventas 2 2 3 3 3 4
Otios gastos de venta M £l 40 47 55 B3
Amartizacidn difendos 0 0 1] 0 1] 0
Depreciacidn admon. y ventas ] 4 8 & g 8
TOTAL COSTOS DE ADMON Y VENTAS Ikl B2 96 111 128 146
UTILIDAD OPERACIONAL 42 49 61 i 96 116
Gasto financiero 2 3 3 3 3 3
Costa erédito de tesorena 1] 1] 1] 0 1] ]
Ingresos financiaros 0 1 1 1 2 2
TOTAL OTROS INGRESOS Y EGRESDS (2) (2] (3 2} (2] {1
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 40 A7 58 (] a4 115
Impuestos CAUSADOS 13 15 19 25 28 3
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS il M 39 50 i3 80
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BALANCE GENERAL Valores en millones de pesos

ACTIVOD
Afip ==> 2012 2013 2074 2015 2017
Disponible 8 12 11 14 16 18
Ir 5 lemporales 68 42 B3 i) a9 106
Cuentas por cobrar 21 25 30 37 44 53
Invemtanio de productos terminados 13 T B 9 10 11
Imventano de materias primas 1] T T ] k] 10
ACTIVO CORRIENTE 110 a3 120 146 169 198
Activo fiyo brute i) 41 44 47 a2 55
Depreciacibn acumulads il (4) (12) {21) (300 (39)
Activo fijo neto '] 3r 32 27 22 17
Activo diferido 0 0 0 0 1] ]
ACTIVO NO CORRIENTE ] T 32 27 22 17
TOTAL ACTIVO 110 130 152 173 130 215
PASIVO ¥ PATRIMONIO

Afia === 2012 2013 2014] 2015 2017
Cridito de tesorena 0 1] 1] 0 0 ]
Obligaciones financieras CP 3 3 3 3 3 4
Proveedores {Ctas por pagar) 12 11 13 14 16 18
Impuestos por pagar 13 15 19 25 28 3
PASIVO CORRIENTE 28 30 35 42 48 56
Obligaciones financieras LP 40 ar 35 N 28 4
-TOTAL PASIVO 68 &7 To T4 76 B0
Capital 15 15 15 15 15 18
Litilidades del ejercicio 27 kil k] 50 66 BOD
LUtilidades retenidas 0 16 28 M M 40
TOTAL PATRIMONIO 42 62 &2 ¥ 115 135
TOTAL PASIVO ¥ PATRIMONIO 110 130 152 173 150 15

PRUEBA: ACTIVD - PASIVO

Fuente: Elaboracion propia.
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Valores en millones de pesos

FLUJD DE TESORERIA & PRESUPUESTO DE TESORERIA
[

Al ==> 2012] 2013] 2014] 2015] 2017
SALDO INICIAL | | o] 8l iz | 11 | 14 | 16
INGRESOS
Ventas de contado 2% 26 23 18 10 1}
Recaudo cartera 141 187 224 FLil 325 386
Rendimiento imersionss [1] 1 1 1 2 2
Créditos recibidos ad Q 0 1] Q 0
Apartes 15 0 0 0 0 ]
TOTAL INGRESOQS 228 214 248 90 337 88
DISPONIBLE BRUTO 1 228 | 221 | 260 | 301 | 350 | 404
EGRESOS
Pago crédito de tesorera i 1] o] [1] 4] 1]
Costo crédito dé tesonena 1] 1] 0 1] 1] o
Pagos produccidn (contada) (MP_ MO, CIF) a7 34 23 43 43 53
Pago de ctas por pagar 43 52 5B 63 o T8
Gastos de Administracidn 34 39 45 53 62 Fil
Gastos de Ventas ] 39 43 50 58 &7
Desembolso de difendos L] 1] 1] [1] 1] o
Compra actives ] 41 3 4 4 5
Abano capital 1 3 3 3 3 3
Fago de Intereses e 3 3 3 3 3
Distribucidn de utilidad ] 11 19 3 50 G0
Pago de impuestos i 13 15 19 25 28
TOTAL EGRESOS 153 236 227 For 323 I8
FLUJO DEL PERIODO | | 76 | (22 7] 18 | 13 ] 19
DI SPONIBLE NETO 76 14 33 29 27 35
EFECTIVO MINIMO REQUERIDD [ 12 11 14 16 18
SOBRANTE (FALTANTE) | | 68 | (26)] 2] 16 | 11 | 7
AJUSTES DE TESORERLA
Compra inversiones 68 a 1 16 11 17
Vaenta imersiones [1] 26 1] 1] a 1]
Crédito de tesorena ] a 1} [1] 1] 1]
MOVIMIENTO NETO DE TESORERIA (68} 26 (21) (16] {11) [17)
SALDO FINAL | | 8 12 | 11] 14| 16 | 18
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PRODUCTO
Valores en millones de pesos
ESTADO DE RESULTADOS PRODUCTO A 2012 2013 2014 2015 2016 2017
VENTAS 191 216 252 295 342 394
Costo y gastos variables
Materia prima producto A 78 86 95 106 118 131
Comisiones sobre ventas producto A 2 2 3 3 3 4
Total costos y gastos variables 80 88 98 109 121 135
MARGEN DE CONTRIBUCION | 110 | 128 | 154 | 186 | 21 | 259 |
Costos y gastos fijos asignados | 69 | 80 | 94 | 109 | 125 | 143 |
UTILIDAD OPERACIONAL | 42 | 49 | 61 | 7 | 96 | 116 |
Precio producto A - PESOS 1.750 1.856 1.998 2.150 2.303 2443
Costo variable unitario (CVu) producto A - PESOS 738 755 75 795 816 837
Margen de contribucidn unitario producto A - PESOS 1.013 1.102 1.224 1.356 1.487 1.605
VENTAS ESPERADAS - UNIDADES PRODUCTO A 108.945 116.569 126.214 136.994 148.691 161.385
PUNTO DE EQUILIBRIO PRODUCTO A 67.788 72.361 76.723 80.174 84.308 89.380
MARGEN DE SEGURIDAD PRODUCTO A 37,8% 37,9% 39,2% 11,5% 43,3% 44,6%

Fuente: Elaboracion propia.
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111

EQUIPO DE TRABAJO

El equipo de trabajo se encuentra conformado por:

Tabla 15. Perfil de Los Emprendedores

COMPETENCIAS/

LUZ ANDREA
SANCHEZ

SABOGAL

FORMACION EXPERIENCIA
HABILIDADES
Profesional en|Proficol Andina BV|Con capacidad de
Administracion  de | Sucursal Colombia. | liderar proyectos y
Empresas del |Empresa lider en la|procesos en dichas
Politécnico Gran | formulacion y |areas, orientados al
Colombiano. comercializacion de | mejoramiento,

insumos para la proteccion

de cultivos, que forman

parte fundamental de la

cadena  productiva  de

alimentos y veterinarias.
Experiencia en el sector
al

financiero  enfocado

analisis de cifras vy

contraloria de procesos.

innovacion 'y a la

entrega de resultados.
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Profesional en|Allergan de Colombia|Con capacidad de
Contaduria  Publica|S.A. Empresa|analisis y toma de
de la Universidad | Multinacional dedicada a la | decisiones para fines
Antonio Narifio. comercializacion de | corporativos.
productos oftalmoldgicos y
HERMES
cosméticos.
ARISMENDI
Experiencia en auditoria y
SUAREZ
sector financiero, enfocado
en el andlisis de los
resultados financieros de la
compafiia a nivel de
Latinoamérica.
Profesional en |Clave 2000 S.A. | Perfil con gran
Administracion ~ de|Empresa dedicada a la|liderazgo, iniciativa,
Empresas  de la|intermediacion para obtener | excelentes relaciones
Fundacién crédito de vehiculos vy |interpersonales  que
DIANA
Universitaria San | seguros. Experiencia en el |propician un oOptimo
CAROLINA
Martin. manejo de tesoreria, cartera | desempefio en equipo.
APOLINAR
y seguros; analisis en|Capacidad en orientar
TIBOCHE
indicadores de cartera y|equipos de trabajo,
manejo de gestores de|para el mejoramiento
cobranza, para el recaudo |[continuo y toma de
de cartera a nivel nacional. |decisiones.

Fuente: Elaboracion propia.
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2. MERCADO

2.1 ANALISIS DEL SECTOR

2.1.1 CARACTERIZACION DEL SECTOR

Historicamente los guantes de latex fueron utilizados inicialmente, para proteger las manos de
los profesionales de los agentes quimicos antisépticos utilizados entre1870 y 1880. Los guantes
quirargicos de latex ganaron notoriedad en el siglo XX, después de su adopcidn por los cirujanos
de la escuela médica John Hopkins, que pretendia proteger a los pacientes de las bacterias
presentes en las manos sin guantes. Ya la grande popularizacion ocurrié con la divulgacion de las
"Precauciones Universales" (hoy llamadas de "Padron™), en 1988, en respuesta al surgimiento del

SIDA.

Guantes de latex. Rescatado de: www.cristofoli.com/cristofoli/es/hotsite/hot3.html — Brasil.

Los guantes de procedencia de latex son hoy el equipamiento de proteccion individual mas
utilizado por los profesionales de salud. Esta es una gran conquista en términos de proteccién a

los profesionales y pacientes.

Por otro lado su popularizacion fue tan grande que los guantes de procedencia de latex vienen

siendo utilizados inadecuadamente, sea por la facilidad de acceso, comodidad y falta de

informacion.
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Entre la normatividad existente en lo referente al uso y requisitos que se deben tener en cuenta en

la fabricacion de los guantes de latex se tiene entre otras las siguientes:

La Norma técnica Colombiana NTC 1726 establece la clasificacion y los requisitos que deben
cumplir los guantes de latex de caucho natural sin forrar o revestidos, utilizados en tareas

industriales.

Norma Técnica Colombiana. Rescatado de: http://es.scribd.com/doc/50099377/NTC1726

NTC 1725. Establece los requisitos que deben cumplir los guantes de latex de caucho natural con

o sin recubrimiento afelpado interior en algodén, para uso domestico.

Norma Técnica Colombiana. Rescatado de: http://www.lalibreriadelau.com/libros-de-ingenieria-industrial-

ca31_73/ntc-norma-tecnica-colombiana-ntc-1725-caucho-guantes-p5215.

Normas De Bioseguridad, este sistema fue establecido por el Centro de Control de Enfermedades
(C.D.C) de Atlanta, en 1987, a través de un grupo de expertos quienes desarrollaron guias para
prevenir la transmision y control de la infeccion por VIH y otros patdgenos provenientes de la
sangre hacia los trabajadores de la salud y sus pacientes. En el cual se recomend6 que todas las
Instituciones de Salud adoptaran una politica de control de la infeccion, que denominaron
“Precauciones Universales”. Se define como el conjunto de medidas preventivas, destinadas a
mantener el control de factores de riesgo laborales procedentes de agentes bioldgicos, fisicos o
quimicos, logrando la prevencién de impactos nocivos, asegurando que el desarrollo o producto
final de dichos procedimientos no atenten contra la salud y seguridad de los trabajadores de la

salud, pacientes, visitantes y el medio ambiente

Normatividad. Rescatado de: http://www.esemariaauxiliadora.gov.co/esemosquera/Normatividad.aspx
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El siguiente grafico hace referencia al indice de ventas y utilidades obtenidas por las empresas

que dentro de su portafolio de productos incluyen guantes de latex:

Grafico 3. Competidores de Guantes de Latex

0] 1 2 3 4 5 6
140,000,000 ! : : : : : 1,400,000
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/\1,146,006

100,000,000 / \ 1,000,000

80,000,000 800,000

\ / 712,129
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0] -0
Cobandas S.A. Eterna S.A. Alfa Traiding  CoimcolS.A.S Extrusiones S.A.
I VENTAS 2011 == UTILIDAD NETA 2011

Fuente: Estados Financieros Super Sociedades, Estados Financieros Ventas a 2011

2.1.2 BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA

2.1.2.1 BARRERAS DE ENTRADA

Con el fin de crear ventajas competitivas en la compafiia que permitan crear sostenibilidad en el

tiempo se tienen en cuenta las 6 barreras creadas por Michael Porter
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Diferenciacion del producto y lealtad del clientes: Al inicio del negocio es importante tener

en cuenta que la competitividad no se puede conseguir teniendo en cuenta disminucion en

precio, el producto estd enfocado a la diferenciacion en el mercado teniendo en cuenta el

valor agregado que se le esta dando a los guantes de latex incluyen en su material “Aloe

Vera”, por tal razon la diferenciacion estd enfocada a la calidad y la innovacion, permitiendo

de esta forma crear clientes y poderlos mantener enfocados al buen servicio y calidad.

La comercializacion inicial de los guantes se hard con una inversién de $15.000.000, por ser

una empresa pequefia y en crecimiento la estrategia de barrera en capital sera la alianza que

manejamos con ETERNA, de manera creativa y viable dicha estrategia permitird obtener

inicialmente los guantes en consignacion. La alianza con eterna funcionara bajo la siguiente

estructura:

Figura 4. Estrategia Comercial con Eterna

COMERCIALIZADORA
IXCHELL

PUBLICIDAD-
MERCADEO

RECONOCIMIENTO EN
LOS CLIENTES

OBTENCION DE
NEGOCIOS

SOLICITUD DE
PEDIDOS

Fuente: Elaboracion propia

PAGO DE LA
MERCANCIA

ENTREGADAPOR
ETERNA

NUEVO PEDIDO
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" Accesos a canales de distribucion: Actualmente las empresas competidoras dedicadas a la
comercializacion y produccion de venta de guantes de latex cuentan con diferentes
estrategias para llegar a los clientes potenciales como:

- Comercializacion en hipermercados, y distribuidores
- Venta directa en las empresas de los sectores industriales, veterinarios, hospitalarios

etc.

La estrategia que comercializadora Ixchell utilizara para la comercializacion de los guantes de

latex sera:

= Distribucion directa en los clientes potenciales salud, industrial, gastronémico, etc.,
inicialmente no se considera comercializarlos a través de terceros; pues tener el contacto
directo con el cliente les permite vender y convencer aun mas las bondades y propiedades
de adquirir el producto.

= Comercializacion a través de internet donde los clientes tendran la posibilidad de obtener un
cddigo que permite realizar la orden de pedido, el estado del mismo; adicionalmente se
contara con el servicio de PSE a través del cual el cliente podra realizar el pago de las

facturas.

2.1.2.2 BARRERAS DE SALIDA

= Regulaciones laborales: altos costos en para la empresa. costos minimos de contratacion
formal como uno de los factores que mas incide en la calidad y beneficios entregados a los

colaboradores.
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Compromisos contractuales a largo plazo con los clientes. Por los cuales comercializadora
Ixchell debe permanecer mas tiempo en el sector, manteniendo los beneficios de precios,

calidad y valores agregados que la competencia ofrece.

Barreras emocionales. Suponen una resistencia emocional por parte de la direccion a una
salida que esta4 econdmicamente justificada y que no se quiere llevar a cabo por lealtad a los

empleados, por temor a la pérdida de prestigio, por orgullo entre otros.

Interrelaciones estratégicas. Las interrelaciones entre unidades de negocio y otras en la
compafiia en términos de imagen, capacidad comercial, acceso a mercados financieros... son
la causa de que la empresa conceda una gran importancia estratégica a estar en una actividad

concreta.

