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GLOSARIO

BALAS DE CAUCHO : Se le da esta denominacion al caucho natural enafate
laminas (secas al aire, ahumadas o0 en crepé xprm también a cauchos técnicamente
especificados (STR). La presentaciéon de las batgmrtadas son bultos de 3%g

forrados en polietileno de baja densidad y del lsaumacional es de 50 a 60 Kg / bulto.

BANBURY: Maquina mezcladora utilizada por los industriadiet caucho, es cerrada,

opera automéaticamente, es segura y tiene capguédacel manejo de grandes cargas.

FONDO DE TAZA: Denominado (Cup-lump) Es el coagulo existente entdaas de

recoleccion procedente de la evaporacion del Latexquedo de la sangria anterior.
FUSTE : Tronco del arbol generador principal de latex

HEVICULTURA : Actividad econémica referida a la agricultura celicho Hevea
HEVEA BRASILIENSIS: Nombre cientifico del Caucho Natural ( Natural BeibNR)

HONGO MICROCICLUS ULEI: Agente causante del " Mal suramericano”, enfermheda

gue ataca la hoja del arbol, ocasionando la desféh o caida de hojas.

JARDIN CLONAL: Sitio donde se establecen los clones definidosopagar y tiene
como funcion principal la produccion de varetadgeemas.

LATEX : Liquido lechoso contenido dentro de las céluldsulasas especiales que

constituyen los llamados tubos laticiferos, quecaiarse fluye este por la herida.
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PORTAYEMAS: Patron de origen sexual que sirve de receptbMdterial genético que

conserva las caracteristicas de la variedad tidoi a propagar.

SANGRADO O SANGRIA DEL ARBOL: Proceso mediante el cual se extrae con la

cuchilla para sangria el latex de los vasos fatio$, de la corteza de la planta .

STANDARD TECNICAL RUBBER (STR): Denominacion en ingles dada a cauchos
naturales técnicamente especificados, elaboragestia de laminas de caucho secadas al
aire, ahumadas o0 crepe y que poseen unas casticteriespecificas en su composicion
fisico-quimica.

STUMPS : Material vegetal ( estaca) injertado de caucho figra sembrar que ha tenido

un largo proceso para producirlo en optimas coodes.

CINTILLA o " Sernamby" o "traee- lace" : Es la peliculacdacho coagulado sobre la
incision, el drenaje y el canalete al terminar stuerimiento del latex de la sangria
anterior..

VASOS LATICIFEROS: Células microscopicas productores de latex.

ZONA BIMODAL: Se refiere a las caracteristicas climaticas dezama que presenta

periodos definidos de verano y de invierno, doggseecuenciales en el afo.
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INTRODUCCION

EL entorno de la economia mundial y especificamegitsector primario de la economia
ha venido evolucionando notablemente desde la saggnerra mundial. Debido a los
grandes avances tecnoldgicos en las areas agrtriathssde los paises desarrollados que
han dejado atras a los paises tercer-mundistdsodde ellos Colombia, pais que a nivel
de competitividad ha hecho grandes esfuerzos/éside las dos ultimas décadas donde la
industria cauchera Colombiana ha tenido un notetdeimiento en el ambito nacional e
internacional lo cual le ha permitido diversifiGars procesos de produccion y ampliar los
mercados, a pesar de poseer los recursos y laidaparoductiva para sustituir las 30.153
treinta mil ciento cincuenta y tres toneladas dacba natural importado que afecta
notoriamente la economia nacional, tan solo produncg% de la demanda nacional, vy
ademas por factores generados por la aperturacedcansometida a principios de los
noventa, se crea la necesidad de plantear esastgge dinamicen e impulsen el desarrollo
del pais; es por ello que el cultivo del cauch@ee® productora- protectora crea la
posibilidad de generar nuevos empleos y mejorge$os coadyuvando asi, a la solucion
de la problemética social, ambiental y agrariatrouyendo al mejoramiento de la calidad

de vida del pueblo Colombiano.

Dentro de un marco mas cercano al sector heveictiltexisten en el mundo actualmente
ocho (8) millones de hectareas plantadas con cabelea las cuales producen 5.59
millones de toneladas de caucho seco, siendo Apianger productor, Seguido de Africa,

América y Oceania. En los ultimos afios el consuenoadicho natural se ha incrementado
notablemente sobrepasando a la produccion hastermkento ya en 1980 se presento un
déficit de 150.000 toneladas, en 1985 de 800.00@ldadas y en 1990 de 1.500.000
toneladas, esperandose que para el afio 2000 &t défue a 2.900.000, segun un analisis

del Banco Mundial#®

“CRINCON S. Ovidio. Manual para el cultivo del Chug CORDICAFE, Santafé de Bogota 1996 P.19
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De la misma manera en Colombia se encuentran sef@ios recopilados por
FEDECAUCHO a 1999, 8452 has. thevea brasiliensies plantadas, siendo la region
amazonica ( Amazonas, Guaviare, Vaupés la Moktaguaré Belén de los Andaquies y
el Doncello, Caqueta), la principal aportante cortatal de 5.861 has. En segundo lugar se
encuentra la region del Eje Cafetero con un tatal 614 has y en tercer lugar Santander

con 344, las 633 has restantes las conforman loésldepartamentos productofes.

En el Magdalena Medio Santandereano segun censtafe por PROCAUCHO S.A. en

el presente afio se encuentra un total de 344 l@dadas con edades entre 1 y 10 afios,
siendo el principal aportante PROCAUCHO S.A. co® hés plantadas en su finca de
Cimitarra, de las cuales 6 has se hallan en plesdupcion. EI SENA como centro piloto
experimental, y escuela de formacién de heveiestauenta con 4 has, las restantes 200
has se hallan distribuidas entre pequefios agriesli&n proporcion de 3 a 20 has cada uno,
los productores han venido perdiendo espacio emeleado nacional debido a la falta de
manejo y cuidados en la recoleccion, beneficwnhalas condiciones de presentacion del
producto deficiencias en empaque y la falta de coaleacion, todo esto ha hecho que los
productores se vean obligados a necesitar unaesm@omercializadora generadora de
cambios en procesos y productos que le garanticgaroductor buenos precios y al

industrial del caucho excelente calidad y contiadiégn su abastecimiento.

Pese a que la problematica del sector cauche@olembia es de diversa indole y retoma
aspectos que referencia toda su cadena produdivgué se pretende resolver con el
presente estudio es evaluar la factibilidad deianien Santander una Comercializadora
pionera y lider en el mercado del caucho naturaia plarle la importancia o valor que
requiere la produccion de caucho natural y latex g iniciara en los préximos afios en el
departamento y canalizar la produccion de otrosamdi@mentos cercanos que ya han
iniciado el fomento del cultivo como, Arauca y Node Santander entre otros.

Sin lugar a dudas con la creacion de esta Comizediara, se mejorara en primer lugar el

nivel de vida de la Comunidad Cauchera contribdge®n su desarrollo social,

4 bit. P 21
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econdmico, cultural y ambiental. Se creard una afidad empresarial, se reduciran los
costos del producto al eliminar canales de comle@a@on intermedios, se generaran
empleos directos e indirectos contribuyendo en mmnparte a bajar los indices de
desempleo existentes en el Departamento, genengaréestos que contribuyan a promover

el desarrollo de la Region.
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1. PANORAMA GENERAL DEL SECTOR CAUCHERO

En este capitulo se describiran todos los aspeptoSnentes al caucho desde su
concepto, historia, especificaciones ecoldgicasgyoredmicas, situacion actual a nivel
mundial, nacional y regional. Es de vital imporiandar a conocer toda la informacion
existente para el conocimiento de quien puede ac@ethn importante renglon del sector

agroindustrial.
1.1.DEFINICION DEL CAUCHO NATURAL (Hevea brasiliensis)

El caucho pertenece a la familia de las euforbmcsabfamilia crotonidae y a la tribu
acalifa. La palabra Hevea proviene del términdgeda “hyeve” o “heve” para designar al

arbol de caucho.

La primera descripcion de un arbol del genero Héaeaalizdé Francois Fresneau en 1749,
el cual fue identificado en 1763 como H. guianensir el botanico frances J.B. Fusée
Aublet, en su “Historia de las Plantas de la GuayBrancesa” de 1775, la especie H.

brasiliensis fue identificada por J. Mueller — Avignsis en 18632.

El caucho bruto: en estado natural es un hidrocarburo blanco @ong. EI compuesto de
caucho mas simple es el isopreno o 2-metilbutadiemnga férmula quimica essElg . A la
temperatura del aire liquido, alrededor de —19%1C;aucho puro es un solido duro y
transparente. De 0 a 10°C es fragil y opaco, ygmmima de 20°C se vuelve blando,
flexible, y translicido. Al amasarlo mecanicamewt@l calentarlo por encima de 50°C, el
caucho adquiere una textura de plastico pegajosempreraturas de 200°C o superiores se

descompone.

% Ibid, p. 40
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El caucho puro es insoluble en agua, alcali o &citibiles y soluble en benceno, petréleo,
hidrocarburos clorados y disulfuro de carbono. @gentes oxidantes quimicos se oxida

rapidamente, pero con oxigeno de la atmdsferade lemtamenté.

1.2.0RIGEN HISTORICO DEL CAUCHO °

De acuerdo al Manual para el Cultivo del Cauchd,OteOvidio Rincén Sepulveda “El
cultivo del caucho en el pais ha estado salpidedouento y de historia, de cuento porque
desde el descubrimiento de América , Colon reperntéu diario que LOS MAYAS Y
LOS AZTECAS jugaban con una bola que saltaba. s segun Colon era fabricada de
la goma de un &rbol que crecia en los paises sacual al cortar la corteza de un arbol

brotaba un liquido blancuzco.

Entre los witotos (antiguos pobladores indigendsAdeazonas) la misma bola era hecha

de arcilla y formada con varias capas de cauch@dtdelos origenes del fatbol actual.

Con anterioridad la planta de caucho era denomipaddos indigenas “CAHUACHU-
CAUCHU” que queria decir la planta que llora, c@n dual construian vasijas para
transportar agua, capas para guarecerse de laaslltorrenciales del tropico y para
impermeabilizar sus pequefias embarcaciones, medasicuales se desplazaban por las

Unicas vias existentes, el gran rio Amazonas ysogerosos afluentes.

En 1736 llego el francés Charles Marie de la Corndara realizar un estudio sobre la linea

del Ecuador, y viendo los servicios que el cauehpréstaba a los indigenas se interes6 en
él. Por lo tanto hizo una descripcion de algunossae 6rganos y varios objetos que

fabricaban con el latex y los envido a Europa. Allibotanico francés Francois Fresneau

realizo la primera expedicion botanica en 1747. BuBée Aublet en 1763 le asigno el

género hevea y finalmente J. Mueller —Argoviensisl862 lo confirmo cientificamente

Hevea brasiliensis.

4" Caucho " Enciclopedia Microsoft ( R ) Encarta J 98.( ¢ ) 1993-1997 Microsoft Corporation
> RINCON, Op. cit. p. 19
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Hasta el aflo de 1839 el hombre trat6 de comeraralas productos elaborados con la
secrecion de sus vasos laticiferos, pero dadatdahilidad del latex y del caucho al calor
y al frio no tuvo éxito. En este Ultimo afio el se@barles Goodyear mezclé el caucho con
azufre y al calentarlo, descubrié la vulcanizacalsteniendo un producto estable par

infinidad de usos.

En 1844 Hancock en Inglaterra llega al mismo descudnto de Goodyear y patenta el

proceso. En ese mismo afio empieza a desarroléarseustria del caucho.

En 1845 Thomson fabrico la primera llanta; el giiroarro sobre llantas hizo el recorrido

Paris - Bordeaux en 1845. En 1850 Brasil expor6@t de caucho natural.

En 1860 ante la situacion creada, pusieron los @jp$s arboles hevea y estudiaron la
manera de extraerles el latex. Poco a poco, sisaces la muerte en forma fulminante,
como lo hacian con su primo, pero empezaron a @iezim poblacion indigena,

esclavizandola y sometiéndola a los tratos masmaimes, dando origen a la expresion “ el

bosque que llora y el &rbol que llora” la suegkiddio.

En 1876 los ingleses comisionaron al sefior Hengkiddm, quien viajo a la Amazonia y
recolecto 70.000 semillas de caucho en las rivdeasio Tapajoz (afluente del amazonas)
las cuales salieron escondidas en una embarcaeaa &l jardin botanico Real de Kew
(Inglaterra) pero debido al tiempo transcurridongearon muy pocas y solo sobrevivieron
22 plantulas que fueron enviadas a las Coloniakedag Ceilan (Actual Sri Lanka) y
Singapur donde se sembraron y empezaron a creeerprimera sangria de sus
descendientes en el Extremo Oriente se realiz6 839.1 Estos arboles encontraron
ambiente favorable en Asia y dieron semilla viables sirvidé para multiplicar su poblacion
en este continente y viajar al Africa en 1893 ypdés de 120 afios cubrir una extension de
casi ocho millones de hectareas, con una produagdoximada de cinco millones de

toneladas.
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En 1879 Bouchardat demostro la posibilidad de cdimved isopreno en un solido analogo
al caucho. Fue durante la primera guerra mund@1441918) que se inicid la produccion

industrial de caucho sintético como un derivadopaiéleo.