Restricciones sociales y gubernamentales. La negativa del gobierno a decisiones de salida,
debido a la pérdida de puestos de trabajo, a efectos econémicos regionales, y posiblemente
la entrada de productos sustitutos mas econdémicos producto de los tratados de libre

comercio.
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2.2 ANALISIS Y ESTUDIO DE MERCADO

2.2.1 TENDENCIAS DEL MERCADO

En su conjunto, las afecciones cutineas asociadas a la actividad profesional ocupan el primer
lugar entre las enfermedades laborales, con una prevalencia aproximada del 27% (las
enfermedades respiratorias ocupan el tercer puesto), y el sector sanitario es el mas afectado, con
casi la mitad de los casos. Mas del 90% de las dermatosis profesionales son eccemas,

especialmente en las manos

Cerca del 80% de las personas con alergia al latex tienen una profesién médica, porque en este
sector se emplea un gran numero de articulos que contienen latex. A mediados de los afios 80, la
incidencia de alergias al latex en el sector médico aumento rdpidamente debido al aumento en el
uso de guantes como medida de proteccion contra el SIDA y la hepatitis. La incidencia alcanzo
su nivel mas alto a finales de los afios 90, con una tasa cercana al 17%, cifra que ha ido en

descenso desde el cambio de milenio.

A continuacion se detalla las graficas frente a las estadisticas en porcentaje de personas afectas

por alergias de latex por edad y sector.

En la primera grafica se observa que el % de edades mas afectados por alergias esta dentro de los

31y 50 afios de edad con una participacion del 31-40 con un 26% y 41-50 con un 32%.
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Grafica 1. Porcentaje de Afectados alergias de latex por edad
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Rangos de edad

Fuente: Asociacion Colombia de Alergia, Asma e Inmunologia Rescatado de: “www.alergialatex.com”,

“www.portalesmédicos.com”.

Dentro de las estadisticas obtenidas de los sectores que estan mas expuestos a adquirir algan tipo
de alergia encontramos que los méas afectados son los sectores sanitario e industrial con un 69% y

hospitalarios con un 50%.
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Grafica 2. Porcentajes de afectados por sector
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Fuente: Asociacion Colombia de Alergia, Asma e Inmunologia Disponible en: “www.alergialatex.com”,

“www.portalesmédicos.com”.

En la actualidad, se puede decir que en los paises industrializados, aproximadamente 1 de cada

10 personas empleadas en el sector sanitario sufre de alergia al latex.

Salud Laboral. Rescatado de: http://www.fmed.uba.ar/depto/sal_seg/salud_laboral1.pdf
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Figura 5. Disminucion de las alergias al latex

Disminucion de las alergias al latex
Informes de alergias al latex supuestamente relacionadas con el trabajo

1.262

600

286

- 178
-

2007 2008 2009 2010 2011

Fuente: Elaboracién Propia. Informacion extraida del documento Tolerancia a los guantes médicos: una perspectiva

actual, autor Sempermed.

Teniendo en cuenta lo anterior, se puede evidenciar la necesidad que existe en el mercado en
ofrecer a los clientes un producto con altos estandares de calidad, que eviten la generacién de

enfermedades y alergias causadas por la elaboracion de un mal producto.

Es por esto, que a lo largo de los afios se observa que gracias a los cambios tecnolégicos y a la

utilizacion de mano de obra calificada, se encuentra en el mercado productos mas enfocados al
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cuidado de la piel y que cumplen una funcién profesional; lo que conlleva a la disminucion de

alergias causadas por el latex y por tanto al incremento en la adquisicién de los mismos.

= PASAR DE GUANTES DE LATEX CON POLVO A GUANTES SINTETICOS

La disminucion en la prevalencia de las alergias al latex en los paises industrializados se debe a
la introduccion de normas estrictas sobre el uso de guantes de latex natural o sintético sin polvo,
bajos en alérgenos, en muchas industrias con el cambio de milenio. En una recomendacion para
minimizar el riesgo, la Oficina nacional para la seguridad, la higiene y la proteccion de la salud
en el trabajo alemana (Landesamt fir Arbeitsschutz, Gesundheitsschutz und technische
Sicherheit) define «bajo en alérgenos» como una concentracion de proteinas de latex de < 30

ug/g de material de guante y «sin polvo» como un contenido de polvo <2 mg.

Actualmente, el contacto con alérgenos con proteinas de latex transportados por el aire también
esta regulado por la ley de seguridad en el trabajo: el aire ambiental en el lugar de trabajo debe

contener < 0,5 ng de alérgenos/mé.

Las cifras de ventas actuales tambien confirman el cumplimiento de estas medidas y las nuevas
tendencias «al uso de guantes sin polvo» y «al uso del latex sintético»: la cuota de mercado de
los guantes con polvo es ahora inferior al 1%, mientras que los guantes sintéticos siguen

registrando elevadas tasas de crecimiento.

Fuente: Elaboracion Propia. Informacion extraida del documento Tolerancia a los guantes médicos: una perspectiva

actual, autor Sempermed.
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2.2.2 SEGMENTACION DE MERCADOS

Este tipo de producto, no es de consumo masivo sino mas bien esta disefiado para un segmento y
sector determinado como por ejemplo el de la Salud. Su uso esté supeditado no al gusto sino a la
necesidad con el fin de cumplir con las normas de higiene y salubridad. Los consumidores de
este producto a pesar de tener una capacidad adquisitiva elevada, se muestran sensibles al precio,
y con poca fidelidad hacia la marca; por lo cual lograr brindar un precio menor es el objetivo
final. Esto permitird tener una participacion importante en la comercializacién de guantes de

latex en los sectores en que se enfoca el producto.

Teniendo en cuenta lo anterior y analizando los consumidores potenciales y su demanda por

sectores se obtiene la siguiente informacion:

Grafica 1. Porcentaje de Afectados alergias de latex por edad
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Fuente: Asociacion Colombia de Alergia, Asma e Inmunologia. Rescatado de:: “www.alergialatex.com”,

“www.portalesmédicos.com”.
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Dentro de las estadisticas obtenidas de los sectores que estdn mas expuestos a adquirir algun tipo

de alergia encontramos que los mas afectados son los sectores sanitario e industrial con un 69% y

hospitalarios con un 50%.

Grafica 2. Porcentajes afectados por sector
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Fuente: Asociacion Colombia de Alergia, Asma e Inmunologia. Rescatado de: “www.alergialatex.com”,

“www.portalesmédicos.com”.

Tabla 16. Tipos de Sectores

SECTOR SALUD

Consultorios Odontoldgicos

Consultorios Médicos

Consultorios de obstetricia

Policlinicos

Consultorios de Enfermeria

Centros Médicos
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Clinicas

SECTOR

INDUSTRIAL Industrias Alimentarias

SECTOR

GASTRONOMICO |Restaurantes

OTROS SECTORES | Veterinarias

Fuente: Rescatado de: http://www.elergonomista.com/iberlatexsectores.html

Es importante tener presente que no existe una demanda insatisfecha directa del producto, ya que

todos los clientes potenciales lo obtienen de los diferentes detallistas de los sectores que se

enfoca el mercado inicial; salud, gastronomia, industrial; sino que demandan otras variables que

tienen relacion con el producto, como un precio méas bajo, mayor calidad y un mejor sistema de

distribucion y ventas.

Se cuenta con la demanda de la poblacion relacionada a continuacion:

Tabla 17. Empresas y Establecimientos Industriales

RAZON SOCIAL

DIRECCION

ACEROS INDUSTRIALES S.A.

CLL12N°39-35

ACME LEON PLASTICOS LTDA Y/O CENTRAL

DE ENVASES Y PERFILES LTDA

CRA 42 N°12B - 45

ACRIVENTAS

CRA 42 N° 10A - 68

AGOFER LTDA

CLL 12A N°38—-40
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AGRILAB LABORATORIOS & CIA LTDA

CLL 12B N° 44 - 77

AGRO FILTER LTDA

CLL 11 N°40-20

AGROQUIMICA ECIFONPA LTDA

CLL 12B N° 47 — 47

ALIMENTOS CONCENTRADOS RAZA S.A.

CLL8N°34-75

ALIMENTOS DON MAGOLO LTDA

CLL 9 N°40A - 17

ALMACEN Y TALLERES JUAN B. DAZA'Y CIA.

S.enC.S.

CLL 10A N°43-20

ALMAVIVA S A.

CRA 47 N°12B -50

ALQUIVEN LTDA

CRA 41 N° 10A — 37

AMOQUIMICOS

CRA 44 N° 10A - 65

AMORTIGUADORES  SUSPENSIONES  LOS

COMUNEROS

AV CLL 6 N°40-57

ARNESES Y GOMAS S.A.

CRA 33 N°10-55

ARQUITEXTURAS LTDA

CLL 12B N° 44 — 83

ARTICULOS DE SEGURIDAD ARSEG S.A.

CRA37AN°7-20

ASADERO LLANO MIO

CRA38N°12-61

ASESORES DE SEGUROS POOL RESGOS & CIA

LTDA

AV CLL 6 N°47 - 38 OFI 301

ASOCIACION QUIMICA IMPORTADORA LTDA

"ASOQUIM"

CRA 40 N° 10 — 46

ASOFAMER

CLL13N°41-51

ASOTRANSNORTE LTDA

CLL10N°42-44

AUTOCARROF

AV FERROCARRIL N°9 — 36
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AUTOMUNDIAL S.A.

CLL 13 N°49-79

AVAS.A.

CLL 11 N°38-63

BANCO COLPATRIA

CLL 13 N°42-13

BANCO COMERCIAL AV VILLAS

CLL9N°39-00

BANCO CONAVI

CLL 13 N°37-25

BANCO DAVIVIENDA

CLL 13 N°36 —-93

BANCO DE BOGOTA SUCURSAL CRA 47

CLL 13 N°46-51

BANCO GANADERO SUCURSAL OCCIDENTE

CLL13N°47-17PISO 1

BANCO GANADERO SUCURSAL SAN

ANDRESITO

CLL9N°37-40PISO 2

BANCOLOMBIA SUCURSAL PUENTE ARANDA

CLL 13 N°42-17

BOCADILLOS LOS COMUNEROS

CLLS5BN°31-01

BODEGAS ANEJAS LTDA

CLL 13 N°42 42

CAFE DON PACO LTDA

CLL11N°39-15

CARCO S.A.

CLL 13 N°43 -64

CASA VINICOLA LOS FRAYLES S.A.

CLL 4B N°34A -50

CERAVIT EQUIPOS Y SOLUCIONES LTDA

CLL9N°40B - 16

CHABAS.A.

CRA42N°12-54

CHELL

CRA 50 N°21 42

CLARIANT COLOMBIA S.A.

CLL 12 N°44 —-13

CLUB EL CAMPIN LTDA

CLL 3 N°34A —54

COACES DE ACERO VARLOP S.A.

CLL12N°41-21

COCIVALL LTDA

CLL 10 N° 40 - 07
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CODISPETROL LTDA

AV CLL 6 N°47 — 26

COLDETEX LTDA

CRA 40AN°8-90

COLMALLAS S.A.

CLL 12 N°37-61

COLOMBIANA DE COMERCIO S.A "CORBETA

ALKOSTO"

CLL 11 N°31A-42

COLTEHILOS LTDA

CRA49N°9-25

COMAPAN S.A.

CRA 42 N° 13 - 57

COMERCIALIZADORA COMET S.A.

CLL 18Sur N° 29 — 44

COMERCIALIZADORA DE EQUIPAJES S.A.

CRA 44 N° 12A — 59

COMESTIBLES LAS AMERICAS LTDA

AV CLL 6 N°38 — 36

COMPANIA COLOMBIANA DE QUIMICOS S.A.

"COLQUIMICOS"

CLL 12 N° 38 - 62

COOPERATIVA DE INDUSTRIALES (COPIME)

DIAG 7 N°37A - 05

COORDINADORA INTERNACIONAL DE

TRANSPORTES "C.I.T."

CLL 10 N°44 44

CORROSION CONTROL DE COLOMBIA LTDA.

CLL9N°40-10

CREACIONES MEDELLIN LTDA

CLL 10 N°44 -51

CREACIONES ROMANELLA LTDA

CLL 11 N°41-13

CRIADERO AVICOLA SANTA MONICA LTDA

"DISTRACO"

CLL 12AN°44 - 34

DEPOSITO DE VIDRIOS LTDA

CRA 40 N° 8A - 64

DETERGENTES S.A.

CRA 36 N°5C - 09

DISENO GRAN CALIDAD LTDA.

CLL12N°41-12
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DISENOS MAN POWER SPORTS WEAR CLL9N°42 -39

DISENOS Y UNIFORMES LTDA CLL 12 N°43-60
DISTRIBUCIONES AXA S.A. CRA34N°6-70
DISTRIBUCIONES L.A. CLL9N°42-80

DISTRIBUIDORA DE CORREAS Y EMPAQUES
CLL 13 N° 27 -02

LTDA
DISTRIBUIDORA FAENZA S.A. CRA 47 N°12A — 45
DISTRIBUIDORA TOYOTA LTDA CLL 13 N°42 —-45

DOBLADORA'Y CORTADORA LTDA "DOYCOL" |CLL 12 N°44 - 61

DOMARDHI LTDA CLL 10A N°42-20
DON MAIZ S.A. CRA31AN°11-75
DONATEX LTDA. CRA38N°12-34
EDITORA GUADALUPE LTDA. CRA 42 N° 10A — 57
EDITORIAL GEMINIS LTDA CRA 37 N°12 42
EDITORIAL PANAMERICANA LTDA CLL 12 N°34-20
ELASTOPLAST LTDA CRA35N°10-42
EMO FARMA CRA 42 N° 12 — 47
ESFUNTEX S.A. CRA 44 N° 10A - 55
ESTACION DE SERVICIO "TEXACO 37" CLL 12N°35-50
ESTILO INGENIERIA LTDA CLL 12 N°38 - 65
EUROPLASTICOS LTDA CRA 40 10A - 05
EXPORCAL S.A. CRA42N°12-64

FABRICA DE CEBOS LUIS MUNOZ & CIA TRANSV 42 N° 10A — 82




FABRICA DE GRASAS Y PRODUCTOS

QUIMICOS S.A. "GRASCO"

CRA35N°7-50

FLEXO GRAFICAS A.B. LTDA

CRA 44 N° 10A - 13

FORMESA LTDA

CRA 42 N°8C -39

FORTIS LTDA.

CRA40BN°9-31

FUNDACION BANCO ARQUIDIOCESANO DE

ALIMENTOS

CRA 43 N°12B - 05

GAS AMERICA BEDINI S.A.

CLL 13 N°43-07

GASEOSAS LUX S.A.

AV AMER N°53 -09

GRAFICOS FLEXIBLES LTDA "GRAFLEX"

CLL 12B N°43-21

GRAPAS Y GANCHOS LTDA

CRA 39B N° 16 — 69

GRIFERIAS DE COLOMBIA LTDA "GRICOL"

AV FERROCARRIL N°9 —70

GRYCOGAS & CIA LTDA

CLL 10AN°43-10

HIDRO-PLAST LTDA

CLL 7N°38-38

HIERROS SALDANA LTDA

CRA 44- N°12 - 09

IMAGEN VIRTUAL LTDA

CRA 47A N° 12A - 49

IMPORTADORES EXPORTADORES SOLMAQ

S.A.

CLL 13 N°33-35

INDUHERCAST LTDA

DIAG 7 N° 36 - 39

INDUMMELBRA LTDA

DIAG 10 N° 44 - 54

INDUSTRIA ANDINA DE ILUMINACION S.A.

"INADISA"

CRA 43 N°12A - 20

INDUSTRIA DE ALIMENTOS FRAGER-NARIV

CLL9N°42-40
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DE COLOMBIA (F.G.N. GROUP S.A)

INDUSTRIA DRANT LARABE LTDA

CRA 47 N°12A - 35

INDUSTRIA MANUFACTURERA DE CALZADO

LTDA "IMACAL CAPRINO"

CRA 40B N°9 - 65

INDUSTRIA PANIFICADORA EL ARBOLITO

LTDA.

CRA 43 N°10-73

INDUSTRIA SANTA CLARA LTDA.