Brasil exporté en 1911 un total de 70.000 ton declka natural, pero en 1912 la

produccién de las plantaciones orientales comemspkantar al Brasil.

Entre 1941 y 1945 los japoneses invadieron a Makase cortd el suministro de caucho
natural hacia Europa y Estados Unidos, se constiny@eropuertos por todas partes para
sacar el caucho silvestre directamente de la selea Estados Unidos; alrededor de estos

aeropuertos se fundaron los pueblos en la Oringglai@mazonia.

En 1918 los precios del caucho se desplomarordjdoda explotacion del caucho silvestre;
en 1938 la produccion mundial de caucho naturablui&.400.000 frente a 100.000 ton de
caucho sintético; en 1990 fue de 5.000.000 millateegsoneladas de caucho natural y 12
millones de caucho sintético, estabilizandose laci@ de la produccion mundial de
cauchos en un 70% de caucho sintético y un 30%ueho natural, la industria de llantas

y neumaticos en el mundo consume el 70% del tetabdcho natural.

Actualmente se cultiva en 27 paises en el mund@&nlAsia con el 94% de la produccion
mundial, 8 en Africa con el 5%, 8 en América corl®. Entre Tailandia, Indonesia y

Malasia, producen el 72% del total mundial de cauwtural.

En Colombia se han hecho varios intentos por @arltel caucho a nivel comercial, pero
s6lo en la década del 80 empezd a adquirir impoida A principios del siglo XX Mr.
Reynords realizé la primera siembra en la regidnrideMira, en 1941 una mision del
Departamento de Agricultura de los Estados UnidéSDA asesor6 la instalacion de
viveros en Acandi, Turbo, Apartad6 , Rio Grandeija\Arteaga (Uraba), donde aun se
explota un area de 120 has y beneficia a 57 fasrgkanpesinas en Villa Arteaga.
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En 1943 se sembraron 7 has levea brasiliensis y un arbusto dédevea nitida en la

estacion agroforestal del Bajo Calima, pero sélagovecho6 en 1981.

En 1964 el Incora inicid estudios para fomentasiéanbra, con asesoria del USDA y del
Instituto de Investigacion del Caucho de Francihiéndo plantado 400 has entre 1966 y
1970, de las cuales quedan en produccién 350 halsGagueta.

Dado los buenos resultados econémicos y sociale®fyece el caucho el Incora patrocind
la siembra entre 1985 y 1994 y Federacafé lo IkeVe zona cafetera marginal baja, o sea
por debajo de 1.300 msnm, en 1986. Entre 1988 94 18 plantaron 1.714 has

especialmente en los departamentos de Caldas, zumaica y Tolima.

1.3.SITUACION ACTUAL DEL CAUCHO A NIVEL MUNDIAL

Actualmente hay un area plantada de ocho milloeesedtareas con caucho hevea que en
1994 tuvieron una produccion de 5,59 millones delerdas de caucho seco, siendo los
mayores productores Tailandia (29,8%) del total dimin Indonesia (22,5%) y Malasia
(19,2%), o sea el 71,5% acumulado. Los demas paiisdsjeron el 28,5% restante (China,
India, Filipinas, Viet Nam, Cambodia, Liberia, Nige Zaire, Camerun, Brasil Guatemala
y otros) América sélo contribuyé con el 1% del totaundial basicamente por parte del
Brasil y Guatemala; Asia el 94% y Africa el 5%, érV Cuadro N° 1) y a 1999 una
produccién de 5,003.300 presentando una disminud& 10,5 % con respecto al afio
1994 “factor generado por plantaciones en estddticaque disminuyen la produccién e
incluso por el fenbmeno Asiatico generado por etcta palmicultor que sustituyo
alrededor de un millon de hectareas en areasuantignte establecidas en caucho natural”
afirma el Ingeniero Quimico Julio C. Alzate Asebdernacional de la Industria cauchra.

® ALZATE, Julio C. Conferencia de tecnologia deélay caucho natural. Bucaramanga, mayo de 1999
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Segun estimativos del Centro de Investigacion gabello del Caucho de Malasia, la
demanda del total de caucho pasara de 14 millamésngladas en 1985 a 15 y 18 millones
para los afios 1990 y 2000 respectivamente. La ddanda caucho natural pasara de cuatro
millones de toneladas en 1985 a cinco milloned 390, seis millones en el 2000 y siete

millones en el 2005.

Cuadro N° 1. Areay produccion mundial de cauchoatural a 1994.

PAIS AREA PLANTADA(has) PRODUCCION (ton).
AFRICA 543.200 278
Cameruin 36.000 50
Congo 2.000 2
Costa de Marfil 41.500 97
Ghana 19.700 4
Liberia 119.800 10
Nigeria 230.000 105
Rep. Centroafricana 1,200 1
Zaire 93.000 9
AMERICA 267.100 65
Bolivia 5.000 5
Brasil 200.000 30
Colombia 8.000 1
Ecuador 12.000 2
Guatemala 26.400 20
México 8.200 5
Pert 2.500 2
Venezuela 5.000 0
ASIA 7.132.200 5244
Cambodia 19.000 43
China 453.000 341
Filipinas 57.700 178
India 331.700 485
Indonesia 2.327.500 1.258
Malasia 2.006.500 1.074
Myanmar 76.000 16
Sri Lanka 227.600 102
Tailandia 1.518.000 1.667
Viet Nam 115.200 80
OCEANIA 13.900 3
Papua-Nueva Guinea 13.900 3
TOTAL MUNDIAL 7.956.400 5.590

FUENTE: Rubber Statistical, Feb 1986; Boletin MeddtAO de Estadistica 1970-1981; Anuarios FAO de

Produccion 1982-1991; Boletin Trimestral FAO degl#dticas, Vol 6 (4), 1983, vol 8 (1,2) 1995.

" VALDERRAMA P, Luis E. Diagnéstico del caucho natbien Colombia. Santa fe de Bogota 1995. p. 15-19
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1.4 SITUACION ACTUAL DEL CAUCHO EN COLOMBIA ®

La produccion Nacional proviene del caucho silesl la region amazonica (Amazonas,
Guaviare, Vaupés) y las plantaciones de Villa Ajeeg§Mutata, Antioquia) La Mono y
Maguaré (Belén de los Andaquies y el Doncello,uetd).

En las caucheras de Villa Artega (120 has) plastpda la Caja Agraria, en las décadas del

40 y 50, la produccion es baja debido a la avaneddd de los arboles.

Sin embargo, dado los buenos precios en el mercadogrupo de 57 parceleros
heveicultores del Incora reinicidé su explotaciéon1884, después de haber estado varios
afos bajo la administracion de la Sociedad Antiiguge Agricultores, con destino a la
obtencion de latex centrifugado al 60% para la strilu de pegantes y textiles de Medellin

y Barranquilla.

El Incora inici6 el programa hevicola en 1964 ebepartamento de Caqueta , contando
con 350 has en plena explotaciéon (255 en la Mor®b yen Maguare) por parte de 45
familias campesinas. Ademas entre 1985 y 1994 mbraeon 6.096 has nuevas, en los
Departamentos del Caqueta, Meta, Antioquia, Guayidutumayo, Santander, Vaupés y

Narifio.

Por otra parte la Federacion nacional de Cafeterbedecafé, promocioné la siembra de
1714 has. Entre 1988 y 1994 en los departamentdSatitas, Tolima y Cundinamarca

principalmente.

La produccion actual de caucho natural en Colorabidel orden de las 1.000 ton, de las
cuales el Caqueta aporta 600 (420 ton de lamin@0yde ripio) Villa Arteaga 80 ton, en
forma de latex concentrado al 60% y 20 de ripi®@09 de la Amazonia como laminas

ahumadas. (Ver cuadro N° 2).

8 RINCON, Op. cit. p. 21
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De acuerdo con el precio promedio vigente en 1@9% #.300/kg de lamina, $ 600/ Kg

de ripio a nivel de finca como se observa en adowm N°.3 datos base utilizados para el
analisis en la proyeccién de precios al afio 2088adolladas en el numeral (2.9.2)
informacion relevante para el presente estudio, fquéite la toma de decisiones al

empresario asi como al inversionista en el segiairgdustrial.

Cuadro N° 2. Plantaciones actuales en Colombia afio de 1999 (has)

DEPARTAMENTO | 0Al1l|1a2| 2a3| 3A5 5A6 | 7TA12| >25 TOTAL
Antioquia 286 20 150 486
Arauca 10 20 20 10 60
Caldas 551 607 1.158
Caqueta 2.086 1.682 636 4.404
Casanare 7 7
Cundinamarca 124 46 g 178
Guaviare 258 225 483
Huila 14 14
Meta 4 399 403
Narifio 25 25
N. de Santander 0
Putumayo 196 253 449
Quindio 12 3 15
Risaralda 22 22
Santander 110 57 53 64 8 52 344
Tolima 146 90 236
Valle 13 13
Vaupés 110 110
TOTAL 220 | 77.2| 53 84 3742 3474 80y 8457.2

FUENTE: Diagnostico del Caucho natural en Colombbay. Luis Eduardo Valderrama P. Consultor INFORAtR.
Abril 1995 . Adaptado por Autores del Proyecto Q&99
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Cuadro N°3. Evolucion de los precios del caucho naal a nivel nacional

ANO LAMINA RIPIO
1,980 40.00 17.00
1,981 50.00 30.00
1,982 110.00 60.00
1,983 200.00 80.00
1,984 250.00 100.00
1,985 260.00 120.00
1,986 270.00 140.00
1,987 350.00 180.00
1,988 500.00 260.00
1,989 600.00 320.00
1,990 800.00 440.00
1,991 840.00 550.00
1,992 900.00 550.00
1,993 1,100.00 550.00
1,994 1,200.00 550.00
1,995 1,300.00 600.00

FUENTE: Diagnostico del Caucho Natural Ing LuisvMalderrama P. Consultor INFORAM Ltda. 1995

1.5HISTORIA DE LOS PRODUCTORES DE CAUCHO EN SANTANDER®

Desde hace aproximadamente una década, Santaimérléndura tarea de impulsar el
desarrollo del cultivo del caucho como una actididédternativa y complementaria a la
agricultura y la ganaderia que se desarrolla eadaas de Piedemonte vy tierras planas del
Valle del Magdalena Medio.

Asi aparecieron el SENA y EL COMITE DE CAFETEROSnm las primeras
instituciones que destinaron esfuerzos técnigesit@s econdmicos y recursos humanos
hacia la heveicultura en Santander. Como resulfadeste intento fueron establecidos los
primeros cultivos experimentales hacia el municige El Playon en la GRANJA DE
AGUAS CALIENTES en los clones FX-3864, IAN- 710,NIA873, cultivos que si bien no
cubren altas extensiones han sido termémetro dmptailidad del caucho a las

condiciones agroecolégicas de Santander.

°ICP, UIS, SENA, PROCAUCHO. Plan indicativo paralesarrollo integral del cultivo del caucho en el
departamento de Santander. Bucaramanga, abril9¥ P910-15.
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Vendrian posteriormente el Plan Nacional de Reitatibn (PNR) y el Fondo de
Desarrollo de Santander (FONDISER), quienes pongra vez disefiaron un proyecto de
fomento al cultivo del caucho natural (Hevea liessis) para el Magdalena Medio
Santandereano, el cual incluia la construcciéniviraes, jardines clonales y el montaje de
parcelas demostrativas. El desarrollo del progranustrd la necesidad de crear una
empresa que recogiera los diferentes esfuerzosada gna de las Instituciones y asi
aparecié hacia el afio de 1991 LA PROMOTORA DE CAWCBEL MAGDALENA
MEDIO- PROCAUCHO S.A., con participacion de 60 agliores independientes, EL
FONDO DE DESARROLLO INDUSTRIAL DE SANTANDER FONDISE LA
FUNDACION DE DESARROLLO DEL MAGDALENA MEDIO (FUNDEMAG) EI
Municipio de Cimitarra y el apoyo de la GobernaditenSantander. A partir de entonces se
empezo a trabajar en el manejo del PAQUETE TECNOICTG para desarrollar un
verdadero programa FOMENTO AL CULTIVO DEL CAUCHO RA EL
MAGDALENA MEDIO el cual debia incluir no solo la gduccion de material vegetal
(viveros y jardines clonales) sino el conocimieynta tecnologia en aspectos agronémicos
para el establecimiento de cultivos; en aspecto®tégicos, para el proceso de beneficio y

procesamiento; y aspectos empresariales para larciaiizacion.

De los viveros y jardines Clonales se ha iniciadopuvograma de siembra en ocho (8)
municipios del Magdalena Medio, lo cual ha pernoited establecimiento de 344 Has. Las

hectareas sembradas y listas para producir selisen los cuadros N° (4 y 5).
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Cuadro N° 4. Plantacion por Edades en Santanderh@s)

No. MUNICIPIO <1 12 | 2.3 | 344 | 45 | 56 | >6 AREA

ANO | ANOS | ANOS | ANOS | ANOS | ANOS | ANOS | PLANTADA

1 |[CIMITARRA 50 | 572 23| 10.9] 1.1 7.8 30 180
2 |LANDAZURI 12 12
3 |SAN VICENTE 40 40
4 |BARRANCABERMEJA 60 60
5 |EL CARMEN DE CHUCURI 18 18
6 |PUERTO WILCHES 30 30
7 |EL PLAYON 4 4

TOTAL 110 | 57.2| 53| 629 1.1 7.8 52 344

FUENTE: Procaucho S.A —1999. Adaptado por Autoetdrdoyecto.