CRA43N°9-41

INDUSTRIAS CAMPI LTDA

CLL 10 N°38-75

INDUSTRIAS FENIX LTDA

AV FERROCARRIL N°9 —80

INDUSTRIAS IVOR CASA INGLESA LTDA

CLL 13 N°43-33

INDUSTRIAS METALOPLASTICAS LTDA

CRA 40AN°8-60

INDUSTRIAS ORMETAL LTDA

CRA 47 N°11-60

INDUSTRIAS SAFRA S.A.

CRA41N°12-36

INDUSTRIAS TECNICAS AGRARIAS LTDA

"INTECA"

DIAG 10 N° 45 - 26

INGENIERIA' DE TRANSFORMACION DE

PLASTICOS

CRA 42 N°12A -61

INPELPLAST LTDA

AV CLL 6 N°48 — 64

INSUMOS AGRICOLAS LTDA "OLIAGRO"

CLL 12B N° 44 — 47

INTRAPLAS LTDA

CRA 42 N°12A - 61

INVERSIONES ROBAYO MENDOZA (SOMACO)

CLL 10 N°40-49

J.E. CARPINTERO E HJOS & CIA

CRA41N°9-41

J.J. EQUIPOS INDUSTRIALES S.A.

DIAG 22A N° 35— 37
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JHON RESTREPO A & CIA S.A.

CRAS50N°9-41

JOHNSON DIVERSEY COLOMBIA LTDA

CRA 46 N°13-81

JUAN CARLOS BAENE Y CIA LTDA "TEXACO

llll

CLL 13 N°38-25

KARMA METALMECANICA INDUSTRIAL LTDA

CRA41N°8-16

LABORATORIO DE ESPECIALIDADES

COSMETICAS CIFAR S.A.

CRA 46 N° 12 — 46

LABORATORIOS ESKO LTDA

CRA35N°4B - 30

LABORATORIOS FINLAY DE COLOMBIA

ESCANDON Y CIA. S.enC.S.

DIAG 7 N°37-19

LAIN LTDA

CLL 13 N°40-16

LITOPRINT LTDA

CLL12N°41-61

MACROMANTENIMIENTO J.M.

CRA 28 N° 11-67 P 4 OF 425

MADERAS GORGONZOLA GY M LTDA

CLL 12 N° 46 — 07

MAKROPLAST LTDA

CLL 9 N°40A - 67

MANUFACTURAS JUGAR LTDA

CRA 44 N° 12A — 59

MASAPAN S.A.

CLL 11 N°39A —-80

METAL BOGOTA S.A.

CLL7N°38-75

METALICAS LA INDUSTRIAL LTDA

CRA 43 N°8C —-40

METALTEX LTDA

CRA47TAN°12A - 73

METALURGICAS GALBER LTDA

CRA41N°9-31

METALURGICAS INDUSTRIAL

CRA 43 N° 10A - 32

MOISES SARAGA'Y CIA LTDA

AV CLLG6N°32-72
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MOLDES Y PLASTICOS INDUSTRIALES LTDA

CRA 47A N°12A - 61

MOTORES DEL VALLE "MOTOVALLE LTDA"

CLL13N°49-91

MULTIDIMENSIONALES S.A.

CRA 44 N° 12A - 19

MUNDO CULTURAL

CRA 40 N° 10A - 66

NOTARIA 49

CLL 13 N°44-81

OMIPLAST LTDA

CRA35N°3C -84

PASTERIZADORA INDULEMA S.A.

CRA 40 N°8—-43

PASTILLAS DE FRENOS CENTAURI LTDA

CLL 12A N°44 — 95

PLEXIN LTDA

CLL 13 N°44 -51

POLLO ANDINO LTDA

DIAG 7 N°37-14

POLLO SUPER LTDA

CRA 35N°12A - 20

POLLOS SAVICOL S.A.

CRA 32 N°10 - 07

POLYTEX S.A.

CLL 11 N°38—-54

PRODELECO LTDA "HELADOS SISY"

CLL 12 N° 40 - 06

PRODUCTORES DE ENVASES

FARMACEUTICOS S.A. "PROENFAR"

CLL 10 N°34A -13

PRODUCTOS LA PERSA LTDA

CLL 10 N° 40 - 67

PROQUINAL S.A.

CLL 11 N° 34 -50

PUBLICACIONES CULTURAL LTDA.

CLL 10 N° 40 - 80

QEENTEX S.A.

CRA 42 N° 12A - 50

RECICLAR COLOMBIA S.A.

CLL 10 N°40 - 37

RECONSTRUCTORA DE MOTORES MAYORGA

HNOS & CIA

CRA 42 N°12B - 26
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RENOSA S.A.

CLL 12A N°43-41

RIBTEX LTDA

CRA 30 N°11- 17 OFI 504

RODAR CARGA LTDA

CRA 40B N°9-20

RTS PROMOCIONAR LTDA

CLL 10A N°40B - 14

SAFERBO LTDA

CLL 7 N°38-13

SALSAMENTARIA VILASECA LTDA

CRA 34 N°10-95

SERVI -G. MUNAR LTDA

AV FERROCARRIL N°9—-90

SERVICIO DIESEL MUNOZ Y VILLAMIL LTDA

CRA 43 N°10A - 16

SERVICIOS TECNICOS FARMACEUTICOS LTDA

CRA 42 N° 12 — 47

SERVIENTREGA S.A.

AV CLL6 N°34A-11

SIFAP TECNOLOGIA LTDA

CLL 12A N°44 —98

SOLFER & CIA LTDA

CLL10N°32A-61

TALLERES ARCHILA LTDA

CRA 39 N° 10A - 37

TECER

CLL10N°40-78

TEJIDOS GAVIOTA LTDA

CLL 11 N°42-35

TEJIDOS GULFER LTDA.

CRA43N°9-21

TEJIDOS LONDRES LTDA.

CRA 42 N° 10A - 68

TELDECOR S.A.

CRA 40 N°10-59

TELECOPER LTDA

CLL 12A N°44 — 63

TEMECAL S.A.

CLL 12 N°43-31

TEXTILES DISLANA

CLL 9 N°40A - 16

TEXTILES MIRATEX S.A.

CLL 12B N° 37 -31

TOPTEX S.A.

CLL10N°43-61
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TRANSPORTADORA COMERCIAL COLOMBIA

CLL 13 N° 47 -37
SA"T.CC"
TRANSPORTES 3T LTDA AV CLL6 N°47—-38
TRANSPORTES EL PALMAR S.A. CLL11N°40-21
TRANSPORTES GAMBOA E HJOS LTDA TRANSV 42 10A - 40
TRANSPORTES T.F.M. & CIAS.A. CLL9N°42-80
TRIANON S.A. CLL7N°33 -22
UNILEVER ANDINA S.A. CRA 46 N°13-18
UNION DE ARROCEROS S.A. "UNIARROZ" CLL 12 N° 38 —-83
UNION DE TECNICOS DIESEL LTDA CRA 47 N°11-40
VANDECARGA LTDA CLL9N°42-21

Fuente: Superintendencia de Sociedades

2.2.3 DESCRIPCION DE LOS CONSUMIDORES

Después de realizar las encuestas, hacer un analisis detenido del mercado, las tendencias y todas

aquellas aéreas y sectores que son sensibles y son propensos a adquirir algin tipo de infeccion a

causa del latex se evidencia que el nicho de mercado esta enfocado a 4 tipos de consumidores:
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Figura 6. Tipos de Consumidores

Consume con el objeto de
EXPERIMENTAL | probar, a mayor edad menos
experimentos

ESPORADICO Consume de forma ocasional CONSEIIB0OR
MEDIO
Consume de una forma CONSUMIDOR
HABITUAL habitual NORMAL
Consume de Forma adecuada | CONSUMIDOR
ABUSIVO con niveles de dependencia AGRESIVO

Fuente: Rescatado de: http://www.tiposde.org/ciencias-sociales/544-tipos-de-consumidores/

Segun las estadisticas en la grafica 2 donde menciona las alergias y la mayor participacion en

cada sector todos pueden llegar a ser clientes directos de Comercializadora Ixchel desde las amas

de casa hasta los Sectores mas grandes los cuales se relacionan a continuacion:

Tabla 16. Tipos de Sectores

Consultorios Odontologicos

Consultorios Médicos

Consultorios de obstetricia

SECTOR SALUD Policlinicos

Consultorios de Enfermeria

Centros Médicos

Clinicas
SECTOR
INDUSTRIAL Industrias Alimentarias
SECTOR Restaurantes
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GASTRONOMICO

OTROS SECTORES | Veterinarias

Fuente: Rescatado de: http://www.elergonomista.com/iberlatexsectores.html

Dichos consumidores se manejan bajo un modelo de comportamiento de compra:

Figura 7. Descripcion del Consumidor

ESTIMULOS EXTERNOS
-Factores Socio
culturalesy de Salud

-Estimulosde
Marketing CAJANEGRADEL
CONSUMIDOR

- Proceso de Decision

decompra

Fuente: Elaboracion propia; resultado de las encuestas y tendencias obtenidas en el estudio

2.2.4 ESTUDIO DE MERCADO

Comercializadora Ixchell mediante los analisis realizados, determina que el estudio de mercado

estd dado por los componentes que se describen la siguiente figura:
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Figura 8. Esqueleto del Estudio de Mercados

EL PRODUCTO
F 3
OFERTA ESTUDIO DEMANDA
DEL - DEL - DEL

PRODUCTO MERCADO PRODUCTO

;Jﬁ%ﬁ‘}?ﬂ ¥ PRECIO DEL

vy PRODUCTO

PRODUCTO CANALESDE
COMERCIALIZACION

Fuente: Rescatado de: http://www.gestiopolis.com/recursos3/docs/mar/estmktpref.htm

A continuacion se presenta el modelo de encuesta que fue aplicado a:

= Personas empleadas en empresas donde el uso de los guantes de latex es habitual;

operarios, enfermeros, doctores, chef, veterinarios, restaurantes, odontélogos,

= Jefes de compras y jefes de produccidn lideres de los procesos que involucran utilizacion

de latex en el desarrollo de las actividades diarias.
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Tabla 18. Modelo de Encuesta

ENCUESTA PARA EVALUAR LA UTILIZACION E IMPORTANCIA DE
GUANTES DE LATEX
1. ¢ Utiliza guantes industriales?

] [] ~o []

2. ¢Considera que utilizar guantes industriales es importante?

sl [] w~No  []

3.¢ En la empresa donde trabaja, ha tenido conocimiento de problemas de dermatitis?

SI [] w~No  []

4. ;Considera que la utilizacién de implementos adecuados en el trabajo, disminuye
el riesgo a la dermatitis?
si 1 ~o [

5. ¢Con que frecuencia compra guantes?
a. Mensual
b. Quincenal
c. Semanal

6. ¢Qué valor estaria dispuesto a pagar por unos guantes?
a. De $1.300 a $1.600
b. De $1.601 a $1.900
a. De $1.901 a $2.200

7. El servicio de venta y posventa, prefiere que se atendido en:
a. En su domicilio
b. En la empresa comercializadora
a. En un local especializado

8. Cual de los siguientes lugares considera seria el lugar estratégico para la
comercializacion de guantes:
a. Puente Aranda
b. Zona Industrial
c. Zona Franca

Fuente: Elaboracion Propia
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2.24.1 ESTUDIO DE LA OFERTA'Y LA DEMADA

Para determinar el potencial del mercado, es necesario realizar encuestas que permitan conocer

las necesidades de los posibles clientes, asi como llegar a segmentar el mercado de acuerdo a los

diferentes sectores en donde se evidencia la necesidad de utilizar Guantes de Latex, estas

encuestas fueron realizadas a través de internet mediante portales de redes sociales como

Facebook, My space, twitter y personalmente; con las cuales se observa la necesidad de ofrecer

un producto que propenda el cuidado de la piel en sectores tales como industrial, salud y

gastronémico. Los datos obtenidos fueron los siguientes:

Analisis de los Datos Investigados:

Grafico 4. Demanda de guantes industriales

Demanda de Guantes Industiiales

Vagiable Ha, Empresas

[

=

5,143

8%

MO

1,451

2%

Tatal

6,504

1004

miin

Chat frea

Demanda Guantes

are%

= k=1
BN

Fuerte: Encuesta Dwecla

De acuerdo a los resultados obtenidos de los encuestados, el 78% de 6.594 empresas encuestadas

compran guantes industriales para sus empleados, el 22% no compra guantes.
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Grafico 5. Importancia y necesidad de usar guantes de latex

Importancia y necesidad de usar guantes industriales

Variable  |No. Empresas| %
Sl 505 85%
NO 988 15%
Total 6,504 100%
Importancia de Uso
m15%

mEl
BHO

Fuente: Encuesta Directa

De acuerdo a los resultados obtenidos de los encuestados, el 85% de 6.594 empresas encuestadas

consideran importante que sus empleados usen guantes industriales, el 15% no lo considera

importante.

Grafico 6. Problemas de dermatitis en la empresa

Problemas de dermatitis en la empresa

Variable No. Empresas %
Sl 4 286 B5%
MO 2308 IE%
Total 6,594 100%

Problemas Dermatitis

mES%

msl
mhHo

Fuente: Encuesta Directa
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De acuerdo a los resultados obtenidos de los encuestados, el 65% de 6.594 empresas encuestadas

han tenido al interior de la organizacién problemas de salud en sus empleados relacionados con

dermatitis por el uso de los guantes, el 35% no ha tenido este tipo de problemas.

Grafico 7.Criterios sobre la necesidad de disefiar y elaborar guantes que eviten la dermatitis

Criterios sobre la necesidad de diseiiar y elaborar guantes que eviten la dematitis

Variable No. Empresas| %
Sl 5,803 58%
MO 791 12%
Total 6,594 100%

Necesidad de Guantes Para Evitar la Dermatitis

m12%

=]
mMNO

De acuerdo a los resultados obtenidos de los encuestados, el 88% de 6.594 empresas encuestadas

estarian dispuestos a comprar unos guantes que evitaran los problemas de dermatitis en sus

empleados, el 12% no lo tiene como opcion de compra.
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Grafico 8. Frecuencia de compra de guantes

Frecuencia de compra de guantes

Variable No. Empresas| %
Mensual 3482 B0 %
Cluincenal 1,741 30%
Semanal 550 10%
Total 5,803 100%

Frecuencia de Compra

O10%

O Mensual

B Guincenal
W 30%

O Semanal

O 60%

Fuente: Encuesta

De acuerdo a los resultados obtenidos de los encuestados, el 60% de 5.803 empresas encuestadas

estarian dispuestos a comprar de manera mensual, el 30% quincenal y el 10% semanal.

Grafico 9. Valor dispuesto a pagar por los guantes industriales

Valor dispuesto a pagar por los guantes industriales

Variable No. Empresas| %
De 1300 3 1600 5513 95%
De 1601 5 1900 232 4%
De 1901 & 2200 a3 1%
Total 5,803 100%

Valor dispuesto a pagar
01%

a,

m2
o3

m95%

Fuente: Encuesta

Posterior a la investigacion de precios de los guantes en el mercado, se aplico la encuesta para

determinar qué valor estan dispuestos a pagar nuestros posibles clientes por unos guantes, de los
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cuales el 95% de las empresas encuestadas estan dispuestas a cancelar entre $1300 a $1600; el

4% pagaria entre $1601 y $1900 y solo el 1% estaria dispuesto a pagar méas de $1901.