Como se observa en el cuadro anterior la siembadeho en Santander ha sido en forma
escalonada pero muy lenta, realmente no se ha lchmn esfuerzo, por parte del estado
en disefiar programas de siembra a gran escalavgyan de acuerdo con la demanda

nacional e internacional.

Cuadro N° 5 Area Plantada y en Producciéon de Cauchen Santander

MUNICIPIO AREA PLANTADA AREA EN PRODUCCION

(has) (has)

CIMITARRA 180 30

LANDAZURI 12 -

SAN VICENTE 40 -

BARRANCABERMEJA 60 -

EL CARMEN DE CHUCURI 18 18

PUERTO WILCHES 30 -

EL PLAYON 4 4

TOTAL 344 52

FUENTE: Procaucho S.A 1999. Adaptado por AutolesProyecto.
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1.6 CONDICIONES ECOLOGICAS Y AGRONOMICAS .

Un factor clave para la plantacion del caucho lestituye sin duda alguna sus condiciones
ecoldgicas y Agrondmicas, asi mismo, los Paisdssecuales se da este cultivo son Paises
cuyo comun denominador es el clima tropical. De lahhecesidad de conocer otros

factores comunes que son de gran importanciagbardtivo del Caucho

1.6.1 Ecoldgica¥

Altitud: El cultivo del caucho natural (hevea brasiliensis)siembra en alturas hasta
de 600 msnm., No obstante en Colombia la FEDERACIGIRCIONAL DE
CAFETEROS ha establecido cultivos hasta los 1360nm con buenos resultados en los
departamentos de Quindio y Risaralda y los cuaestostrado buen desarrollo vegetativo

y adaptacion edéfica y climatica a estos suelos.

Temperatura: Segun los expertos en el manejo de cultivos, |péeatura optima para
el caucho debe estar entre los 20°C a los 30°Cpromedio de 25°C es ideal para el
desarrollo de las plantaciones. En estas comdisi@l caucho crece favorablemente y su
produccion de LATEX es abundante. Temperaturas gelvajo de 20°C limitan el

crecimiento del arbol porque la planta experimetdédas en la produccion de Latex.

Precipitacion: El caucho se cultiva en zonas con precipitacionkes1.500 a 3.000
mm/afio. Soportando deficiencias hidricas anualestahde 400 mm. Sin embargo la
precipitacion minima debe ser de 1200 mm anualekas*lluvias nocturnas que se
prolongan hasta la mafiana retardan o impideretaieién de la sangria. Si la corteza esta
humeda al sangrar, el latex se coagula en ciargasés, impide el drenaje, el latex restante
escurre por el tronco. Si llueve después de haatizado la sangria, es necesario recoger

rapidamente el latex escurrido, el que sigui6 cdyese perderd”

9 RINCON, Op. cit. p. 45-49
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Humedad Relativa : El Rango de humedad relativa para el cultivo deicbo debe
estar entre 70% a 80% y su comportamiento favagkescurrimiento del latex y el control
de enfermedades. En el Valle del Magdalena Mednta®dereano el rango de la humedad

relativa se sitta entre 70% y 85% lo cual favotaseondiciones de desarrollo del cultivo.

Vientos: Los vientos fuertes aumentan la demanda de aguaadeho, reducen la
eficiencia fotosintética y causan dafios mecanicosocrotura de ramas, gajos y caida de
arboles. Vientos con velocidades entre ocho y 1gegundo (29 a 50 km/hora) causan
dafios mecanicos en horas jovenes; a 17,5 m/seg(@&dm/hora) los clones mas
susceptibles sufren rompimiento de gajos y rajadde tronco; con vientos superiores a
24,5 m/segundo (88 km/hora) la mayoria de los esbalufren ruptura de los gajos,
rajaduras del tronco y hasta caida total. Vientwswelocidades de 17 a 21 m/segundo (61
a 76 km/hora), con dafios mecénicos del 2 al 5%,fremuentes en todas las regiones

productoras de caucho.

1.6.1.1. Suelds

El Cultivo del caucho se establece en suelos degtafia plana medianamente
accidentada. Suelos con altas pendientes por emgh¥®% no deben ser utilizadas para el
cultivo. Si bien es una planta poco exigente a iorakes nutricionales en alta fertilidad, no
quiere decir que no debe ser atendida en sus exdgenutrientes. Los P.H. de los suelos
deben estar entre el 4.0 al 6.0%. Exige una pradaddefectiva minima de 1m, suelos

libres de encharcamientos y texturas franco, fraareaosa y franco arcillosa.

En el caso del Magdalena Medio Santanderano se®rdispde suelos en los llamados
bancos de tierra firme y suelos de piedemonte dtengeofundidad efectiva supera los
1.5m.

" RINCON, Op, cit. p. 45-49
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Se deben desechar los suelos de inundacién o eaafianto y aprovechar los suelos de
piedemonte .Los PH de los suelos se situan aloedtsd 5.0% lo cual se ubica en el rango

optimo de PH exigidos por el Cultivo.

1.6.1.2. Zonas Aptas para el Cultivo de Caucho

En Colombia el cultivo del caucho se realiza erelasas de vida definidas como bosque
hamedo premontario (bh- P.M.), bosque muy himeeémpntario (bmh- P.M.) y bosque
hamedo tropicaibh-T).*2

El Valle del Magdalena Medio Santandereano pertensegun la clasificacion de
HOLDRIDGE a la zona de vida del bosque humedo ¢adgbh-T) suelos en los cuales se
calcula existen alrededor de trescientas mil (3W).Mectareas entre suelos de banco de

tierra firme y de piedemorntte

2NFORME DE CONIF. P.23-25
13|CP, UIS,SENA,PROCAUCHO, Op. cit. p .13



Cuadro No. 6 Condiciones Ecologicas y Agrondmicgmra el cultivo del Caucho

FACTOR EXIGENCIAS CONDICIONES DEL
UNIVERSALES MAGDALENA MEDIO

Temperatura 25°C- 28°C 25°C -30°C
Precipitacién 1500-3000 mm/afo 1500-3000 mm/afo
Humedad Relativa 90% 90%
Brillo solar 1500-3000 Horas Luz 1500-3000 horas lu
Altitud 0-1200 msnm 600 msnm
PH Suelo 40-6.5 4.0-6.0

FUENTE: P.N.R-FUNDEWILCHES,UMATA PUERTO WILCHES Ficha Téc nica Agricola Caucho T3- T3 p. 2.

1.6.2. Agronomica$’

1.6.2.1 Establecimiento de la Plantacion

La experiencia acumulada por los técnicos del INBCG# el cultivo de caucho natural y
las investigaciones desarrolladas por la federadémafeteros en el viejo Caldas toda
esta trasferencia de tecnologia se ha ejecutadoejprado en las plantaciones de

Santander, se describira a continuacion cada enkasllabores a implementar en el

cultivo del caucho

» Eleccion del Terreno: Cuando se parte de rastrojo se tumba cada 7uegd.se
demarcan y despejan callejuelas de 2.80 m de anldmule se traza y ahoya para
sembrar el caucho. Cuando el terreno elegido pasiembra es un

potrero,

sobrepastorea. Posteriormente se realiza elivgzara ahoyar.

1 RINCON, Op. cit. p. 60-64
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» Trazado y Estacado:En terrenos planos los surcos se deben orientaridete a
Occidente, cuando el cultivo del caucho es indepaiel para obtener una mayor
eficiencia fotosintética. El caucho como sombribalsembrarse de sur a norte con el
fin de proyectar mas sombra. Para establecer @amaagion de caucho monocultivo se
trazan los surcos a 7 metros y se dejan 2.5, 3.8néentre plantas, para una densidad
de 575, 510 vy 476 arboles/ hectarea respectivanemgin la precipitacion y

humedad relativa predominante en la zona.

* Ahoyado: Terminado el trazo se procede a la apertura sidl@cos, dejando a un
lado la tierra superficial y la del fondo al ladpuesto; en el momento de la siembra
repicar el fondo del hoyo y utilizar sélo la tiesaperficial en el llenado de éste.
Cuando se plantan “stumps” ya sea a raiz desnuelia bolsa se hacen hoyos de 30 x
30 cm de boca y 60 cm de profundidad en suelososuglde 40 por 40 centimetros
de boca y 60 cm de profundidad en suelos un paiitoaos, con el fin de permitirle a

la planta joven un buen desarrollo inicial..

» Siembra: La siembra debe efectuarse al comenzar la gmtavias. Con el fin de
lograr mejores resultados no utilice semillasp stumps. Los stumps son estacas a las
gue se le ha injertado una yema de una variedadwsho mejorada. Si el terreno es
muy pobre en nutrientes, ayudelo llenando el dumn una mezcla de tierra y
estiércol de ganado o gallina, bien desc@msios.

Para la siembra se debe seguir las siguientes sgmtaniones:

a. Prepare los hoyos previamente, pues el stumgshe durar mas de 5 dias sin sembrar.
Siembre el stumps llenando con la tierra sugatfgue ha separado.

b. La estaca o stumps debe sembrada a la alturapaetéalnferior del parche que lleva la
yema.

c. Apriete la tierra alrededor del stumps Ee@gurar un buen prendimiento.

d. Oriente el stumps en el sentido del surco pataredainos en la yema.
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e. Aplique 100 gramos de cal revuelto con la tiewagada hoyo.
f. Deposite ramas y hojas alrededor del stumps paraecear la humedad y evitar la

aparicion temprana de malezas.

* Resiembra Un mes después de la siembra se hace una repaiéd constatar que el
material no prendi6, el cual se reconoce porquieaakr una pequefia incision en el
injerto y en el patron, con una navaja, éstos esténs. En el caso que se mueran pocos
injertos pero prendan patrones, se deja brotare getecciona el mejor chupén. En
términos generales debe planificarse un 10% aditida “stumps” para resiembras las
cuales se realizaran a mas tardar tres meses dedplee siembra o en el préximo ciclo

de lluvias para obtener mejor resultado.

» Control de Malezas Si instal6é el caucho con un cultivo de cobertomo el Kudzu,
haga un deshierve en corona de 1 metro alrededltwsdfuturos arboles, cada tres
meses. Por ningun motivo deje crecer la malezadmuah caucho esté pequefio
(durante los dos primeros afios), pues el culteaesita plena exposicion solar y la

sombra retrasa su crecimiento.

 Poda de formacion: Se deben cortar todos los chupones que salen atsbnp
sembrado. Este control de chupones debe efsetu@alizando un corte a ras, de
Abajo hacia arriba del tronco del stumps. Cuaralgas: dos 0 mas brotes del injerto,
seleccione aquel que tenga mayor vigor pues mesie este dara origen a nuevo

arbol. Los demas brotes deben ser cortados.

» DescopeA partir de los dos afios o cuando el arbol alc@aeetros de altura, forme
la copa de tal manera que garantice un grosor adeatel tronco en el futuro. En ese
momento corte el cogollo que presente hojas madiNaspermita que la planta

sobrepase los dos metros de altura, en esa etbp@cieniento.

» Fertilizacion: Para obtener arboles vigorosos y sanos que praduzpidamente,

debe hacerse una adecuada fertilizacion. Las tgdarjdvenes requieren suministro
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de nitrogeno y fosforo para el desarrollo de sicegy para un buen crecimiento. Para
su buen desarrollo, el caucho también requieren MEBSIO, ZINC, MANGANESO,
BORO Y CALCIO. Estos minerales ayudan en la formiade raices, hojas y troncos

sanos.

PlagaOs : El arbol de caucho (Hueva brasiliensis) puede ts@ado por varias plagas:
de laraiz, de las hojas, del tallo y de las rarAgginas son comunes en varios paises y
aun continentes, mientras otras son cosmopolitgisnas son frecuentes en piedemonte
de Los Llanos Orientales y, a la vez completamdetzonocidas en la zona cafetera
marginal baja y viceversa. En el mundo se han ragis 275 especies animales
asociadas a dafios en el cultivo del caucho y @amt@ cobertura (Kudzu
principalmente), de las cuales 218 son insectoslBrasil son 45 animales, estando
constituidos la mayoria por insectos. En Colombiaan reportado 62 animales y 44 de
ellos insectos. Aunque no revisten gran importaecianomica, a manera de guia se
presentan las principales plagas de caucho en ®@oynotros paises americanos, las
cuales en un momento dado pueden ingresar a las bavicolas de nuestro territorio,

con el fin de facilitar su oportuno reconocimiewptproceder a controlarlas.

1.7 APROVECHAMIENTO DEL CULTIVO DE CAUCHO *.

Seleccion de arboles aptos para iniciar la extraamn.: El arbol de caucho Hevea, se
puede comenzar a aprovechar, cuando el troncocalcammo minimo 45 cm. de
circunferencia a 1.20 m de altura desde el sueldguiera un espesor de corteza de 6
mm. Los arboles se seleccionan midiendo los tatims la ayuda de un metro,
marcando aquellos que se ajusten a las medidasriggg Es importante tener en
cuenta, que la decisién de iniciar el aprovechatojedepende también de la cantidad

de arboles por hectarea, que retnan los requisitaignos. Se considera que cuando el

% |bid, p.113-126
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40% o el 50% de los troncos dosifican dentro derladidas minimas requeridas, se

puede iniciar un aprovechamiento rentable.