Grafico 10. Tipo de servicio de preferencia

Tipo de Servicio de Preferencia

Variable No. Empresas| %
En su domicilio 4 G642 a0%
En la empresa Comercializadora 870 15%
En un local especializado 2590 5%
Total 5.803 100%

Tipo de Servicio

O5%
W 15% O En su domicilia

BEn la empresa
Comercializadora

OEn un local especializado

O a0%

Fuente: Encuesta

Posterior al grafico sefiala los resultados emitidos asi: el 80% de los encuestados prefiere que el
producto se lleve a su domicilio, el 15% prefiere ir a la empresa comercializadora y el 5%
prefiere un local especializado los cuales el 95% de las empresas encuestadas estan dispuestas a
cancelar entre $1300 a $1600; el 4% pagaria entre $1601 y $1900 y solo el 1% estaria dispuesto

a pagar mas de $1901.
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Grafico 11. Lugar estratégico de la comercializacion

Lugar Estratégico de la Comercializadora

Variable No. Empresas| %
Puente Aranda 5,106 55 %
Fona Industrial 580 10%:
fona Franca 118 2%
Total 5,803 100%

Lugar Estratégico

m10% O2%

O Puente Aranda
W Zona Industrial
OZaona Franca

O8a%

Fuente: Encuesta

De las empresas encuestadas el 88% prefiere que la comercializadora se ubique en la misma

localidad de Puente Aranda, el 10% en la zona industrial y el 2% en la zona franca.

= DEMANDA POTENCIAL

La demanda potencial de compra de guantes industriales con aloe vera, se ha determinado

considerando los resultados obtenidos en las encuestas aplicadas a las empresas que si estarian

dispuestas a comprar guantes con Aloe Vera, que pueda evitar enfermedades de dermatitis por el

uso del latex. Esta informacion se proyecta de acuerdo a las empresas del sector.
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Tabla 8. Demanda Potencial para la compra de guantes con Aloe Vera en la nueva

comercializadora

INDICADOR COMERCIALIZADORA

Empresas econémicamente industriales activas 16.485

No. de empresas que ven la necesidad de comprar guantes

industriales 85%

Poblacion que si compraria guantes de Latex con aloe Vera 14.012

Fuente: Elaboracion propia. Resultado Encuestas y tendencias obtenidas del estudio.

= DEMANDA EFECTIVA

Para estimar la poblacion que efectivamente esta dispuesta a comprar los guantes industriales
con aloe vera, se ha establecido el siguiente procedimiento:

Para obtener la cantidad de poblacion de demanda efectiva se multiplica el total de la demanda
potencial por él % de empresas encuestadas en la zona de puente Aranda y sitios de redes
sociales sobre “si compraria guantes con Aloe Vera”, lo cual nos arroja un dato de 12.331

personas como compra efectiva.

El potencial del mercado, se establecio a través de encuestas las cuales fueron realizadas a
través de internet mediante portales de redes sociales como Facebook, My space, twitter; con las
cuales se observa la necesidad de ofrecer un producto que propenda el cuidado de la piel en

sectores tales como industrial, salud y gastronémico.
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Tabla 9. Demanda Efectiva para la compra de guantes con Aloe Vera en la nueva

comercializadora

INDICADOR

COMERCIALIZADORA

Demanda Potencial 14.012
No. de empresas que ven la necesidad de comprar guantes

industriales 88%
Poblacion que si compraria guantes de Latex con aloe Vera 12.331

Fuente: Elaboracion propia. Resultado Encuestas y tendencias obtenidas del estudio.

= DEMANDA REAL

Para evaluar la demanda real del proyecto que se esta elaborando se multiplica, la demanda

efectiva con el porcentaje de poblacion que esta de acuerdo con la creacion de una empresa

comercializadora en el sector de Puente Aranda.

Tabla 10. Demanda Real para la compra de guantes con Aloe Vera en la nueva

comercializadora.

INDICADOR COMERCIALIZADORA
Demanda Efectiva 12.331
No. de empresas que ven la necesidad de comprar guantes
industriales 88%
Poblacion que si compraria guantes de Latex con aloe Vera 10.851
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Demanda anual de guantes 130.212

Fuente: Elaboracion propia. Resultado Encuestas y tendencias obtenidas del estudio.

= PROYECCION DE LA DEMANDA

Para proyectar la demanda de guantes con Aloe Vera se ha considerado el PIB mé&s unos puntos

adicionales.

Tabla 19. Demanda Real Proyectada para 6 afios

PIB + Puntos
ANO adicionales DEMANDA
2012 6.5% 108,945
2013 6.5% 116,569
2014 7.6% 126,214
2015 7.9% 136,994
2016 7.9% 148,691
2017 7.9% 161,385
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En la tabla No. 18 se encuentra la demanda real que Comercializadora Ixchell proyecta en ventas
partiendo de la participacion en el mercado Series estadisticas basicas que permiten determinar la
evolucion del consumo del producto durante un periodo suficiente que permite estimar la
tendencia a largo plazo. Complementando con el comportamiento del sector obtenido del

estudio en ventas de la competencia

= OFERTA DE GUANTES EN PUENTE ARANDA

Tabla 20. Oferta de Guantes

DESCRIPCION DATOS

No. De empresas que

producen 5
% de distribuidores 30.0%
Oferta anual de guantes 136,788

= ESTIMACION DE LA DIFERENCIA ENTRE LA OFERTA'Y LA DEMANDA

De acuerdo con el andlisis de oferta y demanda, se determina que no se tiene una demanda
insatisfecha, por el contrario hay mas oferta que demanda, en el siguiente cuadro se observa el
balance entre la oferta y demanda; estos datos son extraidos de la tabla No. 18 en donde se
realiza la proyeccion de la demanda partiendo del 2012, con base en datos del DANE y

proyecciones financieras realizadas a lo largo del trabajo; sacando una diferencia con respecto a
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la Tabla No. 20 en donde de acuerdo al estudio de mercado se determinan la oferta de guantes

anuales.

Tabla 21. Balance entre la Demanda y Oferta de guantes en Puente Aranda

BALANCE
DEMANDA Y
LOCALIDAD DEMANDA OFERTA OFERTA
Puente Aranda |108,945 136,788 27,843

2.2.5 RIESGOS Y OPORTUNIDADES DE MERCADO

» RIESGOS:

Riesgos internos: Las areas vulnerables de la empresa, son las siguientes:

Descomposturas del equipo de trabajo

Fallas en el producto (falta de calidad, seguridad e higiene)

Cambio de condiciones con el proveedor (ETERNA)

Falta de maquinaria que permita agilizar el trabajo

Escaso producto terminado por falta de logistica

Retraso en entrega de producto.

Imposibilidad de responder rapidamente a un crecimiento rapido en las ventas, porque no

se cuenta con la habilidad y recursos necesarios para incrementar la produccion.
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= Que los ingresos sean menores que los gastos. Si esto sucede, quiere decir que no se esta
vendiendo lo suficiente o que el precio no es el indicado. Esto puede pasar al principio,
siempre y cuando "la compafiia” haya previsto que al paso del tiempo se repondria y
obtendria lo que planeaba: més utilidades.

= Falta de financiamiento

= Que los ingresos sean menores que los gastos.

Riesgos externos:

= Inflacion

= Que el proveedor modifique las condiciones del producto o negociacion, asi como su
tecnificacion, modernizacion de las formas de explotacion, comercializacion y desarrollo
en general.

= Imposibilidad de abarcar nuevos mercados, a falta de licencias sanitarias.

= Que las empresas establecidas cierren el mercado, abaratando sus productos.

= No lograr la lealtad de los clientes, debido a que el mercado de productos

= Los clientes pueden tomar en cuenta otras marcas por las facilidades de compra, personal
u otros servicios y productos adicionales que los competidores ofrezcan.

= Que el producto no sea aceptado por el consumidor. Si esto ocurre, "La comercializadora
de guantes™ quebraria. Este punto es el mas importante, por eso es necesario que en el
momento de penetrar en el mercado la formas y medios utilizados para tal fin (
presentacion directa en la empresas, volantes etc.) sean inteligentemente disefiados para
lograr la aceptacion correcta y poder cumplir con las expectativas del negocio en ventas y

sostenibilidad
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= OPORTUNIDADES:

= Actualmente la firma de tratados de libre comercio con USA y Corea hace que las
empresas nacionales se obliguen a ser mas competitivas pues para sobrevivir en el
mercado debe existir una estrategia adecuada que garantice la sostenibilidad, crecimiento
y aprovechamiento de la apertura de barreras econdmicas para abrir nuevos mercados en

el mundo.

= Que el producto sea aceptado para su comercializacién en las empresas enfocadas de

mercado, lo cual implicaria entrar en el mercado a pesar de la existencia de empresas ya

consolidadas con productos similares.

2.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Las siguientes compafiias corresponden a los competidores en cuanto a la fabricacion y

comercializacion de guantes industriales.
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Tabla 22. Competidores de Guantes de Latex

RAZON SOCIAL VENTAS 2011 UTILIDAD NETA 2011
Cobandas S.A. 124.236.830 493.362
Eterna S.A. 39.776.906 604.905
Alfa Traiding 29.383.611 1.146.006
Coimcol S.A.S 16.992.331 231.328
Extrusiones S.A. 7.330.213 712.129
Polimeros S.A. 5.872.206 515.238
Dural Ltda. 5.398.657 81.595
Industrias Satecol S.A. 4.974.545 150.333
Cauchos de Colombia S.A. 3.614.342 110.360
Industria  de  Cauchos 1.266.775 217.927
Record Ltda.

Fabrica de Productos de 410.120 15.037
Caucho Jof Ltda.

Arti Cauchos Ltda. 301.840 -21.804
Cauchos Bogota Ltda. 240.952 21.019
Durocaucho S.A. 212.351 -472.213




Tabla 23. Analisis cuantitativo de la competencia

vemas | BRECID | M TOTALEs| RECD | O | enmasTOTALES| PRECID | oo

COMPETENCR | —omates 009 [pmomenio| = | 10 |promenio| = | pg1y | prowpio| e
VENDIDOS VENDIDOS VENDIDOS

COBANDAS |5 107735694 |S 1750|% 61563|S 111643207(S 1750|6 63,796 |5 119888541 |5 1750|$ 68,508
ETERNA S 23234124 (S 1750|% 13277 % 24076812(§ 1750(5 13758 |5 258549895 1750($ 14774
ALFATRAIDING | 5 25,430,830 |§ 1750(5 14561|5 26405057|5 1750|5 15089 |5 28355185(5 1750(5 15,203
COIMCOLSAS |5 14735410 |5 1750|5 5420|5 15263855(5 1750(5 8726|5 15387538 |5 1750(5 8370
EXTRUSIONES |5 6356614|5 1750(5 3,832|S 6587,185|S 17505 3764|5 7073856 |5 1750|5404
TOTAL $ 177,542,722 |§ 8,750 | $ 101,453 | § 183,982,096 |$ 8750 |5 105133 | § 197,569,970 | $ 8,750 § 112,897

Para realizar el analisis de la competencia, se tomo la informacion de la Superintendencia de

Sociedades de las ventas realizadas por parte de las 5 empresas mas importantes en la

comercializacion de guantes de latex en el mercado; permitiendo calcular el precio promedio del

producto para cada uno de las compafiias.

En la tabla No 23 se detalla un andlisis cuantitativo de los competidores con mayores ventas en

el mercado de guantes de latex con las caracteristicas principales y sus valores agregados

después de realizar un estudio a cada una de ellas.
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Tabla 24. Andlisis cualitativo de la competencia

Analisis cualitativo de los principales competidores

tanto del mercado nacional como
de los paises de su drea de
influencia.

necesidades de aseo, limpieza y desinfeccion del
hogar en varias categorias y usos.

las empresas industriales y
de servicios

EMPRESA COBANDAS S.A ETERNA S.A ALFA TRAIDING COIMCOL S.A.S
Comercializacién de
es una empresa colombiana, productos de excelente
creada con el objeto de atender , " Es una empresa dedicada a |calidad para uso en una
. Eterna es una marca creada hace mas de 56 afios | i
las necesidades de bandas . importar productos de gran variedad de sectores,
) L para desarrollar productos que satisfacen las ) .
Quien es transportadoras y de transmision, bioseguridad enfocados a  [dentro de los cuales se

enmarcan Salud,
Odontologia, Manufactura,
Alimentacion, entre otros.

Portafolio Productos
y Servicios

Produccion y disefio de Bandas y
elementos hechos a base de
caucho

¢ Guantes Domésticos: Ideales para desempefiar
todas las tareas del hogar con maxima comodidad
y duracion.

- Diferentes colores y aromas para
diferenciar su uso.

- Elaborados en latex natural de alta
calidade Esponjas multiusos: Ideales para lavary
enjuagar utensilios delicados como loza,
cristaleria y demas.

e Fibras abrasivas: Muy Utiles para raspary
limpiar superficies fuertes y sucias.

e Pafios multiusos: Son perfectos para limpiary
secar diferentes tipos de superficies o utensilios.
e Esponjas metalicas: Ideales para raspar la
suciedad y brillar utensilios metdlicos y de acero
inoxidable.

e Limpiadores multiusos: De excelente calidad,
duracidn y variadas fragancias.

- Son ideales para la limpieza de pisos,
bafios, cocinas y demds areas del hogar.

- Ayudan a limpiar dejando un agradable
aroma en el ambiente y a desinfectar gracias a su
alto poder antibacterial.

Dentro de su portafolio se
encuentra:

* Guantes

* Jeringas

* Cascos

* Vendas

* Gasas

* Ropa Deschable

* Tensiometros

Su portafolio esta
compuesto por 4 lineas de
negocio:

* Latex Med (Guantes en
Latex)

* Vinil Med (Guantes en
vinilo)

* Nitril Med (Guantes en
Nitrilo)

* Face Med (Tapa bocas)

B4

Nota: Fuente elaboracion propia con informacion del Mercado



Analisis cualitativo de los principales competidores

EMPRESA

COBANDAS S.A

ETERNA S.A

ALFA TRAIDING

COIMCOL S.A.S

Forma de darse a
conocer

incrementado constantemente su participacion en el
mercado latinoamericano, debido a la alta calidad de sus
productos. Miles de metros instalados asi lo confirman.

El rapido crecimiento de la empresa fue una
consecuencia directa de esa calidad, lograda mediante la
permanente transferencia de tecnologias europeas y
americanas, ademds de un excelente servicio de venta y
post-venta.

EL mercado lo tienen enfocado a grandes industrias, a
traves de venta directa

Sus productos son elaborados con los mas altos
estandares de calidad debido a que cuentan con

la certificacion 1SO 9001:2000 expedida por el
ICONTEC, que respalda la calidad en todos los
procesos.

La forma de llegar al cliente final es a traves de:

-Ventas en hipermercados
-Ventas al detail

-Internet

-Venta directa a empresas

A traves de mercado directo
con los grandes
distribuidores como
Copidrogas, Coopservir,
utilizan la marca propia
CARREFOUR, a traves de la
cual realizan la mayor parte
de sus ventas y
reconocimientos y
entidades dedidacas a la
distribucion de productos
farmaceuticos

a traves de internet, venta
directa y voz a voz von el
cliente

Puntos de, contacto
o distribucion

Popayan-Cauca

Calle 66 No.14-34 Bogotd —Colombia
PBX: (57-1) 260 1100 - Fax: (57-1) 570 5120
Linea Gratuita Nacional: 01 8000 121000

Bogota Colombia

Cali-Colombia

Servicios Ofrecidos

1. Guantes
2. Bandas transportadoras

Manejan diferentes lineas y marcas:
- Munchi

-Munchi Magical

-Precision Carez

- Limpia Ya

- Eterna Industrial

Ofecen servicio de entrega
directa, diversidad de
productos no solo para el
cuidado industrial si no para
la venta reail de
consumidores en general

servicio post y pre-venta, el
soporte para todos los
clientes como requisitos
esenciales y las
actividades al respecto asi
lo confirman. Visitar
clientes para conocery
satisfacer sus necesidades,
asesorarlos realizando
pruebas de s productos,
confirmando calidad y
satisfaccion.

Nota: Fuente elaboracion propia con informacion del Mercado
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2.4 ESTUDIO DE PRECIOS

Tabla 25.Estudio de Precios

DATOS DEL PRODUCTO
Unidades
Precio (Pesos) vendid

Tamafio de mercado 136.783
Ventas de la empresa 1.750 108.945 |=== VALORES DURANTE EL 2012
ANQ === [ 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Incremento real de precios 2.0% 3.0% 2,5% 2.0% 1.0%
Incremento nominal de precios 6,1% 7.6% 7.6% 7.1% 6.1%
Crecimiento real del mercado (Puntos adicionales al PIB) 0.50% 0.75% 1.00% 1.00% 1.00%
Tamafio del mercado 136.783 145.715 157.084 169.761 183.461 198.266
Participacidn de la empresa en el mercado 79,65% 80.00% 80,35% 80.70% 81,05% 81.40%
Unidades vendidas 108.945 116.569 126.214 136.994 148.691 161.385
Variacidn cantidades vendidas 7.0% 8.3% 3.5% 8.5% 8.5%

Fuente: Elaboracion propia

La fijacion de precios lleva consigo el deseo de obtener beneficios por parte de la empresa, cuyos

ingresos vienen determinados por la cantidad de ventas realizadas, aunque no guarde una

relacion directa con los beneficios que obtiene, ya que si los precios son elevados, los ingresos

totales pueden ser altos, pero que esto repercuta en los beneficios dependera de la adecuada

determinacion y equilibrio entre las denominadas «areas de beneficios».

Areas internas

Areas externas

*Costes.

*Cantidad.

*Precios.

*Beneficios fijados.
*Medios de produccion.

*Mercados.
*Tipos de clientes.
eZonas geograficas.

*Canales de distribucion.
*Promocion.

Por tanto, una politica de precios racional debe cefiirse a las diferentes circunstancias del

momento, sin considerar Gnicamente el sistema de célculo utilizado, combinada con las areas de
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beneficio indicadas. Para una mas facil comprensién indicaremos que estas areas quedan dentro
de un contexto de fuerzas resumidas en:

= Objetivos de la empresa.

= Costes.

= Elasticidad de la demanda.

= Valor del producto ante los clientes.

= Lacompetencia.

Politica de Precios. Rescatado de: http://www.marketing-xxi.com/politica-de-precios-48.htm

La determinacion del precio en $1.750 se establecio teniendo en cuenta los siguientes factores:
1. Precios de la competencia

2. Evaluacion financiera: Costos, gastos y utilidad esperada

El costo de venta de la comercializadora esta representado por el valor promedio de compra del

producto para ser distribuido.
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Tabla 26. Estado de Costos

ESTADC DE COSTOS DE PRODUCCION Y VENTAS

2012 2013 2014 2015 2016 2017
Inventario final en unidades producto A 18.158 9.714 10.518 11.416 12.391 13.449
Inventario final producto terminado - pesos m| 13 7 g 9 10 il
Produccidn de A 127.103 108.126 127.018 137.892 149.666 162.442
Inventario inicial materia prima 0 0 T 7 8 9
Inventario final deseado de materia prima 0 7 7 8 9 10
Materia prima requerida (utilizada) 92 80 96 107 119 132
Compra de materias primas 92 86 96 107 120 133
Inventario final de materias primas 0 7 T 8 9 10
Mano de obra directa 0 0 0 0 0 0
Depreciacidn planta 0 0 0 1 1 1
Otros costos indirectos 0 0 0 0 0 0
Costos Indirectos de Fabricacion - CIF 0 0 0 1 1 1
Costo de produccion 92 80 96 107 120 133
Inventario inicial de productos terminados 0 13 T 8 9 10
Inventario final deseado de productos terminados 13 7 8 9 10 1
COSTO DE VENTAS | 78 86 95 106 119 132

Fuente: Elaboracion propia

2.5 PLAN DE MERCADEO

2.5.1 CONCEPTO DEL PRODUCTO

Este producto cumple la funcion de cuidar y proteger las manos y ufias de los productos
quimicos e industriales utilizados en las compafiias especialmente de los sectores de la salud,
industrial y gastronémico, esto con el fin de evitar reacciones alérgicas como son la dermatitis y

otras enfermedades que afectan la piel, lo que los distingue de la competencia.

Muchas actividades, tanto comerciales como industriales, requieren el uso obligatorio de

guantes.
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Esté incluido como EPI (Equipo de Proteccion Individual, conforme a la definicién del Real
Decreto 1407/1992, de 20 de noviembre, por el que se regulan las condiciones para la
comercializacion y libre circulacion intracomunitaria de los equipos de proteccion individual.
BOE nam. 311, de 28 de diciembre) protegiendo la parte del cuerpo que més lesiones sufre como
es la mano (cortes, golpes. abrasiones, infecciones)

Muchas veces no solo es utilizado para proteger la mano, sino que también es utilizado para

proteger el producto (memorias, pantallas, cristales, alimentos, etc.).

Guante. Rescatado de: http://es.wikipedia.org/wiki/Guante”

= DETERMINACION DEL PRECIO

El precio es una de las cuatro variables principales en las que se debe prestar mayor atencion, la

cual se controlara analizandolo de la siguiente manera:

Se obtuvo como resultado de las encuestas que la poblacion estara en capacidad de pagar por un
par de guantes desde $1.300 hasta $2.200, por lo tanto teniendo en cuenta que los guantes son
anicos en el mercado, se considerara tomar como precio el promedio entre este rango con el fin

de poder incursionar en el mercado y ser competitivos.
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Tabla 27. Determinacion precio de venta

RANGO | RANGO PRECIO

MENOR | MAYOR |PROMEDIO

$1,300 $2,200 $1,750

De acuerdo a las encuestas realizadas, se establecieron ciertos rangos de posibles precios que los
compradores estarian dispuestos a pagar para adquirir el producto; logrando asi determinar que el
precio minimo de compra esta en $1.300 y el maximo esta en $2.200; esto teniendo en cuenta de
igual manera los precios que se observan en el mercado por parte de los competidores. Una vez
se establece este rango; Comercializadora Ixchel determina el precio del producto, sacando un
promedio de estos dos valores, lo cual arroja un monto de $1.750; valor que de acuerdo a lo

encuestado, los posibles clientes podrian pagar por la adquisicion del producto.
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2.5.2 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Figura 9. Estrategia de Distribucion
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La distribucion consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en donde se vendera u
ofrecera los guantes de latex a los consumidores, asi como en determinar la forma en que el

producto sera trasladado hacia estos lugares o puntos de venta.

Para hacer mas facil para el consumidor o usuario, la adquisicion de nuestros guantes

implementaremos las siguientes estrategias:

= La empresa de Guantes con Aloe Vera después de superar el proceso de exploracion se

encargara de distribuir directamente su producto al consumidor, eliminando

intermediarios o distribuidores.
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Clasificaciéon de Mercado

Mercado Retail: Este mercado lo componen principalmente los pequefios y medianos

comerciantes que tienen establecimientos comerciales ubicados en la zona centro de
Chapinero, su principal fuente de ingresos es el mercado local. Esta zona cuenta con 120
galerias comerciales en un espacio de 40 cuadras, da empleo a 60 mil personas y moviliza
cerca del 60% de todo el sector industrial destinado al mercado interno. Se estima que

moviliza méas de 800 millones de délares al afio.

Es el lugar con mas empresarias compitiendo con el resto de la ciudad, con el mayor
namero de transacciones comerciales. Su rapido desarrollo origind la presencia de mas de
3 mil ambulantes y negociantes de mercancia de contrabando y subvaluada asi como

negociantes que basaban su éxito en la evasidn de impuestos.

Mercado de Venta Especializada: Este canal es utilizado principalmente por las empresas

nacionales y algunas empresas extranjeras para llegar a las grandes y medianas empresas,
esto consiste en la visita personalizada a las empresas industriales que requieren los

guantes industriales, estos son la clave del éxito en la comercializacion del producto.

Este canal es el menos utilizado para atender a las grandes y pequefias empresas, por lo

que se debe atacar este forma de llegar a los clientes realizando una buena planeacion.
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Condiciones Comerciales para la comercializacién: Las condiciones comerciales se deben

exigir dependiendo del tipo de empresa, su duracion en el mercado, si son representantes

de empresas extranjeras generalmente se exige exclusividad en la comercializacion.

Generalmente para los clientes nuevos el pago de la primera venta sera de contado, los
créditos que se otorgan tendrén plazo entre 7 y 30 dias después de haber generado una
relacion de conocimiento del cliente y de someterlo a un estudio de crédito. Con la crisis
de finales de la década de los 90 la situacion de Colombia cambid y se paso de extender
créditos de manera general, a que los clientes deberian garantizar la recaudacion del pago
de la mercancia, de forma tal que las condiciones comerciales cambiaron y en la
actualidad toda actividad que se desarrolla en el punto de venta se paga de contado (salvo
algunos clientes especiales a los cuales se les da un plazo de pago o se reciben cheques).

Los descuentos se aplicaran por cantidades grandes y solo para clientes exclusivos.
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2.5.3 ESTRATEGIAS DE PRECIO

Figura 10. Estrategia de Precios

PRECIO sComponente de lamezcla de marketing
eAfectado porfactoresinternosy externos

/
7 *Competencia
M ETO DOS sComprador
*(Costes
\‘\ ’/‘
*Productos nuevos
eLineas de productos

ESTRATEG IAS *Zonas Geograficas

*Otras estrategiasy ajustes (Descuentosy Rebajas)

La estrategia de precios ha de contribuir a conseguir los objetivos de nuestra empresa y tendra

en cuenta:

= El tipo de producto o disefio del mismo.

= Lacompetencia.

= La innovacion y la dificultad en el disefio.
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La empresa implementara las siguientes estrategias:

= Descuento por pago en efectivo: Se les dard un descuento del 5% a los clientes que

paguen en efectivo la compra realizada.

= Descuento por compras al por mayor: Realizard descuentos de final de temporada para

darle paso a nuevas colecciones y de esta forma permitir una buena rotacion de

inventario. Los descuentos se haran de acuerdo al nivel de compra.

=  Muestras sin valor Comercial

Se considera lo siguiente como muestras sin valor comercial:

= Las muestras de productos que carezcan de valor comercial por si mismos, razén por la

cual no pueden destinarse a la venta interna del pais.

= Las que se entreguen a los comerciantes y representantes de las pequefias y medianas

empresas, con el fin de dar a conocer el producto.
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2.5.4 ESTRATEGIAS DE PROMOCION O COMUNICACION

Figura 11. Estrategias de promocion

Aunque el proposito general de la promocion de ventas como el de cualquier otra actividad de la
mercadotecnia es aumentar las ventas, su resultado especifico dependera de como se emplea, a
quién se dirige y como se realiza. A traves de las actividades promocionales de una empresa, es
como ésta se comunica directamente con los clientes potenciales. La promocion es basicamente

un intento de influir en el publico.

El objetivo consiste en:
= Ampliar el nimero de consumidores.

= Vender el producto en cualquier momento del afio.

Para promover, informar y dar a conocer nuestro producto al publico es conveniente realizar una
exhausta publicidad en vallas y en los diferentes medios de comunicacion como la television y la

prensa escrita. Ademas, se creara la pagina Web de Guantes Aloe Vera para tener un mayor
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contacto con los clientes, dar a conocer nuestro producto a los internautas y aprovechar el auge

que tiene el Internet en nuestra sociedad.

Posteriormente utilizaremos otras estrategias publicitarias como la de “Relaciones Publicas”
cuyo fin es fortalecer los vinculos con las compafiias del sector industrial, realizando ademéas una
investigacion de mercados para establecer que necesidades surgen a partir de nuestro producto y

cémo podemos mejorarlo, manteniendo de esta manera satisfecho a nuestros clientes.

La comercializadora participard como actividad de promocion en las principales ferias referentes

a su actividad:

Muestra Industrial del Mueble:

La mas importante feria especializada de proveeduria para los industriales del sector maderero y
fabricantes de muebles con un gran portafolio de maquinaria, equipos, materias primas, insumos

Yy servicios.

Feria de joOvenes y empresarios:

Vitrina Ferial que promueve, exhibe y comercializa productos y servicios realizados por jovenes
empresarios para proyectarlos a nivel regional, nacional e internacional, en el marco del evento
se realizara la Rueda de Negocios Jovenes Empresarios con compradores locales, regionales y

nacionales que dinamizaran los contactos y negocio en la feria.
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2.5.5 ESTRATEGIAS RELACIONADAS AL PRODUCTO

Figura 12. Estrategias relacionadas al producto
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Un producto sera eficaz cuando de manera transparente y sencilla consiga satisfacer las
necesidades del cliente. Por ello se hace imprescindible, de cara a realizar un disefio eficiente del
producto acercarnos de la manera mas fiel, individual y personal posible a las inquietudes del

consumidor, teniendo como base lo anterior, se implementara las siguientes estrategias:

= Agregarle valor a través de presentaciones de color para darle una mejor apariencia como

cualquier guante tradicional.

= Buscar un proveedor que tenga la infraestructura necesaria para producir con materiales

de calidad y entrega oportuna. Ademas, deberan contar un sistema de crédito.
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= El empaque del producto lo protegera de sufrir dafios y permitira su transporte.
2.5.6 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Figura 13. Estrategia de posicionamiento
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Posicionamiento es el lugar que ocupara el producto en la mente del consumidor.

La estrategia de posicionamiento consiste en definir la imagen que se quiere conferir a la
empresa, de manera que nuestro publico objetivo comprenda y aprecie la diferencia competitiva

de los nuestros guantes con otras empresas del mismo sector.

Los objetivos para lograr implementar esta estrategia son:
= Posicionar el producto de manera que tenga las caracteristicas mas deseadas por el target.
= Desarrollar estrategias que permitan influir o formar la posicién del producto en la mente
del consumidor.

= Obtener clientes fieles a nuestra empresa.
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La compafiia implementara la estrategia de posicionamiento respecto a los beneficios que otorga
el producto y la estrategia por el estilo de vida, con éstas se pretende unir al producto a conceptos
como salud, innovacion, comodidad, calidad y duracidon, ademdas presentaran a la
comercializadora como solucién a problemas y necesidades que tiene nuestro target en cuanto a

proteccion de las manos se refiere.

2.6 PROYECCION DE VENTAS

Tabla 28. Proyeccion de ventas

VENTAS
PRODUCTO A
Ao 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Unidades vendidas 108.945 116.569 126.214 136.994 148.691 161.385
Precio de venta (pesos) 1.750 1.856 1.998 2150 2303 2443
Ventas (millones de pesos) 191 216 262 295 42 394

2.7 PLAN DE INTRODUCCION AL MERCADO

Comercializadora Ixchel debera introducirse en el mercado mediante la estrategia de precios
bajos y también buscando aquellos nichos de mercado que las empresas grandes dejan vacios y

las empresas pequefias no pueden atender.

A su vez, es una ventaja competitiva para Comercializadora Ixchel el hecho de que en un
comienzo tendrd gran cantidad de capacidad ociosa por lo que esto le permitird responder
rapidamente a los exigentes pedidos de los clientes en cuanto a la velocidad de entrega. Es de

esta forma que se ganan los clientes.
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Otro aspecto no menos importante es el de los contactos. Este mercado como cualquier otro tiene
una gran influencia de las relaciones pablicas y muchos trabajos son ganados por empresas que

“conocen” personalmente a sus clientes.

El Gerente debe fomentar este tipo de relaciones como modo de hacerse conocido en el mercado.

Ixchel tendrd que competir desde su inicio contra empresas ya establecidas en el mercado
consideradas lideres en el rubro. La estrategia es ser “retadora” intentando desplazar a las
empresas lideres; esta estrategia se lleva a cabo ofreciendo en el mercado un producto de altos
estandares de calidad, ya que desde el mismo momento en que se ofrecen guantes de latex con
“Aloe Vera”, para el consumidor resulta atractivo su componente, de igual manera el precio que

se tiene establecido es asequible para el comprador.