Herramienta y Equipo requerido: Cada nuevo productor de caucho debe disponer de
su herramienta, y equipo propio y adecuado, pai@ainel aprovechamiento del

cultivo; a continuacion se describen los elemeimdispensables:

Regla de madera de 1.20 x 0.5 x 0.0l:nPermite trazar las lineas verticales que
dividen el tronco del arbol en 2 caras o panel@sgdiean donde comienza la sangria en
el extremo superior izquierdo y donde termina enexfremo inferior derecho.

Generalmente se utiliza, la regla que sostienaradrola.

Una cuerda de 1.50 m. de longitud de fique o polies: Se debe hacer un nudo en la

mitad del cordel (a 75 cm. de longitud) para ftanilla division de los paneles.

Cuchilla para sangria: Es la herramienta mas importante, no solo en elentorde la
iniciacién del aprovechamiento, sino, a lo largolaevida atil del arbol. Debe ser
construida con buen material (acero templado) ytemamse bien afilada, para facilitar

su utilizacion, evitar dafios y consumos excesiwosatteza.

Banderola para marcar paneles:Dimensiones: La banderola consta de una (1>
lamina en forma romboidal de 62.5 cm. de base §&8em. de ancho, con agujeros
guia (cada 3 cm > para el trazado del panel y agéarde madera de 1.20 cm. de
longitud. Se construye con un pedazo de laminduei@io liso (calibre 33) pegada a
una regia de madera y sirve para marcar la dineezidclinacion del corte de sangria.

Debe tener una inclinacion de 3% relaciéon a la horizontal.

Punzén o rayador: Se utiliza para calcar sobre la corteza del adaofigura de la

banderola.
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Canaletas: Construidas generalmente de una lamina de zingcdisaoloca inclinada
aproximadamente a 20 cm de la linea de escurdmisl latex, para facilitar la caida
de éste, dentro de la taza. Debe tener una partiaague se inserta en la corteza del

arbol, sin llegar hasta la madera (cambium).

Tazas para recoleccion de latextas hay de aluminio, plasticas, etc. y de diferente
formas, lo importante es que tengan una capacidadferior a 500 c.c. En ellas, se
recibe el latex, por consiguiente deben permarigopras durante toda la vida util de

la plantacion.

Soportes de alambreTienen como finalidad sostener la taza. Se acor$ejalibre 10
0 12, y una longitud de 1.20 m, Pensando en saadibn en la medida que engruesa el
arbol. Los soportes se cortan dé acuerdo condarderencia de las tazas, ayudandose

para ello de un tronco de madera cilindrico, catin@ension de los recipientes.

Preparacion de los arbolesia decision de iniciar el aprovechamiento de urival

se basa en criterios econdmicos que considergreeio del caucho y el costo de la
mano de obra y el nimero de arboles a aprovechat. &alizar los tres factores se
establece que seré rentable la extraccion del,|&&xebe iniciar el aprovechamiento
del cultivo. Identificados los arboles aptos paea dangria, se emprenden a
continuaciéon, las practicas mas importantes parduen inicio de la labor de
extraccion del latex o sangria.

Divisién del tronco en 2 paneles de sangri&sta primera operacion consiste en trazar
en cada tronco (fuste) seleccionado, dos lineaScaless opuestas diametralmente
(generatrices), de manera que quede dividido emarfeg iguales. La primera linea
generatriz, se traza con la ayuda de la regla d#eraa(1.20 m de largo) y con el
punzon. Debe quedar trazada hacia la calle. La Iseeprofundiza con la cuchilla de
sangria, cuidando de no penetrar mucho, para elastimar la zona laticifera
(productora de latex). Terminada esta operaciomors@ el cordel, cuerda que lleva 2
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nudos en los extremos y uno en el centro, quevidaden 2 partes iguales, y se procede

de la siguiente manera:

a. Apoyar el cordel en el tronco colocando el nudo eksitro sobre la primera linea
trazada.

b. Abrazar el arbol con los extremos del cordel.

c. Con una manoy en el lado opuesto de la lineadeaze toman los extremos del cordel
(nudo) de manera que se unan.

d. Tener cuidado que el nudo del centro, no se carta grimera linea trazada.

e. Hacer correr la otra mano, desde los extremos atele; hasta juntarlos con el tallo
(tronco).

f. Marcar un punto, en el sitio de union del cordélrscel tallo.

La anterior operacién se practica en la partedatdallo y en la parte baja, cerca a la base
del injerto (cuello de la raiz), consiguiendo aeb guntos, que unidos por una linea

marcada con la regla, (1.20 m) y el punzén rayativide el tronco en dos caras iguales.

» Trazado del Panel: Se realiza con la ayuda de la banderola, calcastm con el
punzon rayador, sobre el tronco del arbol. La rdglanadera de la banderola, se coloca
contra el arbol sobre la primera linea marcadacadmente, apoyando con la pierna
izquierda, el extremo inferior de la regia cercauallo de la raiz. Con la lamina de zinc
liso se rodea el tronco de derecha a izquierdapramede a marcar con el punzon, las
lineas de direccién e inclinacion de sangria delertuna inclinacion de 35° con
relaciéon a la horizontal. Después de haber calsatice el tronco la figura que tiene la
banderola, se termina de trazar, uniendo los difesepuntos para formar lineas. De

esta manera, queda trazado en el arbol el paabéleré de sangria.

» Apertura de paneles:Se hace pasando varias veces la cuchilla de sapgri encima
de la linea que limita la altura del panel, desbaki la corteza, hasta llegar a los
tejidos interiores, que son los que conducen eikl&vasos laticiferos). El desgaste

inicial de corteza, debe permitir el encaje pedeatt la cuchilla de sangria sobre le
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nuevo corte, para facilitar la labor de rayado jaevlegar hasta el lefio(madera) del

tronco, pues ocasionaria dafos irreparables. Al @Bl corte inicial y con layuda del

cuchillo sangrador, se hace un pequefio canal @® @n. de largo), para facilitar el

escurrimiento del latex hacia la canaleta y pasterente hacia la taza.

Equipada del arbol : Después de abiertos los paneles hay que equaparéarbol con:
Un gancho de alambre, una canaleta de zinc lisoaytaza, elementos indispensables

en el aprovechamiento del caucho Hevea.

Descintada Consiste en retirar del arbol, la cinta elas{®ernamby) que cubre el
corte de sangria, la cual se forma después deg/dalaataponando el flujo del latex.
Las cintas de caucho se venden como producto sacar(dpio) y en algunos casos

puede llegar a representar, el 3% de la produdoiéh

Sangria o rayado del arbal Es propiamente la labor de obtencién del latex. S
realiza con la cuchilla de sangria, quitando 150amm de corteza a lo largo de la
superficie del corte inclinado, de tal forma quecattar los vasos laticiferos, se

provoque la salida del latex y descenso hadiazkarecolectora.

Frecuencia de Sangrias:Hace referencia al numero de dias que se rayan
semanalmente los arboles de Hevea. Lo normal ggasa®veces por semana el mismo
arbollo cual se consigue dividiendo la plantacion eot2d, realizando la sangria de la

siguiente manera:

LOTE 1: Lunes, miercoles y viesne
LOTE 2: Martes, jueves y sabado
Esta frecuencia se utiliza cuando no se aplicanakinte a los arboles. Si se utiliza
estimulante (ethrel), los arboles se pueden sarjraeces por semana, dividiendo la

plantacion en tres lotes, asi:
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LOTE 1: Lunes y jueves
LOTE 2: Martes y viernes
LOTE 3: Miércoles Y sabado

» Utilizacién del estimulante: El producto utilizado es el ETHREL, el cual sdiap
sobre el corte de sangria con la ayuda de una dmetuena. La cantidad a aplicar es:
20 cm de Ethrel y 480 c.c. de agua para 500&sbba anterior mezcla solo se debe
aplicar cada dos meses. La sobre - estimulacidlicgapmas producto en menor
tiempo) trae como consecuencia, la pérdida dedaadad productora de latex en los

arboles y por consiguiente una severa disminuaida eroduccion.

* Hora de Sangria:La mayor produccion de latex se obtiene en lavgnaos horas de la
mafana (5:30 a 8:30 a.m.), debido a que el arltd@lezsreposo (su actividad fisioldgica
solo comienza cuando aparecen los rayos solam@sly Rnterior se recomienda iniciar

la sangria, lo mas temprano que se pueda.

* Prevencion control de enfermedades en el panel dangria: Cada vez que se raye
un arbol, se esta abriendo una herida sobre eldrasta accién provoca la entrada de
hongos que afectan los vasos productores de latelisipinuye la capacidad de
cicatrizacion y recuperacion normal de la cortéza prevenir posibles enfermedades
en el panel o corte de sangria, se recomiendalilzaepn de Ridomil, una vez por
semana. La dosis es de 60 gramos de Ridomil disealt00 c.c. de agua, aplicando
con brocha sobre el corte de sangria. Para elatar la enfermedad, se utiliza la

misma dosis, aplicando 3 veces por semana.
1.8 BENEFICIO DE LA PRODUCCION ** ( VER ANEXO Ay B)
» Recoleccion del Latex: Una vez rayado el arbol, el latex escurre durantéiempo

aproximado de 2 a 3 horas. Terminada la sangriaayaldor recoge el latex para

llevarlo al sitio de beneficio o procesamiento.

1 PNR, INCORA. Revista El cultivo de Caucho RiqugZauturo de la A mazonia. Florencia, 1990. p. 9-28
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Dilucidon: Una vez recolectado el latex, es llevado al beraefero donde es necesario
diluirlo, para disminuir su concentracion inicialcflitando el filtrado y el proceso de
laminacion. La cantidad de agua a utilizar en laddn, depende de la época (verano -

invierno), el estado foliar de la plantacion y leihcsembrado.

En general se recomienda:

Epoca de lluvias: 1 litro de latex 0.5 litrosatpia

Epoca de Verano: 1 litro de latex 2 litdesagua

Epoca Normal: 1 litro de latex 1 litro de agua

Filtrado : La presencia de impurezas en el caucho seca) &sctor que disminuye su
calidad final; Por esta razon, es indispensabteafilel latex, para eliminar algunos
residuos como coagulos, insectos, flores, hojagp$ de corteza etc., se recomienda
primero diluir y después filtrar, para facilitar ghso de la mezcla por los orificios del

filtro.

Acidificacidon: La reagrupacion de todas las particulas de cadidpersas en el latex,
se consigue agregando acido(férmico o acéticogdfreral se estima que agregando 1
cm. Cubico de &cido férmico al 90% por cada 2ditne mezcla (agua — latex), se logra

un coagulo homogéneo y facil de laminar.

Coagulacion: La mezcla latex agua - 4cido, se vierte ercdgmas de coagulacion de
1.50 cms. de longitud por 20 cm. de ancho y 10demaltura, donde permanece por

24horas en reposo para alcanzar maduracion.

Laminado: El coagulo obtenido en las canoas, se pasa de 7 wedés por la
laminadora, cerrando paulatinamente los cilindnasta obtener una lamina de 1,5 a 2
mm de espesor. Terminada la laminacion, es acdiiedgvar las laminas para eliminar

restos de acido que hayan quedado sobre las mi&sasportante observar el agua
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gue se elimina en el momento de la laminaciondui@za del coagulo. Si el agua que
se elimina es lechosa, indica que le hace faltdoagique se le esta echando mucha
agua en el momento de la dilucién, si el coagulonayg duro puede ser que le falta

agua en la dilucion o estd echando mucho acida erekcla (latex - agua).

Secado Las laminas delgadas y lavadas, se cuelgan easafios bajo techo y con
buena circulacion de aire, las cuales en 8 a 12 atiasiguen el secado completo. Las
laminas de caucho nunca se deben secar a plenai@gposolar, porque el sol

disminuye significativamente la calidad.

1.8.1. Cauchos secundarios en Colombia

Fondos de taza: Los fondos de taza o “chipas” se recogen todssdias, no se

revuelven con los otros cauchos secundarios, ssnes cada lote de la plantacion.
Separar las hojas, suciedades y coagulos muy @msdaata obtener una mejor calidad.
Eliminar igualmente piedras, alambres, canaletestrgs impurezas soOlidas que

puedan dafar las maquinas en la fabrica.

Cintilla o "sernamby": Es la pelicula de caucho coagulado sobre la Gwisel

drenaje y el canalete al terminar el escurrimielgiolatex. Este tipo representa del 2 al
3% de la produccion. El “sernamby” debe tratarse ritas fresco posible para que
permita una mejor separaciéon de la corteza. Cuaedalmacena se fermenta y es

imposible la reaglomeracion y el tratamiento.

Caucho de tierra: Esta constituido por el latex que escurre al gidod arboles o es
derramado accidentalmente; este caucho estd mdgdixiy contiene bastante tierra y
arena. El caucho de tierra debe recogerse cadaaafes de la estacion seca,’ para

prevenir incendios, porque es combustible. Lascjpales causas responsables de que

" GASPAROTTO, Luidir et al. Doencas da Seringued@nasil. Brasilia, 1997
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aparezca caucho de tierra son: canal de sangitasuntuy plano, drenaje y/o canalete

sucios, taza mal puesta, lluvias y descuido dejrsaior.

Crepé: Se sangra normalmente, no se recoge el latexgsiacse deja coagular en la
taza. Al dia siguiente se recogen los coagulos gcban en agua para ablandarlos y
remover las impurezas. Los coagulos se trituramn@nmaquina crepadorgue consiste
en dos cilindros con surcos o ranuras, que al gmaentidos opuestos y con diferentes
rotaciones los rasgan bajo una lluvia de agua,ufssge forma una lamina de 3 mm de
espesor que se cuelga a secar al aire bajo teehap cuarto de secamiento a una tem-
peratura de 40 a 45° C . En el caso de montar emtaat de beneficio, los coagulos se
almacenan en cada finca y se llevan a la centda oaho o 15 dias para su procesa-

miento.

Latex centrifugado: Al momento de la sangria adicionar a la taza 3 dmsolucion
amoniacal al 5%. Durante la recoleccion del lateledagregarse al balde una solucion
de amoniaco (NH3) al 5%, para evitar la coagulagi@rermitir que llegue al centro de
beneficio con cerca del 0,1% de amoniaco. La dgtation del latex se consigue
elevando el ph a 10,2. Se recomienda adiciona®eti@ amoniaco, calculado sobre la
base liquida. O sea que un latex concentrado al @WRC( Dry Rubber Content)
sera preservado si contiene 0,8% de amoniaco, nasenh latex con DRC del 30%
necesitara 1,4% de amoniaco. El proceso fisicocameo se hace con la centrifuga
para separar la parte sélida del suero, con uméertia del 82 al 90%. El latex
concentrado es de calidad elevada y puede utdéizzmda confeccion de un sinnimero
de articulos. Se empaca en canecas de 200 litrasspaexpedicion al mercado, adi-
cionandole 500 gramos de bdérax como preservatike @atar su descomposicion. Para
obtener un buen producto no debe transcurrir maieimopo entre la recoleccion y la
centrifugacion, revestir las paredes internas decémecas metalicas con productos a

base de plasticos de polietileno.
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1.8.2 EmpacadoLas laminas secas se empacan en balas o patadares de 50 a 60
kilos que contienen de 35 a 40 laminas cada uraldmainas se van pegando, mediante

pinchazos con uia puntilla empotrada en un mangoadiera.

Estas pacas o bultos, se deben cubrir con unquédti polietileno transparente, para evitar
la adhesion de impurezas en la superficie, durant@almacenamiento y manipuleo del

transporté? ( Ver anexo C)

1.8.3 Comercializacién EI Caucho del Caquetd es un producto de calidddesentes,

cada productor saca un caucho que puede tenentosstniveles de impureza y de
humedad; por esta razdén, esta destinado a peguefiedianas industrias, como el calzado
y pegante, que no son muy exigentes. Los intermedi@ompran directamente en las

fincas, donde hay acceso vehicular y en la mayterias casos sin exigir calidadl.

1.8.4. Tipos de Caucho natural utilizados por lardustria Nacionaf% El caucho
natural utilizado por la industria responde a ulaaificacion generalmente basada en el
grado, definido por el contenido de impurezas ycelor. EI grado 1 por ejemplo,
corresponde a un caucho mas puro y de color akaientras que el grado 4 responde al
mAas impuro y mas oscuro. Los cauchos industrialesagtualmente se vienen importando

pertenecen a los siguientes tipos:
1- RSS-RIBBET SMOKED SHEETS (Hojas de caucho ahumadas)

Hojas Ahumadas(RSS) (Latex liquido + acido)Parprégparacion de hojas ahumadas, se

hacen hojas de cauhco coagulado en cilindros, tevgihuego secando 7 a 11 dias a 40-

18 VALDERRAMA, Op. cit. p. 13
Y |bid, p. 14
2 |bid, p. 15-20
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50-C° en una atmosfera de humo de la combustiomaliera fresca.El humo vueve el

caucho marron y actua como conservador.

a) Denominacion : RSSX ( La X determina la procedéncia
b) Grado de las hojas ahumadas : RSS1, RSS2, RSS3,RSS4

2. THIN CREPE ( hojas de caucho tipo crepé)
Este tipo de caucho es uno de los mas usados patustria del calzado:
a) Denominacion : NRCX — Natural Rubber Crepé.
b) Grados del caucho tipo crepé:
- pc-pal crepe (crepé palido)
- No. 1 - Thin yellow- crepé (crepé ligeramente almri
- No. 2 — Thin brown-crepé (Caucho crepé ligerameaté)
- No.3- Thin ambar-crepé (Caucho crepé ambar)

- No.4- Thin dark- crepé ( Caucho crepé oscuro)

3. CAUCHO NATURAL SXR, ESTANDAR RUBBER (Caucho Stamdp

Estos cauchos tipo SRX, fueron introduciglasiercado en 1965 y se constituyeron en
Una respuesta a la necesidad late clientes de un polimero con viscosidad y
Procesabilidad consistentes y conampatros de especificaciones técnicas mas
Estrechas que los de las hojas ahumadas
a) Denominacion puede ser:

- SMR - Standard malassian Rubber

- SSR- Standard Singapore Rubber

- SGR- Standard Guatemala Rubber

- SIR —Standard Indonessian Rubber

- SSR- Standard Singapore Rubber

- SGR- Estandar Guatemala Rubber
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b) Grados del caucho SXR
- SXR- 5LV- Ligth Colored Natural Rubber (Caucho aéoc café oscuro)
- SXR —10 caucho natural color café claro.
-  SXR —20 caucho natural color café

-  SXR -50 caucho natural café profundo.

1.8.4.1. Formas de presentacion del Caucho natur@bmercializadd*

La forma de presentacion del caucho natural, ecarateristica que varia de acuerdo con
los tipos de caucho, segun el tamafio, peso dealas,peletizado, la cual tiene especial
incidencia en las ventajas o desventajas que ofpsr@a el manejo, transporte y
almacenamiento del producto. Asi por ejemplo lasclbas que se importan tipo SXR,
vienen en balas uniformes de 33,3 Kg y peletizatirjitan su manejo y almacenamiento;
mientras que los cauchos tipo RSSX, correspondeefds hojas ahumadas y crepés llegan
en balas de 113 kilos y a granel (Ver Cuadro N° 7).

Cuadro N° 7 Especificaciones Técnicas del Cauchatdral Importado

Tipo Cont.-Polvo Cenizas Volétiles
Viscosidad Maximo % Méaximo Maximo MRL(1-4) 100 Oc
SS1-2-3-4 MAYOR DE 80*
Y CREPES
SMR - 5LV 0.05 0.60 1.0 52-5
SRM-5 0.05 0.60 0.5 -
SRM-5CV 0.03 0.50 0.8 60-5
SXR-10 0.10 0.75 0.8 -
SXR-20 0.20 1.0 0.8 -
SRX-20VK 0.20 1.0 0.8 60-12

Fuente :Diagnostico del Caucho Natural en Colombia 19®fehieria forestal Ambiental p 43

* No especifica valores de viscosidad.

» Crepé : En el proceso de beneficio del caucho no hay lypgaa desperdicios del
producto, todo es aprovechable. Una vez recoditfiex de las tasas que lo reciben,

el arbol continda produciendo pequefias cantidaee&tex por un tiempo mas, el cual

2 Ibid, p. 15-20
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no se justifica volver a recoger por lo que se atzagn las tasas y es lo que se llama
“fondos de taza”.

+ Hojas Ahumadas(RSS): (Latex liquido + &cido)Para la preparacion deakoj
ahumadas, se hacen hojas de caucho coaguladoneinos| lavando y luego secando 7
a 11 dias a 40-50° C en una atmosfera de humo amrlbustion de madera fresca. El

humo vueve el caucho marron y actua como conservado

1.9 USOS DEL CAUCHO NATURAL?

» Para laimpermeabilidad de telas y fabricaciorefidds elasticos.

» Como aislante forrando los cables que conducetrieidad.

* En la industria del calzado, para las suelas y tbalse de zapatos. Como elasticos o
ligas, en la industria de la confeccion.

« Como empaques en la mecanica automotriz, o0 comtallaneumaticos en lasrros,
tractores y aviones.

» Como moldes para vaciados diferentes.

» Como sellos.

» Algunas clases de tapas.

» Como recipientes.

» En la elaboracion de juguetes: mufiecos, pelotas etc

* En la elaboracion de bolsas, o para los impermsalaldrabajo.

» Paralas méscaras en el teatro o similares, corfasenaniquies de los almacenes.

* En la fabricacion de guantes quirargicos.

» Fabricacion de preservativos o condones.

2 RINCON, Op. cit. p. 93
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1.9.1. Uso Industrial del Cauch®® Los articulos de caucho de baja tecnologia poseen
caracteristicas estandarizadas, materias primasnufaciones claramente definidas por la
experiencia, tiempos y temperaturas conocidos yédewariables del proceso: suelas,
estandar para zapatos bolsas para hielo y agulasde carretilla constituyen mas del 80%

de las pequefias manufacturas.

La participacion de la pequefia y mediana industni@ste segmento de baja tecnologia es
mayoritaria. Las empresas de este primer nivelusmtan con barreras tecnoldgicas ni de
alta inversion que limiten el ingreso de nuevasdis. La permanencia en el mercado, con

el modelo de apertura comercial, se consigue clixhada precio y abastecimiento.

Los articulos de caucho de mediana tecnologia campn los repuestos de caugara
automotores y maquinaria, bandas transportadocastps insumos para el calzado, puede

llegar a representar el 15% adicional.

Los articulos de caucho de alta tecnologia estgmesentados por los articulos
farmaceéuticos como los catéteres y dispositivosicnécen general, exigentes en cuanto a
las condiciones de fabricacion algunos autopades retenedores, las piezas de ingenieria
y articulos deportivos como los balones de baldocgsde futbol con el 5% de la

produccion total.

El sector fabricante de productos de caucho eafiastiependiente del sector industrial, en

particular de la industria automotriz y de la cskado.

La fabricacion de llantas representé en promedriarda los afios 1986 —1989 el 59.09% y
neumaticos 7.60%, vulcanizacion y reencauche ae¢aliad.75% para un total del sector

llantas y neumaticos del 71.45%

Los demas articulos de caucho ocupan el 28.55%ucimde, laminas y tubos 5.25%,

articulos de laboratorio y farmacia 1,96%, cauctuenado y sus articulos 0,24%, calzado

3 |bid, p. 147
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de caucho y sus partes 4,53%, articulos de usctimaluy mecénico 8.04%, baldosas de
caucho 1,30%, otros productos de caucho 5,83% (uesag, tapetes, pelotas, bombas o
globos, borradores, banditas, pegantes, hilos,nbaJoaccesorios para tuberias, botes

inflables)

1.9.2 Otros usos del cultivo del cauchb

 Semillas : Una hectarea de arboles en edad adulta de caudue garoducir bajo
condiciones favorables hasta 500 Kg de fruto par, afisea 250 Kg de semilla. La
semilla fresca, se reconoce porque tiene la tedtante y los cotiledones blancos, se

utiliza para patronaje en los viveros de caucho.

* Harina de semilla de caucho:Las semillas de caucho, sin extraerles el acaitasan
en la alimentacion de pequefias ganaderias. Esibiligasl es interesante para
minifundistas que deseen establecer ganaderiafidiaasj limitadas por la compra de
alimentos concentrados. Segun experiencias eni&iben pollos y cerdos, se recogen
las semillas frescas, se descortican y se tues@B0@C durante 15 minutos para
destruir el acido cianhidrico o las sustancias aesagbles de su formacién, estas se

muelen y la harina se incorpora en la alimentad&itos animales.

1.10. CAUCHO SINTETICO?%®

La investigacion iniciada en Estados Unidos dérdatsegunda guerra Mundial condujo a
la sintesis de un polimero de isopreno con una ositipn quimica idéntica al caucho

natural. Puede llamarse caucho sintético a toddascia elaborada artificialmente que se
parezca al caucho natural. Se obtiene por reaesiguimicas, conocidas como

condensacién o polimerizacion, a partir de deteaohds hidrocarburos insaturados. Tiene

2 |bid, p. 43-45
% ROYO, Joaquin. Manual de Tecnologia del Caucbas6rcio Nacional de Industriales. Barcelona, 1991.
p. 45-47
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una masa molecular relativamente baja y forma mtd&c gigantes denominadas

polimeros.

Tipos de Caucho Sintético:Se producen varias tipos de caucho sintético: eeopr
caucho de butilo y otros cauchos especiales .Nbase mencion a estos tipos de
cauchos debido a que no son de interés direcestdeestudio aunque si forma parte
del producto complementario pero no sustituto paréabricacion de productos de
caucho.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

El objetivo primordial de este capitulo es identfi la oferta y la demanda de caucho
natural Hevea brasiliensis) atendiendo los aspectos relevantes del mercade gsta
manera determinar la viabilidad de creacion de Goanercializadora del Caucho en
Santander.

El estudio comprende: El producto y su area de adercLa Oferta del Producto en
Santander, La Demanda del Producto en Santandenp@tamiento de la Demanda,

Canales de Comercializacion, Competencia, Pre@osjbilidades del Proyecto.