Como complemento vale destacar que muchas empresas ya establecidas entran en un estado de
“exceso de confianza” que hace que se le preste menos atencion a los requisitos del cliente. Parte
de la estrategia diferencial de Ixchel consiste en no caer en este “exceso de confianza” y prestar
especial atencion a todas y cada una de las necesidades del cliente como forma de lograr su

satisfaccion.
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3. ASPECTOS TECNICOS

3.1 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

= Definicion del Producto

Los guantes de Latex cumplen la funcién de cuidar y proteger las manos y ufias de los productos
quimicos e industriales utilizados en las compafiias del sector industrial, con el fin de evitar
reacciones alérgicas a la piel como son la dermatitis y otras enfermedades que afectan la piel, lo

que los distingue de la competencia.

= Componentes Del Producto:

a. Genéricas: Al igual que la competencia brinda la satisfaccion del cuidado de las manos,
para poderlos usar con toda tranquilidad. Ofrece un rico aroma que se desprende el uso

del aloe vera.

b. Tangibles: Estos beneficios son los que se pueden apreciar como son el diferencial del
aloe vera mezclado con el latex con el fin de recubrir el latex con esta capa de aloe vera
para evitar el contacto directo con la piel, la textura suave dada por el aloe vera lo que los

hace comodos para el uso diario y prolongado, siendo un beneficio persuasible.
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c. Agregado: En esta parte la idea es la retencion y captacion de la atencion del cliente,
haciendo referencia a “Guantes con Aloe Vera” para el cuidado de tus manos evitando la

resequedad y manteniendo tus manos saludables, libres de bacterias y alergias.

= ANALISIS DE LA MARCA Y POSICIONAMIENTO

Los guantes industriales de latex se introdujeron al mercado desde hace méas de 30 afios en el
mercado, utilizando como materia prima principal el caucho (latex). Los guantes industriales de
latex con Aloe se introducirian al mercado como Unicos al tener un recubrimiento de Aloe Vera
para evitar el contacto directo del latex con la piel. Basa su posicionamiento en “Adids a las
alergias”, lo que se haria a través de la publicidad. EI empaque de estos seria en bolsa pléstica. El
mercado al que estaria dirigido serian todas las empresas del sector industrial de Bogota desde
microempresas a grandes empresas.

En Las figuras 14 y 15 se ilustran las presentaciones comerciales iniciales con las que

Comercializadora Ixchell entraria al mercado.

103



Figura 14. Presentacion Comercial Guantes con Aloe Vera

Fuente: Disefio Eterna S.A.

Figura 15. Presentacion Comercial Guantes con Aloe Vera

Fuente: Disefio Eterna S.A.
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3.2 DESCRIPCION DEL PROCESO

El proceso de produccion consta de varias etapas que se desarrollan en forma continua en un
circulo cerrado es decir, se trata de saber qué se debe aprovisionar y/o fabricar, en qué cantidad y
quée momento para cumplir compromisos establecidos. El circulo cerrado es un sistema que
responde a 3 preguntas en cualquier ciclo de produccion ;Qué materiales son requeridos?.
¢Cuénto se necesita de cada material? ;Cuando cada material es requerido?.El énfasis se hace
mas en el cudndo pedir que en el cuanto, lo cual hace del circulo una técnica de programacion,
que de gestion de inventarios, el problema fundamental no es vigilar los niveles de stock, sino
asegurar su disponibilidad en la cantidad deseada, en tiempo y lugar adecuado. Las demandas de
articulos de produccion pueden tener dos origenes diferentes: demanda independiente, generada
por las érdenes establecidas por los clientes, (es decir, la demanda exterior a la fabrica, aquella
que esta sujeta a las condiciones del mercado y por lo tanto independiente de las operaciones); al
elaborar los guantes el circulo cerrado para la empresa busca que todos los procesos estén atados

y los resultados del paso siguiente dependan de la eficiencia del anterior.

Materia Prima: Como principal insumo se tiene la goma natural (latex) que se encuentra en el

arbol de hevea Brasiliensis. Esta materia prima esta en estado puro, por lo tanto no se puede

utilizar, las propiedades deben ser modificadas, para lo que se mezclan con otros productos.
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Preparacion de Moldes: Son de porcelana en forma de moldes. Estos moldes se lavan, con el fin

de retirar los quimicos del proceso anterior. Luego se deben secar los moldes a una temperatura

entre 70 y 100 C. Estos moldes deben ser sumergidos en un liquido coagulante.

Bafio de Latex: Una vez se prepararon los moldes, estos se sumergen en el latex liquido. Al latex

se le aflade amoniaco para evitar la auto coagulacion.

Formacion del molde: Se forma el borde por enrollamiento. Este manejo no tiene impactos en

0tros procesos.

Lixiviacion:Es el proceso de lavado para eliminar el exceso de aditivos.
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Figura 16. Descripcion del Proceso
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Figura 17. Diagrama Descripcion del Proceso
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3.3. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

3.3.1 Caracteristicas de la tecnologia

Teniendo en cuenta que la empresa es una comercializadora y no productora se toma el flujo de tecnologia y proceso utilizado por

Eterna para realizar los guantes de latex con Aloe Vera.

Figura 18. Caracteristicas De La Tecnologia
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Fuente: Elaboracién propia de acuerdo a datos extraidos del proceso de produccion de Eterna.
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3.3.2 Materias primas y suministros

La materia prima utilizada para realizar los guantes, es el &rbol Hevea Brasiliensis.

El arbol del caucho, siringa o seringueira (en portugués) es un arbol de la familia de las
euforbiaceas (Hevea brasiliensis), de 20 a 30 m de altura (excepcionalmente 45 m). El tronco es
recto y cilindrico de 30 a 60 cm de diametro, de madera blanca y liviana. Sus hojas son
compuestas trifoliadas, alternas, de 16 cm de longitud, por 6 a 7 cm de ancho; deja caer
parcialmente las hojas durante la estacion seca, antes de lo cual las hojas de la copa del arbol se
tornan de color rojizo. Las flores son pequefias y reunidas en amplias paniculas. Frutos: produce
desde los 4 afios, cada uno de los cuales es una gran capsula de 4 cm de didmetro que se abre en

valvas, con semillas ricas en aceite.

Su latex es blanco o amarillento y abundante hasta los 25 afios de edad del arbol. De él se fabrica
el caucho, después de "sangrar" el tronco mediante incisiones angulares en V. Este latex contiene
30 a 36% de hidrocarburo del caucho, 0,5% de cenizas, 1,5% de proteinas, 2% de resina y 0,5%

de quebrachitol. EI caucho también puede obtenerse del latex de otros arboles del género Hevea.

Planta Hevea Brasilliensis. Rescatado de: http://es.wikipedia.org/wiki/Hevea_brasiliensis

3.4 LOCALIZACION

La ubicacion geografica de la comercializadora se determino de acuerdo al analisis de factores
importantes tales como la cercania con el nicho de mercado, cercania a la planta de produccion,
costos de transporte, mayor nivel de comercio, cercania clientes potenciales entre otras.
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MACRO-LOCALIZACION

Del estudio realizado se concluye que existen las posibilidades de introducir el producto en el

mercado comercial de la localidad de Puente Aranda.

Figura 19. Mapa de Localizacion

Puente Aranda
& Loclglidad 16
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Fuente: Rescatado de: http://es.wikipedia.org/wiki/Puente_Aranda

De igual manera en el estudio de la macro-localizacién se observaron otros aspectos como los

siguientes:

Estructura de aceptacion del mercado: Del estudio realizado se concluye que existen

posibilidades reales de introducir el producto en dicha localidad.
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Facilidades en lo que respecta a la elaboracion del producto: De acuerdo a las particularidades

del proyecto existe dentro del entorno una compafiia productora de los guantes con toda la

infraestructura necesaria para dicha elaboracion, la cual cuenta con una capacidad instalada

mayor a la utilizada, lo que favorece el precio de venta que ofreceria a la Comercializadora

Ixchel ya que no tienen que incurrir en costos adicionales para poder suplir la demanda que

requiere.

Tabla 29. Variables para determinar localizacién

Rango Calificacion 1 a5
Siendo S la mejor y 1 la peor

Alternativas
“arible FPeso Zona Industnal Puente Aranda

Calificac  [Ponderac [Calificac [Ponderac
Cercania planta produccidn B0% 3 1.8 o 3
Costos de Transpore 20% 2 0.4 4 0.8
Cercania Clientes Potenciales 10% 2 0.2 5 0.5
hlawar nivel de comercio 10% 4 0.4 ] 0.5
Totales 100% 2.8 4.8

Fuente: Rescatado de: http://es.wikipedia.org/wiki/Puente_Aranda
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3.5 PLAN DE COMERCIALIZACION

3.5.1 Procesamiento de 6rdenes y control de inventarios

Permitird atender a los clientes de manera mas efectiva, monitorear al cumplimiento y la

facturacion de manera mas precisa y simplificar los procesos para minimizar los costos de envio

y la mano de obra, y verificar existencia o solicitud de mercancia para la comercializacion.

Figura 20. Proceso de ordenes comercializacion guantes de latex con aloe vera

Proceso de Ordenes Comercializacion Guantes de Latex con Aloe Vera
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Fuente: Elaboracion Propia
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3.5.2 Escalabilidad de operaciones

El sistema de escalabilidad disefiado por Comercializadora Ixchell, busca eliminar algin tipo de
inconveniente durante el proceso una vez inicia el pedido por parte del cliente hasta el momento
de distribucion y entrega,

Eliminar de manera justa y eficiente los cuellos de botella es la escancia del sistema.

En la figura 22 se describe el proceso que la platea la empresa para obtener mayor eficiencia.
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Figura 22. Proceso De Planeacion Informacion Y Control
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Fuente: Elaboracion propia.
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3.6 PLANES DE CONTROL DE CALIDAD

Es de vital importancia el control de los parametros que regulan el proceso para garantizar la

calidad del producto, como:

=  Temperatura de los secadores

= Temperatura preparacion del bafio de latex
= Angulo de Sumergencia

= Preparacion del coagulante

= Cada guante en forma individual es examinado para asegurar su calidad

3.7 PROCESOS DE INVESTIGACION Y DESARROLLO

Como primera medida se debe conocer que es el latex, lo cual es un fluido lechoso producido por

el arbol del caucho (Hevea Brasiliensis).

Usando distintitos métodos, el latex se puede procesar para fabricar una variedad de productos,
entre los cuales se incluyen los guantes. En el proceso de fabricacion, se afiaden sustancias
quimicas para aumentar la velocidad en el proceso productivo con el fin de proteger el caucho
del oxigeno que hay en el aire. Algunas proteinas en el latex pueden ocasionar distintas

reacciones alérgicas de leves a agudas.
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En los trabajadores del sector industrial y de la salud principalmente, para las labores diarias
deben utilizar como parte de su proteccion personal mas importante los guantes de latex, por lo
que algunos de las personas que los utilizan pueden desarrollar algun tipo de alergias

desarrollando dermatitis.

Esta dermatitis afecta a muchos trabajadores de estos 2 sectores, ocasionando molestias,

afectando su calidad de vida y por ende su desempefio profesional.

En el proceso de produccion de los guantes de latex se han realizado cambios en la manufactura
para disminuir los costos, lo que ha conllevado a una mayor incidencia de alergias debido a la

mala calidad de los guantes y al exceso de residuos de sustancias quimicas y proteinas.

Este proceso de produccion de fabricacion consta de varias etapas que se desarrollan en forma
continua. Es importante tener en cuenta aspectos como la temperatura de los secadores, la
temperatura del bafio de latex, la preparacion de la mezcla, con el fin de minimizar las reacciones

alérgicas que se puedan tener con el uso constante de los guantes de latex.

Con el fin de analizar las caracteristicas que deberian tener los guantes de latex, es importante

conocer la anatomia de la piel.

Anatomia de la piel: Es el drgano méas extenso del cuerpo al que recubre en su totalidad.
Ademés de actuar como escudo protector contra el calor, la luz, lesiones e infecciones, la piel

también cumple las siguientes funciones:
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= Regula la temperatura corporal
» Almacena agua y grasa

= Esun o6rgano Sensorial

= Evita la pérdida de agua

=  Previene la entrada de bacterias

Figura 23. Capas de la Piel

tpidemtis—l;

Dermis

Hipodermis -

Fuente: La Piel y sus tres capas. Rescatado de: http://www.trendenciashombre.com/piel-y-manos/la-piel-y-sus-tres-

capas-basicas

Por sus multiples funciones hace que se le deba considerar no como una simple membrana de
revestimiento, sino como una verdadera glandula. Las caracteristicas (grosor, el color, la textura)
de la piel no son uniformes en todo el cuerpo. Por ejemplo la cabeza presenta mas foliculos
pilosos que cualquier otra parte, mientras que la planta de los pies no tiene ninguno. Ademas, la

piel de la planta de lo pies y de la palma de las manos es mas gruesa.
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La piel estd compuesta por las siguientes capas, cada una de ellas desempefia diferentes

funciones: Epidermis, dermis, capa de grasa subcutanea.

* FACTORES PREDISPONENTES DE DERMATITIS DE CONTACTO PROFESIONAL

La aparicion de una dermatitis profesional depende de la naturaleza del agente de contacto, de su
concentracion y de la duracion del contacto. ElI hecho de que en condiciones similares de
exposicién solo una minoria de trabajadores desarrolle una dermatitis prueba la importancia de
otros factores personales y ambientales predisponentes. Existen sujetos que se sensibilizan a la

segunda exposicién y otros que son muy resistentes, esta resistencia puede ser congénita.

Entre estos factores estan:
= Edad
= Tipo de Piel
=  Género
= Enfermedad previa
= Temperatura y humedad

= Condiciones de trabajo

Pueden ocurrir tres tipos de reacciones alérgicas en las personas que utilizan productos de latex:
= Dermatitis por contracto irritante

= Dermatitis por sensibilidad quimica
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= Alergia al latex

= DERMATITIS POR CONTACTO IRRITANTE:

Ocurren apariciones de zonas secas irritadas, que incluyen picazon en la piel usualmente en las
manos. Estas reacciones son ocasionadas por irritacion de la piel, secundarias al uso de los

guantes y posiblemente por la exposicion a otros productos y elementos quimicos en el trabajo.

Esta reaccion alérgica también suele suceder al lavarse y secarse las manos en forma incompleta,

usar agentes de limpieza y desinfectantes y por la exposicion a polvos afiadidos a los guantes.

= DERMATITIS POR SENSIBILIDAD:

Esta resulta de la exposicién a productos quimicos agregados al latex durante la recoleccion, la
elaboracion o la fabricacion. Esta se puede llegar a convertir en llagas supurantes en la piel o

propagarse desde la zona de la piel tocada por el latex.

= ALERGIA POR LATEX:

Ciertas proteinas del latex pueden ocasionar sensibilizacion, aunque sean exposiciones a niveles
bajos, pueden desencadenar reacciones alérgicas de manera inmediata u horas después como

enrojecimiento, irritacion o picazon en la piel.
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Esta alergia afecta principalmente a los trabajadores del sector de la salud.

= ESTUDIOS REALIZADOS

Existen estudios donde indican que el riesgo de desarrollar este tipo de alergia en el sector de la
salud oscila entre el 2,6 y el 16,9%, donde los trabajadores del quirdéfano presentan alergias con
mayor frecuencia 10% en comparacion con las demas areas, como el que realiz6 El Instituto
Nacional de Seguridad y Salud Ocupacionales (NIOSH) en 1997 acerca de cémo prevenir
reacciones alérgicas al latex de caucho en el trabajo donde da una serie de recomendaciones al

respecto.

Otros estudios indican que los estudios de otras sustancias que ocasionan alergia proporcionan
pruebas de que cuanto mas alta es la exposicién general en una poblacién, tanto mayor es la

probabilidad de que mas individuos se sensibilicen [Venables y Chan-Yeung 1997].

Se desconoce la cantidad de exposicién al latex requerida para producir sensibilizacién o una
reaccion alérgica; sin embargo, se ha declarado que las reducciones en la exposicion a las
proteinas del latex han estado asociadas con una menor sensibilizacion y sintomas. [Tarlo et al.

1994; Hunt et al. 1996].
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= ESTADISTICAS

Los trabajadores jovenes son mas propensos a desarrollar una dermatitis profesional. Es posible
que tengan menos experiencia que sus colegas mas veteranos o que sigan con menos rigor las

medidas de seguridad.

Sin embargo los informes acerca de la prevalencia de la alergia al latex varian mucho. Esta
variacion quizés se deba a diferentes niveles de exposicion y métodos para estimar la
sensibilizacion o alergia. Informes recientes en la literatura cientifica indican que
aproximadamente de 1% a 6% de la poblacion general y 8% a 12% de los trabajadores de
atencion de salud regularmente expuestos estan sensibilizados al latex (Kelly et al. 1996;

Katelaris et al. 1996; Liss et al. 1997; Ownby et al. 1996; Sussman y Beezhold 1995).

Entre los trabajadores sensibilizados, una proporcion variable tiene sintomas o signos de alergia
al latex. Por ejemplo, un estudio de trabajadores de hospital expuestos mostré que 54% de los
sensibilizados tenian asma por latex, con una prevalencia general de asma por latex de 2.5%
(Vandenplas 1995. Se han declarado tasas de prevalencia de hasta 11% para trabajadores de
atencion no relacionada con la salud expuestos al latex en el trabajo (van der Walle y Brunsveld

1995; Nasuruddin 1993; Orfan 1994; Tarlo et al. 1990).

Existen varias razones para el gran numero de alergias al latex declaradas recientemente en los

trabajadores (Truscott 1995):
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1. Los trabajadores dependen cada vez mas de los guantes de latex para prevenir la infeccion

del virus de inmunodeficiencia humana (VIH), el virus de la hepatitis B y otros agentes

infecciosos, tal como se esboza en Recommendations for Prevention of HIV Transmission in

Health-Care Settings (CDC 1987) y en Guidelines for Prevention of Transmission of Human

Immunodeficiency Virus and Hepatitis B Virus to Health-Care and Public-Safety Workers

([CDC 1989).

2. Desde 1992, la Administracion de Seguridad y Salud Ocupacionales (OSHA) ha requerido

que los empleadores proporcionen guantes y otros medios de proteccidn para sus empleados

(Bloodborne pathogens).

Figura 1. Arbol de Problemas

Fuente: Elaboracion propia. Rescatada de de www.cdc.gov

* DERMATITIS IRRITANTE
+LEVE MALA CALIDAD DELOS Dﬁi{fgﬁ . DE?HM + DERMATITIS SENSIBILIDAD
* AGUDA GUANTES DERSOMAS QUIMICA
+ ALERGIA DE LATEX
REACCIONES ALERGICAS EN EXCESO DE SUSTANCIAS DESMEJORAMIENTO EN EL T
LAPEL QUIMICAS AMEITO PROFESIONAL
INCEEMENTO DE LA DERMATITIS POR EL USO DE
GUANTESI DE LATEX
USO DE SUSTANCIAS U0 DE POLVOS QUIMICOS EXPOSICION CONSTANTE AL
USO PROLONGADO DE GUANTES
QUIMICAS EN PROCESO DE DE MENOR CALIDAD LATEX
PRODUCCION
DISMINUCION DE COSTOS DE PREVENCION CONTAGIO ASOCIACION CON OTROS
MANUFACTURA ENFERMEDADES INFECCIOSAS COMPONENTES REACTIVOS
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3.8 PLAN DE COMPRAS

El plan de compras disefiado busca oportunidad para hacer mas eficiente el proceso de
requisicion por parte del cliente y el aprovisionamiento por parte de Eterna, permitiendo a
Comercializadora Ixchell tener un nivel de inventarios suficiente para cumplir oportunamente las
necesidades y requerimientos de los clientes; asi como manejar una rotacion de inventarios

Optimo, evitando asi incurrir en costos adicionales.

En la figura 24. Se muestra el proceso de compras establecido por la empresa.

Figura 24.Proceso de Compras

Funcionario realiza la Consulta Disponibilidad Seguimiento a la orden de
requisicion con Eterna compra, servicio o
\ contrato J
|
Jefe directo - Autoriza Aprobacién por parte del
C.C. o director Recepcion del bien o

Administrativo, incluye servicio y calificacion del

\ validacion gresuguesta|/ \ proveedor, Causacion J
-

Compras solicita

cotizacion Orden de compra, de

Archivar requisicion
servicio o contrato.

\

Fuente: Elaboracion propia.
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3.9 INFRAESTRUCTURA

De acuerdo a las particularidades del proyecto existe dentro del entorno una compafiia
productora (ETERNA) de los guantes con toda la infraestructura necesaria para dicha
elaboracion, la cual cuenta con una capacidad instalada mayor a la utilizada, lo que favorece el
precio de venta que nos ofrecen ya que no tienen que incurrir en costos adicionales para poder

suplir la demanda que se requiere.

El tamafo del proyecto es determinar los factores que intervienen directamente en la capacidad
instalada, es decir la demanda, la oferta, los costos, para lo cual se ha tomado en cuenta los
resultados obtenidos en el estudio de mercado en cuanto se refiere a la cuantificacion de la

demanda del producto.

Los guantes a ofrecer seran llamados ‘“guantes industriales con Aloe vera”.

Por estrategia comercial y cercania se tomd la decision de contratar la maquila con la compaiiia

Eterna S.A., la cual esté en el 2 puesto de nivel de ingresos con respecto a la elaboracion de los

guantes. Esta compaiiia tiene su planta de produccion sobre la calle 13 con avenida 68 muy cerca

de Puente Aranda.

Por lo tanto ellos anualmente tienen una demanda de 35.000 guantes anuales, lo que equivale a

2.925 guantes mensuales, de acuerdo con el estudio realizado a dicha compafiia cuentan con una
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capacidad instalada de 5.000 guantes mensuales, lo que hace que exista un rango importante con

el cual podemos contar para poder realizar con ellos el proceso de elaboracion de los guantes.

Estructura de Eterna

= Tiene 5 plantas de produccion que suman méas de 15.000 metros cuadrados y cuenta con méas
de 500 empleados. (Planta de produccion en Bogota), una de estas plantas es la de
elaboracion de guantes de latex « Con presencia comercial a nivel nacional.

» Ha mantenido una politica de diversificacion y hoy cuenta con mas de 2500 referencias de
productos.

= Gestiona su produccion y comercializacion en tres grandes divisiones: Industria, Consumo y

Meédica.

La empresa inicialmente determinara la ubicacibn de las personas requeridas

administrativamente en un local cerca a Eterna empresa que suministrara el producto, el cual

debe contar con oficinas y una pequeiia bodega suficiente para recepcionar y despachar los

productos requeridos.

3.10 MANO DE OBRA REQUERIDA

No se tendra la necesidad de incurrir en gastos por concepto de mano de obra debido a que el

enfoque de la empresa es la comercializacion y distribucion de guantes de latex con aloe vera.
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4. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

4.1 ANALISIS ESTRATEGICO

41.1 Mision

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes en los mercados nacionales e internacionales,
buscando una alta rentabilidad econdémica y social para poder beneficiar a nuestros trabajadores,
accionistas, clientes, proveedores, asi como a la comunidad ocasionando el menor dafio posible
al medio ambiente; comprometiéndonos a prevenir, controlar, mitigar y mejorar continuamente
el impacto ambiental derivado de nuestras actividades, cumpliendo con las normas legales y los
requisitos establecidos por la empresa. Para lograr estos propdésitos, Comercializadora Ixchel
Ltda. cuenta con el compromiso de sus colaboradores, quienes trabajaran en un ambiente

motivador que promueve el desarrollo de su talento

4.1.2 Vision

Posicionarnos en el mercado como la mejor empresa comercializadora de Guantes de Latex con

Aloe Vera para el cuidado y proteccion de la piel.
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4.1.3 Analisis DOFA

Figura 25. Analisis DOFA

Debi

lidades

Cuando se solicite una garantia se tiene que dar un
par nuevo en lugar de perder el cliente.

Los factores climéaticos pueden llegar a afectar
cultivo del ale vera.

Oportunidades

La calidad, textura y componentes es superior a
otros guantes

Nuevas relaciones comerciales.

Preferencia del consumidor por nuestros guantes.

Fortalezas

Alta calidad en su proceso de fabricacion.
(Subcontratado)

Durabilidad del producto.

Precio competitivo frente a la competencia.
Comodidad

Variedad en disefios y estilos.

Los guantes tienen un empaque que los protege de
dafos y mantiene sus propiedades.
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Amenazas

Preferencia del cliente por otro estilo de guantes

Este tipo de guantes asociado con problemas en
la piel

Entrada de productos con nuevos materiales y
estilos de empresas reconocidas.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.2.1 Perfiles y funciones

= AREA FINANCIERA:

Esta funcidn se refiere a la transformacion de datos financieros a una forma que puedan utilizarse

para controlar la posicién financiera de la empresa, a hacer planes para financiamientos futuros,

evaluar la necesidad para incrementar la capacidad productiva y a determinar el financiamiento

adicional que se requiera.

Tambien debe cumplir funciones especificas Como:

Evaluar y seleccionar clientes
Evaluacion de la posicion financiera de la empresa
Adquisicion de financiamiento a corto plazo

Adquisicién de activos fijos
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= Distribucién de utilidades

= AREA COMERCIAL:

Es el proceso de planeacion, ejecucion y conceptualizacion de precio, promocion y distribucion
de ideas, mercancias y términos para crear intercambios que satisfagan objetivos individuales y

organizacionales para lo cual se clasifica la siguientes funciones:

= Conocer quienes son o0 pueden ser los consumidores o clientes potenciales; e identificar
sus caracteristicas. Cuanto mas se conozca del mercado mayor seran las posibilidades de
éxito.

= Disefio y precio del producto que satisface las necesidades del grupo para el que fue
creado y las necesidades tanto de la empresa como del mercado.

= Dar a conocer el producto al consumidor.

= Venta.
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4.2.2 Organigrama

Figura 26. Organigrama Comercializadora Ixchel S.A.S

Gerencia

General

A A

Departamento
Financiero y
Administrativo

Departamento
Comercial

Contabilidad y
Costos

Ventas y
Distribucion

Secretaria Mercadeo

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.3 Esquema de contratacion y remuneracion

= Adquisicion de personal calificado. Las compensaciones deben ser suficientemente altas
para atraer solicitantes.

= Retener empleados actuales. Cuando los niveles de compensacién no son competitivos, la
tasa de rotacién aumenta. Por tal razon pretendemos crear en los empleados un sentido de

pertenencia y amor por su labor y por la empresa.
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= Garantizar la igualdad. el pago debe guardar relacion con el valor relativo de los puestos; la
igualdad externa significa compensaciones analogas a las de otras organizaciones.

= Alentar el desempefio adecuado. El pago debe reforzar el cumplimiento adecuado de las
responsabilidades.

= Controlar costos. Un programa racional de compensaciones contribuye a que la organizacion
obtenga y retenga el personal adecuado a los més bajos costos.

= Cumplir con las disposiciones legales.

= Mejorar la eficiencia administrativa. Al cumplir con los otros objetivos, el departamento de

personal alcanza su eficiencia administrativa.

Los tipos de contratos que se considera para el Director General y financiero, Auxiliar

Administrativo y el Ejecutivo de ventas se manejan bajo la estructura de prestacion de Servicios.

En cuanto a la némina se requiere:

= Director General y financiero (1)  $1.500.000

= Ejecutivo de ventas (1) $800.000 + comisiones

= Auxiliar administrativo (1) $800.000
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4.2.4 Esquema de Gobierno corporativo

Figura 27 Esquema de Gobierno Corporativo
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Fuente: Elaboracion Propia
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4.3 ASPECTOS LEGALES

4.3.1 Estructura Juridica y tipo de sociedad

Comercializadora Ixchell S.A.S se constituye como una sociedad por acciones simplificada
debido a que en primera instancia se incursiona en el mercado como una comercializadora con
un ndmero reducido de empleados. Se constituira mediante contrato, inscrito en el registro
mercantil de la camara de comercio, donde consta que los socios responden con sus respectivos
aportes, la empresa cuenta con la libertad para crear diversas clases y series de acciones entre las
cuales se incluyen: acciones ordinarias, acciones preferenciales y sin derecho a voto, acciones
con voto multiple, acciones privilegiadas, con dividendo fijo y acciones de pago. Debido a esta
variedad de acciones, las empresas tienen méas posibilidades de acceder a crédito a través de sus

S0cios

Tabla 30. Caracteristicas de las S.A.S

1. Constitucion con una o varias personas
ORGANIZACION | 2. Responsabilidad hasta el monto de los aportes
DE LA 3. La naturaleza siempre sera comercial
SOCIEDAD 4. Efectos tributarios,

5. Vigencia puede ser indefinida

1. Por documento privado
CONSTITUCION | 2. Autenticado

3. Registro Mercantil de la Camara de Comercio
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4. Requisitos:
- Nombre, identidad y domicilio accionistas

- Razén Social o denominacion seguida SAS

1. Domicilio Principal y sucursales

2. Termino de duracidn, si no se entiende definido

3. Enunciacion Clara actividades o se entiende que podré realizar cualquier
actividad licita

4. Capital autorizado suscrito y pagado y su forma de pago

5. Clase, Numero, Valor nominal y plazo de pago de las acciones

6. La forma de administracion (deberé designarse, cuando menos un

representante legal)

1. Inscripcién en el RUT y secretaria de hacienda municipal o Distrital
2. Obligaciones de impuestos nacionales:
- Renta

- Retefuente

- Timbre

- Patrimonio

- GMF

3. Resolucion de facturacion

4. Responsabilidad de Régimen Comun
5. Expedicion de certificados

6. Agentes retenedores a titulo de Renta

7. IVA (Segun responsabilidad)
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8. IVA

9.ICA

10. Tarifa e impuesto de renta del 33%

11. Renta presuntiva del 3% sobre patrimonio liquido
12. Dividendos sin doble tributacion

13. Obligaciones parafiscales ICBF, SENA'Y cajas

1. No esta obligado a tener revisoria fiscal
2. Cuando supere los topes maximos establecidos
- Activos brutos superiores a 5.000 SMLV

- Ingresos brutos superiores a 3.000 SMLV

1- Apropiada para estructurar grupos de sociedades.

- Apropiada para estructurar patrimonios de familia.

- Procede para la grande, mediana y pequefia empresa.

- Procede para negocios unipersonales.

- Util para la inversion extranjera unilateral, antes se requeria minimo 2
personas.

- Rompe larigidez de las actuales sociedades para su control y

administracion.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.3.2 Regimenes Especiales

No aplican regimenes especiales para este tipo de sociedad no hace parte de una cooperativa,

entidad sin animo de lucro, fondo de empleados que hacen parte de regimenes diferentes a los

enunciados en la tabla anterior,

4.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS

Comercializadora Ixchell por ser una empresa Comercializadora en sus estados financieros

maneja costo de ventas y no maneja ningln tipo de cargue en costo administrativo debido a que

dentro de su actividad comercial no esta la produccidn.