2.1. PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1.1 AntecedentesEn Santander y Colombia no existe una Empresa guedique a
comercializar el caucho natural producido en e$.péakisten en el pais importadoras que
negocian directamente con los paises productorestyibuidores como Guatemala,
Malasia, USA, Ecuador, Bélgica, México, Alemanfailandia y cuyas importaciones
ascienden a un total en miles de délares de (10b.@fjuivalentes a 30,153 toneladas a
julio de 1998° (Ver cuadro N° 9)

La produccion de caucho natural tiene un ciclo d#awvcon todas las etapas que
caracterizan a cualquier especie vegetal, se seéemabplanta hasta llegar a obtener su

madurez (7 afios) etapa en la cual empieza la peaiiy la cual disminuyen con el paso

% DANE, Boletin de Prensa Comercio Exterior ColombiaBucaramanga, julio de 1999
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del tiempo (35 afios) tiempo en el cual dadas laslicmnes fisioloégicas de la planta

resulta poco rentable este tipo de explota€ion

Una vez aprovechado el arbol durante los 35 afauptivos, se utilizara su madera como
materia prima en el sector industrial maderero yadeera a sembrar en forma escalonada
este cultivo. Ademas genera garantia social y en@mada la region, contemplando este

factor de vital importancia dentro del proyecto.

Dado lo anterior y como a la fecha las nuevas atammes se encuentran en etapa de
produccién de latex por haber alcanzado su madesez, momento de pensar en organizar
el mercado y tratar de posicionar el caucho natGbmbiano a la altura del producto

internacional.

El andlisis del mercado del caucho natural, requier estudio de variables que afectan los
mercados nacionales y extranjeros, a compradoregegdores, canales de distribucion y
precios, con los elementos de mercado definidoa informacion existente se buscara

conocer las posibilidades de mercado competitivo.

Malasia, Indonesia y Guatemala suministran el amoesuacional con el 96% de su
demanda, o sea que el pais solo produce el 4%adeho natural que consume ( 30.153
ton). Las importaciones de caucho natural entré019 1994 experimentaron un
incremento del 159%, es decir, el 4,05% anual,aahpde 9.357 a 24.245 toneladas. El
costo de las divisas le han representado al paagsimento del 23.864% o sea el 25.6% por

afo?®

Basados en los datos de importaciones registragaste 1997 concluimos que la suma
potencial de compradores de caucho natural téceictarespecificado (TSE) asegura la

compra de caucho producido en el pais bajo estaliaones.

2 NAUTON, W. Ciencia y Tecnologia del Caucho. 3 exico: Continental, 1967
28 RUIZ, Herminso. $16.000 millones para incentiviacwdtivo del caucho en el pais. Ha: Tiempo, Bogota
% Incomex cifra de registro de importaciones popsutida arancelaria Feb 19 de 1998 p 1-7
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Se requiere conocer las cantidades reales del dwerea aspectos tales como, la oferta, la
demanda, precios con relacién a los paises de éadaudel Pacifico, los llamados tigres
Asiaticos, quienes cubren el 90% del mercado natignconocen la dinamica de

funcionamiento, de los medios de produccion, mamatelo el posicionamiento del

mercado desde hace varios afos, siendo su may@javeh precio de mano de obra; por
ejemplo: en Tailandia existen 180 millones de lzaibés, el promedio de pago del jornal
agricola es de U$ 3.0 (valor actual del dolar $8.5 pesos un equivalente a $ 4975.5
pesos dia laborado, mientras que en Colombia ésadg ddélares diarios, unos 11 a 13 mil

pesos dependiendo de la zona donde se ubique.

Se fijara la atencién en productoras de llantagonates cuya demanda es del 80% y son
las mayores importadoras de materia prima, sumanesto la demanda de latex para la
industria de preservativos, hilos, guantes, supi&s calzado etc. Se tomaran como
parametros centrales los precios de cauchoalgpara lo cual es necesario analizar la
informacion sobre precios FOB 6 CIF y la tendertgtorica de pagos, por parte de la

industria nacional. (ver cuadros N° 8, 9, 10)

Cuadro N° 8 Exportaciones no Tradicionales Segunlg&sificacion ClIU

VALOR FOB MILES DE
DOLARES

Enero-Mayo  Enero-May Mayo Mayo
CllU * | DESCRIPCION 1999 1998 VARIACION % Contribuim a 1999 1998 VARIACION| Contribucién a|
%
la variaciéon % la variacion
355 Caucho 50.215 60.385 -16,84 -0,44 12,697 13,968 -9,6 -0,25

Fuente: DANE Boletin de Prensa Comercio Exteriolo@dianoJulio 9 de 1999 Anexo Cuadro N° 4.3
* Clasificacion Industrial Uniforme de todos lastedades Econédmicas( ClIU)

# Revista Portafolio, junio 14 de 1999 p. 29
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VALOR CIF MILES DE DOLARES

Enero- Julio Enero- Julio
Cliu DESCRIPCION 1999p 1998p VARIACION % Contribdai a
La variacion %
355 Caucho 105.987 131.407 -19,03 -0,2
Toneladas Métricas 30,153 31,738 -5 0
Fuente: DANE Boletin de Prensa Comercio Exterido@biano Julio 9 de 1999 Anexo Cuadro N°3
Cuadro N° 10 Balanza Comercial Segun ClasificacioGliU
VALOR FOB MILES DE DOLARES
Enero- Julio.
Clu DESCRIPCION 1999p 1998p
355 Caucho -67.984 -86.676

Fuente: DANE Boletin de Prensa Comercio Exteriolo@tiano Julio 9 de 1999 Anexo Cuadro N° 7

2.1.2 Definicion del Problema de MercadeoEl Sector dedicado al cultivo del caucho
natural se ha caracterizado por ser netamente&ugiar y no poseer experiencia en la

comercializaciéon del mismo.

El mal uso de las técnicas de manejo de cultivagheo, almacenamiento, embalaje y
transporte conlleva a deficiencias en el procesdymtivo, que a su vez repercuten en los
resultados econémicos para el productor por estamnas industriales del caucho ajustan a
su acomodo el precio a pagar por el material natigkdemas no estan establecidos los

precios, condiciones comerciales y canales de nalieacion.

Debido a la ausencia de una Empresa que aglutieesestor y ordene el mercado en
cuanto a precios y condiciones se refiere, seizanda posibilidad de crear una
Comercializadora del Caucho natural en Santandeticaadole un modelo de

comercializacion, bajo las dimensiones de la glnbeidn de la economia, de la fuerte
competencia y de la velocidad del avance tecnadodiajo la filosofia del andlisis de las
necesidades de los clientes como pilares fundatesnpara la promocion continua de
productos y servicios, ofreciendo un paquete ialegue marque la diferencia y agrupe

tanto productores como consumidores.
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OBJETIVOS GENERALES:

Realizar un estudio de mercados para determinam Santander existe una necesidad
insatisfecha en el mercado, o la posibilidad dedaii un producto nacional que

sustituya al importado.

Determinar la cantidad y tipos de productos pnrmes de la nueva empresa que los
Industriales y Cultivadores del Caucho estariapudistos a adquirir a determinados

precios.

Medir, cuantificar y cualificar el comportamientot@al de las empresas dedicadas a
importar y comercializar el caucho natural, medianha investigacion de mercados
para establecer asi estrategias que diferenci@oneercializadora en la negociacion

del producto y los servicios que desea brindaodymtores e industriales del pais.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Conocer el comportamiento del consumidor, frecuedei compra, habitos de compra

entre otros.

Saber las preferencias de los clientes en lo quefisee a precio, calidad del producto,

especificaciones técnicas.

Determinar las ventajas y desventajas que preséntarcado actual para los clientes.

Establecer el grado de interés de los industridééscaucho para la creacion de una

Comercializadora en Santander.

Conocer los diferentes tipos de caucho utilizadwslgs industriales en Santander asi

como los diferentes importadores, forma de pagegukncia de compra.
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» Determinar que necesidades del producto tieneimthsstriales.

» Determinar que porcentaje del mercado estaria essplwa adquirir el producto que se

ofrecera.

» Identificar que concepto tiene la demanda con re@ela competencia.

2.1.3. Planteamiento del Problema de Mercadeo
Marco Teorico Conceptual: Teorias sobre Comercializacion.

» Definicion: “ La Comercializacion es la actividad que pernait@roductor llegar a un

objeto, bien o servicio al consumidor con los bieies de tiempo y luga?®

La comercializacion es parte vital en el funcioremtv de una empresa, se puede estar
produciendo el mejor producto en su género al n@geio, pero si no se tienen los medios
para hacerlo llegar al consumidor en forma efiggmisa actividad ira a la quiebra. La
Comercializacion no es simple transferencia deymtod hasta las manos del consumidor,
esta actividad debe conferirle al producto benedicle tiempo y lugar, es decir, una buena
comercializacion es la que coloca el producto resitio y momentos adecuados para dar

al consumidor la satisfaccion que el espera caonapra.

» Comportamiento del consumidor Se refiere a la conducta que los consumidores
tienen cuando buscan, compran, usan, evallian ygldeseroductos y servicios que
esperan que satisfagan sus necesidades. El edeidiomportamiento del Consumidor
es el conocimiento de cémo los individuos tomanisi@tes para gastar recursos

disponibles (tiempo, dinero, esfuerzos) en asurdlasionados con el consumos. Esto

% URBINA GABRIEL Evaluacion de Proyectos- Baca -3 Btéxico: Mc Graw Hill. p. 339
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incluye el estudio de qué es lo que compran, polgwédmpran, cuando lo compran,

donde lo compran, con que frecuencia lo comprameytan frecuentemente lo us¥h

e Actitud de compra: Las actitudes son una expresion de sentimientesnos que
reflejan si una persona esta predispuestéavwr o en contra a un objeto dado
(por ejemplo, una marca un servicio, un canatam®mercializacion) como son el
resultado de procesos sicélogos, las actitudesmmlsservables directamente sino que
deben deducirse de lo que la gente dice o?Aace

» Comercio internacional: Es el conjunto de movimientos comerciales, y foenos, y
en general todas aquellas operaciones, cualquieraeja su naturaleza, que se realicen
entre naciones, es pues un fendbmeno universal equeslparticipan las diversas
comunidades humanas.

* Importaciones. Con relacién a las importaciones es necesamonacer que la
reducciéon de aranceles y la eliminacion de la B@previa han contribuido al proceso
de reconversion y han facilitado la actividad emagrial, infortunadamente la apertura
comercial no ha estado acompafiada del fortalestmieinstitucional requerido para
garantizar condiciones equitativas frente a la aisnria externa. Es francamente
preocupante la forma como se ha desestimado lariammia de la funcion aduanera y
la necesidad de contar con una organizacion edigada, lo cual incentiva el
contrabando, permito la importacion de productesivbs para la salud y somete a la

produccién nacional a urt@mpetencia desleal e inequitativa.

 FOB : FREE ON BOAR - LIBRE A BORDO: El importador adeye el
compromiso de colocar la mercancia en el puerterdiearque convenido a bordo del
medio de transporte ( buque, avion o camion) lesges y gastos a partir de ese

momento corren por cuenta del comprador.

% COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR- Ledn G Schiffmaneklie Lazar Kanuk-Quinta Edicion
Editorial McGraw hill pag7

% |bid pag 240
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« CIF: COST, INSURANCE AND FREIGHT- COSTO SEGURO Y FLETEos
Compromisos adquiridos conforme al término anterise adicionan con la

contratacion y pago del flete y el seguro hastatpute destino por parte del vendedor.

Preguntas de Investigacion:

» ¢ Existe en Santander una necesidad insatisfeoblamegrcado del Sector Cauchero?

» ¢ Qué caracteristicas y comportamientos presedentanda actual?

» ¢ Estaria la demanda interesada en utilizar elascgos de la nueva Comercializadora?
» ¢ Qué caracteristicas presenta el mercado entelr8ec

» ¢ Quiénes conforman la competencia? ¢Qué produmtusrcializan?

» ¢ Qué tan importante es el precio para los compea@dor

* ¢Qué margenes deben aplicarse para la determirdadipnecio?

* ¢Qué tan importante es la promocion, publicidadsgseria personalizada en la

demanda?

Hipdtesis de la Investigacion

* Principal

Con la creaciéon de una comercializadora de Caddatoral para el sector agroindustrial
en Santander se estara facilitando a los indlesria adquisicion de una materia prima y
los servicios, asi como suplir una necesidacdhiatdel medio a nivel Productor- Industrial
en el consumo del caucho natural Colombiano, qopgodera por sustituir paulatinamente

las Importaciones e incentivar el consumo Nacional.
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* Alternas:

* Con la Creacion de una comercializadora de caucttoral para el sector agroindustrial
de Santander se buscara disminuir los niveles geriaciones, promoviendo el consumo
de latex regional y nacional

* Con la creacion de una comercializadora de caunctoral para el sector agroindustrial
de Santander, se fomentara la generacion de empdéesional y operativo en diferentes

sectores ocupacionales.

* Nula:

Al no crearse la Comercializadora de Caucho napaeh el sector industrial y para los
heveicultores de Santander se privara a los indlegrde conseguir materia prima (latex),
garantizandoles calidad, precio, continuidad eabaktecimiento y reduccion en sus costos,
asi como pérdidas econdmicas en los productoreslgararencia de este canal de

comercializacion, que acopiara, transportard yiista el producto en mencion.