45 GASTOS DE PERSONAL

Tabla 31. Gastos Procesales

Sueldos 1.500.000 18.000.000
Momina a traves de prestacion

Servicios 427.000 5.124.000
Aportes Parafiscales 2.173.000 26.076.000
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 4.100.000 49.200.000

Fuente: Elaboracion Propia
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4.6 GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Tabla 32.. Gastos de Puesta en Marcha

ITEM |CONCEPTO Valoracion

Gastos Organizacion y Puesta en marcha 698.000
imprenta 200.000
notaria 200.000
asesoria legal 150.000
realizacion prototipo 148.000

Gastos de Publicidad y Promocién 540.000
Folletos 150.000
Letreros 290.000
Tarjetas de Visita 100.000
0

Gastos en Sistemas de Informacion 400.000
Desarrollo Software 400.000

Gastos de Investigacion y Desarrollo 300.000
Encuestas 300.000

Local (si arrendard) 500.000
Mes anticipado 500.000
TOTAL: 2.438.000

Fuente: Elaboracion Propia
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4.7 COSTOSY GASTOS ANUALES DE ADMINISTRACION

Tabla 33. Costos y Gastos anuales de administracion

Gastos Administrativos y Ventas | Mensual Anual

Arriendo 500.000 6.000.000
Remuneraciones 4.100.000 49.200.000
Apua 20.000 960.000
Luz 50.000 600.000
Telefono e Internet 60.000 720.000
Promocion /720.000 9.000.000
Papeleria 100.000 1.200.000
Otros 250.000 3.000.000
TOTAL GASTOS 70.680.000

Fuente: Elaboracion Propia

4.8 ORGANISMOS DE APOYO

Entidades de apoyo y de control:

La Superintendencia de Sociedades: Entidad que tiene como objetivos principales los

siguientes:
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Obijetivo N° 1: Contribuir a la promocion

de la prosperidad general, mediante
actividades que estimulen el desarrollo y
fortalecimiento del sector empresarial.

Objetivo N° 2: Mejorar los servicios a

cargo de la entidad, a traves de programas
de fortalecimiento organizacional.

Objetivo N° 3: Ejercer las funciones de

inspeccion, vigilancia y control sobre las
sociedades comerciales objeto de
supervisioén, en su formacion,
funcionamiento y extincion.

Objetivo N° 4: Propender por el correcto

ejercicio de las relaciones comerciales y
patrimoniales, asi como por la diligencia
en la direccion y administracion de la
empresa, con informacién contable, dtil y

legal.

Tabla 34. Objetivos principales de la Superintendencia de Sociedades

Objetivo N° 5: Facilitar al estado, la

empresa y la comunidad, la informacion
disponible para el cumplimiento de sus

propositos.

Objetivo N° 6:Adoptar, en el marco de su

competencia, mecanismos de prevencion
para evitar la crisis empresarial

Objetivo N° 7: Llegada la crisis , actuar

oportunamente para que adopte las
medidas tendientes a su reactivacion,
preservando su riqueza.

Obijetivo N° 8:Intervenir en los casos de

insolvencia de la empresa para que los
procesos concursales cumplan su fin,
protegiendo el crédito y la actividad

empresarial

Fuente: Informacion extraida de la Superintendencia de Sociedades

El Banco de la Republica es el banco central de Colombia: Su objetivo de politica monetaria

es el logro de tasas de inflacion coherentes con el mandato constitucional de garantizar la
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estabilidad de precios, en coordinacion con una politica macroeconémica general que propenda

por el crecimiento del producto y el empleo.

DANE: Este organismo tiene por objetivos:

Objetivo General. Obtener informacién periddica sobre las compras que legalmente realiza el
pais al exterior.
Obijetivos Especificos:
= Validar la informacion estadistica mensual de importaciones, producida por la Direccion
de Impuestos y Aduanas Nacionales.
= Calcular la Balanza Comercial y

= Divulgar periédicamente las estadisticas provisionales y definitivas de importaciones.

Direccion de Impuestos y aduanas Nacionales: Por su naturaleza, la DIAN es una entidad con
alto impacto en la competitividad nacional. La manera como ésta garantiza el cumplimiento y la
consistencia en las reglas de juego asociadas con el sistema tributario, aduanero y cambiario es
fundamental para las expectativas de inversion (nacional o extranjera), la competitividad en las
operaciones de comercio exterior y la reduccion del tiempo y costo asociados al cumplimiento de

las obligaciones.
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5. ASPECTOS FINANCIEROS

5.1 PROYECCIONES FINANCIERAS

5.1.1 SUPUESTOS GENERALES.

Tabla 35. Supuestos Generales

PLANES PARA LOS PROXIMOS CINCO AfIOS
CIFRAS MACROECONOMICAS

ANO == 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Inflacién en Colombia 4,0% 4,5% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Variacion PIB real 5,0% 6,0% 7.0% 7.0% 7.0% 7.0% 7.0%
DTF real 1.0% 1.2% 1.4% 1.6% 1.8% 2,0% 2,0%
DTF nominal (EA) 5.0% 5.8% 6,5% 6,7% 6,9% 7.1% 11%
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 36. Balance General
BALANCE GENERAL Valores en millones de pesos
ACTIVO
Afig == 202 2013 2014 2015 2016 2017
Dispanitde ] 12 11 14 16 18
Imversiones lemporales 68 42 63 ™ a9 106
Cuentas por cobrar 21 25 30 37 4 53
Irventario de productos terminados 13 T 8 ] 10 1
Irventane de materas primas 1] T T 8 4 10
ACTIVO CORRIENTE 10 a3 120 146 169 198
Activo fijo brufe [i] 41 44 47 52 56
Depreciacibn acurmulada i) (4) (12} {21] (30 f]
Activo figg neto 0 kT 32 Fid 22 17
Active diferida '] 1] [t} ] 0 0
ACTIVO NO CORRIENTE [1] ar 32 27 22 17
TOTAL ACTIVO 110 130 152 173 190 215
PASIVO Y PATRIMONIO
Al == 2012 2013 2014 2015 2016 21T
Cridito de tesorena 1] a a ] 1] ]
Dbligaciones nancisras CP 3 3 ] 3 3 4
Proveedores (Ctas por pagar) 12 11 13 14 16 18
Impuestos por pagar 13 15 189 25 28 M
PASIVO CORRIENTE il 30 35 43 48 56
Obligaciones financieras LP 40 ar 35 n 28 24
-TOTAL PASIVD 68 &7 T T4 T6 80
Capital 15 15 15 15 15 15
Utilidades del ejercicio 7 31 39 50 66 B0
Utilidades retenidas [i] 16 28 M M 40
TOTAL PATRIMONIO 42 62 &2 :] 115 135
TOTAL PASIVO ¥ PATRIMONIO 110 130 152 173 150 215

PRUEBA: ACTIVD - PASIVD
Fuente: Elaboracion propia
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5.1.3 ESTADO DE RESULTADQOS

Tabla 37. Estado de Resultados

£STADOS FINANCIEROS PROYECTADOS v ¥
ESTADO DE RESULTADODS Valores en millones de pesos
AHO ==> 212 2013 2014 2015 2017
Ventas 19 216 252 5 2 94
Menos costo de ventas i} B6 35 106 119 132
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 112 13 157 188 224 262
Gastos de administracidn E2 3 45 53 62 L}
Comisidn en ventas 2 2 3 3 3 [
Ortros gastos de venta H i 40 47 55 B3
Amarizacian difendes (1] 0 0 0 9 0
Depreciacitn admdn. y ventas 0 4 g B ] B
TOTAL COSTOS DE ADMON Y VENTAS [l a2 96 111 128 146
UTILIDAD OPERACIONAL 42 49 1 i 9% 116
(Gasto financiarg 2 3 3 3 3 3
Costa crédite de tesorenia (1] 1] 1] 0 a 0
Ingresos financieros 0 1 1 1 2 2
TOTAL OTROS INGRESOS Y EGRESOS (2) (2) (3) 2) (2) {1}
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 40 47 58 ] 94 115
Impuestos CAUSADOS 13 15 19 25 28 3
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 2 kjl 349 50 i1 &0

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.4 FLUJO DE EFECTIVO

Tabla 38. Flujo de Efectivo

FLUJO DE TESORERIA 6 PRESUPUESTO DE TE SORERIA Valores on millanes de posos
Aiig ==> @ EI 201 @ a ]
SALDO [NICIAL - 0 8 12 Ll it 16
INGRESOS
Ventas de contado i % 2 18 1 0
Recauds cartera 2] 187 24 m 3% 386
Rendimignts imrsionas 0 1 1 2 i
Créditos recibidas M 0 0 0 i 0
Apoartisy 15 1] o 0 i I
TOTAL INGRES05 ] 24 48 0 w 38
DISPONIBLE BRUTO 1 28| m| 260 | | | 04
EGRESOS

crédito d tesorena 0 g 0 0 0 0
Casto crédito de tesoreria 0 0 0 0 0 0

uecidn icontada) (MP. MO, CIF £l M A 4 4 51

Paga da clas por pagar 4 82 5 63 n L]
Gastos de Adminisiracidn k! i 4 5 B2 n
Gastos de Ventas % L] 43 L) 5 &7
Desarmbolss de dfendos 0 0 0 0 0 0
Campra activos 0 # l i 4 5
Abang capital 1 A i 3 i 3

da Intereses 2 3 3 i 3 3
Distribucidn do utiidades 0 1 1 H 5 &
Pagn de impuestos i 13 15 14 i i
TOTAL EGRES0S 133 2% P m 4] 368
FLUJO DEL PERIODO ] 16| (2 n| 18] 1] 19

OISPONIBLE NETO
EFECTIVO MINIMO REQUERIDO

SOBRANTE (FALTANTE) ] 6| (2] | 16 11| i
AJUSTES DE TESORERIA

insi 6 0 2 16 1 i
Venta inversiongs 0 2% 0 i 0
Crid da tesorer 0 0 [ 0 0 0
MOVIMIENTO NETO DE TESORERIA (68) % @) (16} (t1) (f7)

SALDO FINAL ] 8 12 1] 1] 16 1

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.5 ANALISIS PUNTO DE EQUILIBRIIO

Tabla 39. Punto de Equilibrio

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PRODUCTO

Valores en millones de pesos

ESTADO DE RESULTADOS PRODUCTO A 2012 2013 2014 2015 2016 2017
VENTAS 191 216 252 295 342 394
Costo y gastos variables

Materia prima producto A 78 86 95 106 118 131
Comisiones sobre ventas producto A 2 2 3 3 3 4
Total costos y gastos variables 80 88 98 109 121 135
MARGEN DE CONTRIBUCION | 110 | 128 | 154 | 186 | 221 | 259 ‘
Costos y gastos fijos asignad | 69 | 80 | 94 | 109 | 125 | 143 ‘
UTILIDAD OPERACIONAL | 4Z| 419 | 61 | 17 | 96 | 116 ‘
Precio producto A - PESOS 1.750 1.856 1.998 2150 2303 2443
Costo variable unitario (CVu) producto A - PESOS 738 755 775 795 816 837
Margen de contribucién unitario producto A - PESOS 1.013 1.102 1.224 1.356 1.487 1.605
VENTAS ESPERADAS - UNIDADES PRODUCTO A 108.945 116.569 126.214 136.994 148.691 161.385
PUNTO DE EQUILIBRIO PRODUCTO A 67.788 72.361 716.723 80.174 84.308 89.380
MARGEN DE SEGURIDAD PRODUCTO A 37.8% 37,9% 39,2% 41,5% 43,3% 44,6%

Fuente: Elaboracion propia
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5.2 INDICADORES FINANCIEROS

Tabla 40. Indicadores Financieros

LIQUIDEZ

ARD ==3 2002 2013| 2014 2015 2016 2017
Activo corriente [Capital de trabajo broka] 1 a3 120 14E 1649 198
Pasivo corriente 28 20 i 42 48 i1
Capital de trabajo neto 82 63 85 104 121 142
indice de liquidez 3,93 3.13 3.44 3.45 3.54 3.55
Inventarios 0 1% 15 17 19 21
Prueba acida 3.93 267 301 3.06 3.14 347
ENDEUDAMIENTOD

ARD ==> 2012 2013| 2014 2015 2016 207
Total pasivo ] E7 Vi T4 VB a0
Total activo 110 130 152 173 130 215
Nivel de endeudamiento 6203 | 51,83 (45,83 | 42,73 | 39,8 | 37,2
Endeudamiento a corto plazo A1,1% | 44,13 | 50,33 | 57.3% | 62.9% | 69.6%
Ltilidad operacional 42 449 Bl 7 HE &
Intereses pagados 2 3 3 3 3 3
Cobertura de intereses 2653 | 1456 | 17.58 | 2337 | 30,74 | 39,85
Patrimanio 42 62 gz jiki] 115 135
Fasivo con entidades financieras 43 40 37 30 3 28
Apalancamiento total 1.63 107 | 0.84 0.74 0.66 0.59
Apalancamiento a corto plazo 0,67 047 42 043 42 041
Apalancamiento financiero 1.02 0,64 045 0,35 027 021
ACTI¥IDAD

ARD ==3 2012 2013| 2014 2015 2016 2017
Wentas 131 216 252 2395 42 394
Rotacion de activos 1.73 1.67 1.66& 1.70 1.80 1.83
Promedio cuentas por cobrar 0 3 28 el 4 448
Plazo de cuentas por cobrar - dias 0 39 40 41 43 44
Promedic inwentario de producto terminado 0 1 g 2 a9 10
Plazo de inventario pto terminado - dias 0 17 11 10 1L 10
Fromedio cuentas por pagar 0 12 12 14 15 17
Costo de wentas 0 26 £l 106 113 132
Plazo de cuentas por pagar - dias 50 46 46 46 46
Fromedio inwentario de materia prima 0 3 T 3 g ]
Plazo de inventario materia prima - dias 14 26 26 26 26

Fuente: Elaboracion propia
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5.3 FUENTES DE FINANCIACION.

Para la puesta en marcha del negocio, la empresa requiere para el inicio de su actividad ser
financiada por los siguientes medios: Deuda Financiera por $44.000.000 y aportes propios de los

accionistas por $15.000.000 para un total de una Inversion requerida por $59.000.000.

Tabla 41. Fuentes de Financiacion

Cifras de financiacion

DEUDA FINANCIERA Valores en millones de pesos
ANO ==> 2012 2013 2014
Crédito 44
Plazo (afios) 12
Margen sobre DTF 2,0%
Tasa (EA) 7,9%
APORTES
ANO ==> 2012 2013 2014
Capital contable a fin de afio 0
Aportes 15

Fuente: Elaboracion propia

5.4 EVALUACION FINANCIERA

El estado de resultado nos muestra las proyecciones de los Estados de Ganancias y Pérdidas
futuros de la empresa, el Estado de Ganancias y Pérdidas nos muestra los ingresos y los egresos
de la empresa, las ventas totales, los costos totales, gastos y resultados, asi como los impuestos

proyectados y la ganancia final en términos anuales, las cuales se para el primer periodo
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representa 14.1%, y para el ultimo afios del analisis de incrementa arrojando un 20.4% de

utilidad neta.

El Balance General, muestra las proyecciones de todo lo que la empresa poseerd, debera en el
futuro, incluyendo activos que son todos los bienes que la empresa posee, pasivos que vienen a
ser las obligaciones de la empresa y patrimonio, que representa lo que finalmente le pertenece a
los propietarios de la empresa. Las proyecciones de los balances indican el crecimiento continuo

de la empresa lo que genera tranquilidad a los socios.

El flujo de efectivo representa las entradas de efectivo y los desembolsos de dinero por parte de
la empresa y nos muestra la estimacion de la capacidad de generacién de caja que la empresa
poseera en el futuro. El resultado mostrado indica que la empresa es una buena generadora de

recursos y cuenta con la capacidad para cubrir las obligaciones.

Los de indicadores financieros muestran las proyecciones futuras de los diferentes indices

financieros de la empresa, lo que dan plena garantia que la empresa tendra unos excelentes

resultados tanto en su administracién, como en los resultados financieros.
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