2.1.4 Disefio de la Investigacion de Mercados

2.1.4.1 Tipo de InvestigacionEl Proyecto se basara en un estudio exploratoriqueose
necesita saber bajo que parametros esta trabalanctmmpetencia en el mercado, en lo
financiero y con que recursos cuenta en la adaglpara poder mantenerse y seguir su

transcurso.

También se realizara bajo un estudio descriptivqu@& de acuerdo con la metodologia de
la investigacion requerida, permite delimitar ellgema objeto de la investigacion, con el
fin de establecer un diagnostico, para finalmesugerir conclusiones viables a la

realizacion del proyecto.
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A través del tipo de investigacion descriptivo smlaan factores fundamentales de la
investigacion de mercados tales como: Productaigeeestrategias de la competencia,

promocion, publicidad, canales a utilizar entrestr

Sus variables dependientes:
+ Oferta

« Demanda

* Ventas

* Precios

* Publicidad

* Localizacion
e Tamafo

e Inversion

* Ingresos

* Egresos

 Rentabilidad
e Solvencia

* Liquidez

Independientes:

* Marco Legal

» Estudio de mercados

» Estudio Organizacional
» Estudio de Ventas

» Estudio Técnico

» Estudio Econémico

» Estudio Financiero
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2.1.4.2Fuentes de Informacion:Es esencial consultar diversas fuentes de infatmaga

gue son de gran importancia para toma de decisiQueso fuentes se consultaron:

2.1.4.2.1 Fuente de Informacién Primarias: Como fuentes primarias se aplican dos
cuestionarios orientados a la Oferta y la Demabhdd&ncuesta para la demanda se aplicara

en Bucaramanga a los Industriales del caucho.

Para la Oferta se aplicara a los Pequefios cultigadie Santander que actualmente tienen
plantaciones de caucho en edad productiva Ingude a Empresas dedicadas a la
Importacion de caucho natural.

2.1.4.2.2 Fuentes de informacion secundaria: En la investigacion se consultaron

estudios que se han realizado en diferentes uidegless de Bucaramanga, revistas,
informes del gobierno, consulta de proyectos, pi@es, informes de television y
entrevistas personales a propietarios de EmpredaSedtor y Profesionales que atienden
este sector.

A su vez se consulté la Cadmara de Comercio de Bowarga, para conocer el nimero de

Empresas dedicadas a comercializar con el Sectistelio.

En el Incomex se obtuvo los datos correspondigetgistros de importacion, empresas que

importan y estadisticas generales.

2.1.4.2.3 Procedimiento de medicién: Una vez recopilada la informacion, el siguiente
paso es medir los resultados. Una medicion consistepresentar por medio de simbolos

las propiedades de personas, objetos, eventoaadosst
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2.1.5. ESTUDIO DE LA DEMANDA

2.1.5.1.Poblacién Objeto de EstudioEl Proyecto esta dirigido a Industriales del Caucho
de Santander. El total de empresas de Caucho dscéefra suma de 30 entre las que se

encuentran distribuidores, fabricantes, puntosesavetc.

2.1.5.2.Universo Para el estudio correspondiente se tomara |adatbde la poblacion que

asciende a la suma de 32 industriales.(Ver Cuaiftal )

2.1.5.3.Método para recolectar la informacion: La informacion fue recolectada
directamente por los autores del proyecto, quiehssiaron y aplicaron cuestionario al

sector industrial del caucho en Bucaramanga.

2.1.5.4.Disefo del Cuestionario: &elaboré un cuestionario que contenia 18 preguynta

se aplicéd alas empresas manufactureras del camchBucaramanga.( Ver Anexo D)

El cuestionario quedd definido de la siguiente mane

Encabezado, datos de identificacion y Cuerpo denlzuesta. El formato consta de 18
preguntas. Se disefio un cuestionario estructuraddatbs que consiste en una encuesta
formal, con preguntas que se hacen en un ordestpbdecido; ademas se desarrollaron
preguntas alternativas de respuesta fija dentrbcuistionario, estas preguntas requieren

gue el entrevistado seleccione de un grupo de estqs} determinado previamente.

El método de encuesta tiene varias ventajas.elPaiml cuestionario es facil de aplicar.
Segundo los datos que se obtienen son confiabtegu® las respuestas se limitan a las
alternativas mencionadas. El uso de preguntasspeiesta fija reduce la variacion en los
resultados a la que pueden dar a lugar las dferemen los entrevistadores. Por ultimo la

codificacion, el andlisis y la interpretacion de tatos son relativamente sencillos.



Cuadro N° 11 Directorio del Sector

Industrial dé Caucho en Bucaramanga

8

7

ACTIVIDAD INDUSTRIAL NOMBRE CARGO PRODUCTO DIRECCIO N TELEFONO
1. REENCAUCHADORAS
* Firma RENOBOY Sucursal Santander Fernando FlGasnona Gerente Bandas Precuradas Cr.13 N° 70-46& Kutopista Girén Fax. 6461906404
Ing. Hector Hemiro Lopez Supv. de Pn.
* Americana Jose Mendoza Garcia Gerente Cr. 14 N° 22-27 6331243-fax478362
Carmen Teresa Parada A. Secretaria
* Industrial Ltda. Sede Ppal Bta. Omar Garnica Daiaa Gerente/ B/manga Llantas agricolas Cra. 1279 6335231
Olga Milena Prada Secretaria Bandas trasportadoras
* Macrocauchos Julio Alvarez y Soledad Gerente Cra.14 N° 22-20 392756
* Palacio del Reecauche Ulpiano Landazabal Gerente Clle 53 N° 20-29 479064/471964
2. DISTRIBUIDORAS
*D. Andesia S.A. varios km 2 Via Gir6n Bodegas ALMAVIVA 64178)7
*D. Andina S.A. Paula Tatiana Duque Km 3 Crta Palenque Café Madrid 467070/Fax463427
* D. Queen Quimica Col.Ltda. Maria N. Camacho Gtren Kre. 20 N° 21-64 Edif. Arabella 308684/Fax520860
* D. Quimica Comercial Andina S.A. Eunice Ayalarfaa Gerente Clle. 19A N° 14-36 425061/Prox.715061
Yolima Patifio Dtpo. De Ventas
*D. Quimpo Ltda. Ivan Ricardo Lopez Gerente Kr.24 N° 17-25 359279/Fax.451399
Ching Yi lin Gerente
*D. Quin-Pex Edgar lvan Zuluaga Gerente AcrépolisLc.258-A Tel/Fax:418349
Luz Janeth Secretaria
3. SUELAS
* Gallego José Uriel Gallego Gerente suelas CReN210-11 705215/ Fax.523873
* Cauchos y Suelas Rally Gonzalo Angarita Gerente PIB. Bdg.15 Mz. C 760536/ 37/ Fax.40
* Cauchos y Suelas Laredo José Luis Mejia Gerente Kr 11 N° 27-12 526094Fax,6704490
Lucia Caballero Mufioz Dtpo. De Ventas
* Rubbersander Alexander Rivera Gerente Clle. 15 N° 16-35 704950Fax,523458cel2772767
Edy Rivera Dtpo. De Compras
*Comcauchos José Manuel Mufioz E. Gerente Clle. 2 N N° 15- 57 Tel/Fax:331888
Elsa Hernandez Secretaria
4. IND. AUTOMOTRIZ Y AGRICOLA
* Soportes y Cauchos Sergio Amaya Gerente soptess/Varios Kra 15. N° 22-32 302416 Fax,6303532
* Cauchos Record Carlos Perez Jimenez Gerente Kra. 24 N° 15-45 300977/ Fax.332089
* Almacen Tecnicauchos Joge Navarro Ortiz Gerente nd. Autos y Agric Kra. 19 N° 22-12 428055/ Fax.304934
* Imporcauchos Mauricio Navarro Gerente varios K& N° 22-23 705141/ Fax.304483
Betty Ramirez Secretaria
* Almacen Porticauchos Maria |. Rava Pinzén Gerente Empaques y otros Clle 19 N° 15-30 331012/4039/711012
* Ind. Parcauchos Juaquin Bastidas Gerente varios kra.24 N° 15- 45 359277/ Fax 458671
Ana Bautista Secretaria
* Cauchos y Cauchos Enrique Vega Cediel Gerente . Antbs y Agric. Kra 19. N° 22-20 6423580/ Fax.304934
* Protectores Juanpa Rafael,Francisco Ramirez @=ren Protectores Llantas Clle. 16 N° 13-52 526415
* Servi caucho Teodoro Esteban P. Gerente Empaqoees 427800/ Fax. 520897
5. Pegantes
* Pegaso Mercedez Pineda Gerente Fabrica PIB CHA\WMz. C Bd.18 761333/1978
* Pegapren Orlandos Burgos Rey Gerente Fabrica OKX°115A -07 Gaitan 711605/331605/331460Fax523889
* Eterna Ernesto Mendoza Gerente Punto de venta. le. T N° 17-46 346518/332998/423103Fax,455693
*Pegatex Fernando Sanabria Gerente Distribuidor 220d° 37-46 453000-458120-Fax341613/
6. OTROS
*Almacen Mil Cauchos Hernando Navarro Gerente Pdetoenta Ind.Aut. Clle. 22 N° 19-07 Tel/lFax 422021
* Mercauchos Julio Ortiz Gerente Punto de ventaAuot Clle. 18 N° 16-53 6331764
7, Ind. De Balones Gustarin Gustavo J.Rincon G. Gerente Balones Clle 51 N°214-9 6708082 Cel.0333762014

Fuente: Autores del Proyecto.1999
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2.1.5.5 Censo: Para el propésito del problema de investigacionnagcados se definio
consultar la poblacion total de industriales delote(32 empresas). Formado por el conjunto
de todos los elementos que comparten un grupo cdméaracteristicas y forman el universo
del caucho

2.1.5.6 Proceso de Recopilacion de DatosPRUEBA PREVIA: En el proceso de
recopilacion se desarrollo la prueba previa debktiorario con el fin de probar el contenido
de las preguntas , la redaccion , la secuenciagehtgevistados fueron 10 industriales ,
realizando entrevista personales a cada uno dg ello

Después de la revision, se realizo el redisefid fieda encuesta y se continuo con el trabajo
de campo. El grado de control que obtuvo el ingesiir sobre el ambiente en el que

realizaba la encuesta fue de vital importancia [zacdjetividad de las respuestas, debido a la
facilidad de comparar la informacién, con las respas dadas por los entrevistados
mediante los procesos observados, toda gee participaron en la recopilacion de

datos, dos ingenieras quimicas de la UIS facilbadad compresion de los procesos

industriales. Adicional a la encuesta se realiz&oamdeo de entrevistas por teléfono para la
verificacion y supervision en la recopilacion déeoda

2.1.5.7 Preparacion y Andlisis de Datos: Proceso de Preparacion de datos. Los
cuestionarios se revisaron para verificar que neietan respuestas incompletas
inconsistentes o ambiguas. Aquellos que presentalkapuestas no satisfactorias se
regresaron al campo y se volvid a realizar contaotolos entrevistados a fin de obtener la
informacion requerida. Se descartaron trece (IE3)as encuestas realizadas porque la
proporcion de respuesta no satisfactoria era nttay ademas de pertenecer al sector en
estudio su grado de participacion en nuestra iigasén se determino que no era
representativo al encontrasen empresas que nonhpeide del sector de las empresas
consumidoras de la materia prima(caucho natura@stndio. Esto di6 como resultado un

tamafio final de 19 encuestados potenciales consuesid
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2.1.5.8. Tabulacion, Presentacion y Andlisis de netados

El cuestionario fue tabulado por los Gestores @ygxto, luego de hacer varios ensayos con
formatos disefiados inicialmente y que no cumpliasa@isfaccion con la informacion

pertinente en estudio, finalmente se describenntirwacion los siguientes resultados:

1- Distribucion porcentual del consumo del cauchoreBucaramanga: De acuerdo a la
informacién recolectada se observa que de lasni®esas encuestadas el 21,05% sélo
utilizan caucho natural, el 26,31% soélo utilizaucho sintético y el 52,64% utilizan las dos

clases de caucho en la elaboracion de sus produdtes Cuadro N° 12 y Figura No. 1)

Cuadro N°. 12 Consumo Del Caucho en Bucaramanga.

ESPECIFICACIONES DE LA EMPRESA CANTIDAD %
INDUSTRIAS QUE SOLO UTILIZAN CAUCHO NATURAL (NR) 4 21,05
INDUSTRIAS QUE SOLO UTILIZAN CAUCHO SINTETICO (SBR) 5 26,31
IND QUE UTILIZAN C NATURAL Y CAUCHO SINTETICO(NR- BR) 10 52,64
TOTALES 19 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999
!Sigla en ingles Utiliza para la de nominacién dalicho Natural ( NR)
%Sigla en ingles Utiliza para la de nominacion deti€ho Sintético (SBR)

EMPRESAS CONSUMIDORAS DEL CAUCHO EN BUCARAMANGA

=
o

1
f—

B SOLO CAUCHO NATURAL
O SOLO CAUCHO SINTETICO
B AMBAS CLASES DE CAUCHO

O B N W b O O N 00 ©
P T WY W A ST SN S S

Figura N°. 1
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2- Productos que elabora la Industria del Caucho e®antander: La Industria del Caucho
en Santander identifica dos tipos de productosrd&en cuanto al nimero de empresas
dedicadas a su elaboracion que son: la elaboragdsuelas con un 26,31% del total y la
elaboracion de soporteria automotriz industrial eor2,10% del total de las empresas. (Ver
Figura N° 2)

Cuadro N°. 13 Industrias y Productos Elaborados de Caucho en Saader

PRODUCTOS N°. EMPRESAS %

PEGANTES 2 10.52%
SUELAS 5 26.31%
SOPORTERIA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ. 8 42.10%
PROTECTORES-NEUMATICO 1 5.27%
REENCAUCHE 2 10.53%
BALONES 1 5.27%
TOTALES 19 100%

FUENTE: Autores del Proyecto 1999

INDUSTRIAS Y PRODUCTOS ELABORADOS DE CAUCHO EN SA NTANDER

3_/
2_/
O Pegantes
11 B Suelas
O Soporteria
0- O Protectores-Neuméaticos
H Reencauche
O Balones

Figura N° 2
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3- Cantidad de Caucho Natural consumido mensualmentenelos diferentes sectores
industriales: EI sector automotriz representa la mayor demamti@alicho natural con
un 75% del consumo total en Santander equivalen8&latoneladas mensuales. La
industria de pegantes consume un 9.26% equivatente tonelada promedio mensual.
La industria de suelas consume el 8.8% equivalan®95 toneladas. La industria de
balones consume el 6.94% equivalente a 0.75 twaelade latex al mes

(Ver Figura N°. 3).

Cuadro N° 14. Consumo Mensual de Caucho Naturgr Sectores en Santander

PRODUCTOS Kg C. NATURAL %
PEGANTES 1.000 9.26
SUELAS 950 8.8
PROTECTOR NEUMATICOS 1.000 9.26
SOPORTERIA AUTOMOTRIZ E INDUSTRIAL 2.100 19.44
REENCAUCHE 5.000 46.30
BALONES 750 6.94
TOTALES 10.800 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

5000+

4500+
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3500+
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15004
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500111

CONSUMO MENSUAL DE CAUCHO NATURAL POR SECTORES (K g.)

O Pegantes
O Suelas

O Protector-Neumaticos
H Soporteria Automotriz

B Reencauche
B Balones

Figura No. 3
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4- Presentaciones del Caucho NaturalEl 79,16% del caucho natural demandado en
Santander es comercializado en balas y laminasyagutes a 8.55 toneladas/mensuales, el
9.26% se comercializa molido equivalente a 1 tal®@aes, el 6.94% del caucho
comercializado en Santander es retal de creperepresenta 0.75 toneladas/mes. El Latex
(forma liquida del caucho) 0.5 toneladas/mes(Vgui@ N°. 4)

Cuadro N°. 15 Presentacion del Caucho Natural

PRESENTACION CONSUMO/ MES/ton. % ACUMULADC
BALAS Y LAMINAS 8.55 79.16 79.16
MOLIDO 1.0 9.26 88.42
CREPE 0.75 6.94 95.36
LATEX 0.50 4.64 100%
TOTAL 10.8 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

PRESENTACION DEL CAUCHO NATURAL ( Mes/ton)

9

8

7

6

5

4

3 M Balas y Laminas
2 OMolido
1 OCrepé

I_|—| O Latex

0

Figura N°. 4
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5- Consumo industrial de caucho sintéticoEl 91.46% del caucho sintético es requerido por
la industria de suelas con 30 Toneladas(Tn) al E8.65% de caucho sintético lo requiere
la industria automotriz equivalente a 1.2 Tn/ni€s3.05% es requerido por la industria de
reencauche con 1 Tn/mensual. El 1.84% es requpddéa industria que elabora protectores

para neumaticos con un consumo mensual de 0,6 $r{\ee Figura N°.5)

Cuadro No. 16 Consumo industrial de caucho sintético

INDUSTRIA Toneladas/MES %
SUELAS 30.0 91.46
PROTECTORES/NEUMATICOS 0.6 1.84
SOPORTERIA AUTOMOTRIZ 1.2 3.65
REENCAUCHE 1.0 3.05
TOTAL 32.8 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

CONSUMO INDUSTRIAL DE CAUCHO SINTETICO ( ton/ Mes)

30+
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1541

B SUELAS

OPROTECTORES-
NEUMATICOS

517 B SOPORTERIA
AUTOMOTRIZ

OREENCAUCHE

Figura N°. 5
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6- Tipos de caucho sintético demandaddel 79.87% del caucho sintético consumido es del
tipo 15-02 con 26 toneladas mensuales, el 12.18%caolesumo es del tipo 17-12 y
policloropreno en igual proporcion equivalente #gfeladas c/u, el 4.27% es regenerado
equivalente a 1.4 toneladas mensuales. El NitE®DM Y Neopreno con 0.6. 0.4 y 0.2

toneladas de consumo al mes. (Ver Figura N°. 6)

Cuadro N° 17 Tipos de caucho sintético consumidos mensualmente

TIPO CONSUMO MES (ton) %

15-02 26.2 79.879

17-12 2.0 6.09%
POLICLOROPRENO 2.0 6.09%
REGENERADO 1.4 4.27%
NITRILO 0.6 1.85%
E.P.D.M. 0.4 1.21%
NEOPRENO 0.2 0.62%
TOTAL 32.8 100%

FUENTE: Autores del proyecto 1999

TIPOS DE CAUCHO SINTETICO DEMANDADO (Tn/ Mes)

301

W 15-02

017.-12

O POLICLOROPRENO
B REGENERADO

0 ONITRILO

HEPDM
ONEOPRENO

Figura N°. 6
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7- Precio: El precio del caucho natural en se haya comprerghdmna escala de 1800 a 4500
dependiendo del tipo de caucho requerido. En cuaintaucho sintético se encuentra en la
escala de 1800 a 6500 siendo el de mayor costd@rdbNA continuacion se presenta el tipo
de caucho con una escala de valores minimo y méaxehyrecio del caucho por ser el 96%

importado varia por efectos del precio del dai\&er cuadro N° 13)

Cuadro No. 18 Precio caucho natural y sintético a julio de 1999

TIPO DE CAUCHO MINIMO MAXIMO
(C.N) LAMINAS AHUMADAS 1800 2000
(CN) RETAL DE CREPE 3500 4000
(CN) MOLIDO 3500 4000
(CN) LATEX 2500 3000
(CN) BANDAS PRECURADAS 4500 5000
S-1502 1800 2000
S-1712 1800 2000
S- POLICLOROPRENO 6000 6500
S-REGENERADO 1800 2000
S NITRILO 6500 7000
S NEOPRENO 2800 3000

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999
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8-Aceptacion al tipo de presentacion actual: Del total de encuestados el 89.47% (17)
respondieron en forma afirmativa cuando se leyrgsi la presentacion en que recibia la
materia prima era la mas indicada, el 10.53% novestle acuerdo con la presentacion (2
empresas) estos Ultimos argumentaban que se faieaatificultad y un costo adicional en el
momento de entrar al proceso esta materia primaiflas ahumadas), debido a la pérdida de
tiempo por requerir una persona que separe lasasis a razon del problema generado por
deficiencias en el beneficio, embalaje, transppré&gmacenamiento de esta MP (Ver Figura
N°. 7)

Cuadro N°. 19  Aceptacion al tipo de presentacion actual del cauoh

ACEPTACION A LA PRESENTACION N°, EMPRESAS %

De acuerdo con la Presentacion de Materia Primg (MP 17 89.47 %
En desacuerdo 2 10.53 %
TOTAL 19 100 %

FUENTE: Autores del Proyecto.1999

ACEPTACION AL TIPO DE PRESENTACION ACTUAL DEL CAUCH O

90%-

80%-

70%:

60%-

50%

40%

30%-

20%1
10%1 0 DE ACUERDO
0%+ B EN DESACUERDO

Figura N° 7
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9- Preferencia de Materia Prima El 47.36% de los encuestados respondié que mia te
algun tipo de preferencia en razon a la procedemigda materia prima que utilizaban. Sin
embargo al analizar la informacion se ve que €325, prefiere el producto de procedencia

asiatica, el 15,79% el producto Guatemalteco Ye&33% el producto nacion@ler Fig Ne. 8)

Cuadro N°. 20. Pais de preferencia para la compra de materia prima

Pais de preferencia compra materia prima %
SIN NINGUNA PREFERENCIA 42.36%
PRODUCTO ASIATICO 26.32%
PRODUCTO GUATEMALTECO 15.79%
PRODUCTO NACIONAL 10.53%
TOTAL 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

PAIS DE PREFERENCIA COMPRA MATERIA PRIMA
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OPRODUCTO GUATEMALTECO
0% O PRODUCTO NACIONAL

Figura N°. 8
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10- Importancia de los factores de produccion en $ocostos de elaboracion de productos
terminados: El 51.7% de los encuestados afirma que la calidgathdnateria prima es el
factor de mayor incidencia en los costos de elaiimade sus productos. El 24.1% de los
encuestados indicd que la presentacion de la ragiema era lo mas determinante. El 13.8%
de los encuestados afianz6 que el costo de laimatima era lo mas determinante. El 6.9%
aseqguro que el transporte era lo mas determinan85% indicé que ninguno de los factores

era determinante en los costos de produccion.f(yiera N°. 9)

Cuadro N°. 21 Factores que inciden en los costos de produccién geoducto

terminado.
FACTOR %

Calidad de la Materia Prima 51,7%
Presentacion de la Materia Prima 24.1%
Costo de la Materia Prima 13,8%
Transporte de la Materia Prima 6.9%
Ninguno 3,5%
TOTAL 100%

FUENTE: Autores del Proyecto

FACTORES QUE INCIDEN EN LOS COSTOS DE PRODUCCION
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Figura N°. 9
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11- Propiedad fisico - Quimicas mas importantes d€laucho Natural requeridas por la

Industria Cauchera.: En relacién a las propiedades determinardes lp industria local se

establece:

¢ Que laresistencia al desgarre es la principalipdagl del caucho natural que se tiene en
cuenta para la elaboracion de los productos, cd1i8% de incidencia en la respuesta.

¢ El segundo lugar en importancia es la abrasiorucgporcentaje final del 17.9%.

¢ En orden de importancia la viscosidad con unl@g&ldngacion es otra propiedad fisica
gue se destaca con un 10.8% de influencia.

¢ La tension , estabilidad mecanica tienen un poapergaralelo de participacion en las
respuestas 18.9% .

Otras caracteristicas que se destacan con mecidemgia son estabilidad mecanica, PH,

Humedad y resistencia a aceites con un porcent&j8.6%0 c/u. Solo el 1,8% le resto

importancia a cualquiera de las caracteristicasofis quimicas de esta materia prima.(Ver

Figura N°. 10)

Cuadro N°. 22 Propiedades fisico-quimicas del caucho natural regridas

por la industria cauchera

CONCEPTO %
Resistencia al desgarre 21.3%
Abrasion 17.9%
Viscosidad 16.0%
Elongacién 10.8%
Tension 8.9%
Estabilidad Mecanica 8.9%
P.H 3.6%
Contenido de Sélidos 3.6%
Humedad 3.6%
Resistencia a aceites 3.6%
Ninguna 1.8%
TOTALES 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999
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PROPIEDADES FISICO-QUIMICAS DEL CAUCHO NATURAL REQU ERIDAS POR LA

INDUSTRIA CAUCHERA

25%:

20% =

15%=

10%-

5%~

0%~

W Resistencia al desgarre
O Abrasion

O Viscosidad

H Elongacion

O Tension

Hl Estabilidad Mecanica
OP.H
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Figura N°.10
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12- Proveedores utilizados en la Adquisicion de Matia Prima: El 70.83% de los
industriales adquiere la materia prima por intelimele distribuidores(importadores directos
nacionales) El 12.5% la adquiere de un productoall Otro 12.5% la adquiere de un
productor nacional y el 4.17% restante lo adquieeeliante importacion directa. (Ver figura
N°. 11)

Cuadro No. 23 Proveedores de caucho en santander

TIPO DE PROVEEDOR %
DISTRIBUIDOR 70.83%
PRODUCTOR LOCAL 12.5%
PRODUCTOR NACIONAL 12.5%
IMPORTADOR DIRECTO 4.17%
TOTAL 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

PROVEEDORES DE CAUCHO SANTANDER

O DISTRIBUIDOR

Bl PRODUCTOR LOCAL

OPRODUCTOR NACIONAL

OIMPORTADOR DIRECTO

Figura N°. 11
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13- Costo de Transporte en la Compra de Materia Pma: el 83,3% de los industriales no
acarrea ningun costo en relacion al transporta d&P. El 16.7% solo asume el costo de
transporte de MP desde la distribuidora. (Ver Fagut,. 12)

Cuadro N°. 24 Costo de transporte en la compra de materia prima

COSTOS POR TRANSPORTE %
NO ASUME NINGUN COSTO POR TRANSPORTE 83.3%
ASUME COSTO DE TRANSPORTE DESDE EL DISTRIBUIDOR 1%
TOTAL 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

COSTO DE TRANSPORTE EN LA COMPRA DE MATERIA PRIMA

90%

O NO ASUME NINGUN COSTO POR
TRANSPORTE

B ASUME COSTO DE TRANSPORTE
DESDE EL DISTRIBUIDOR

Figura N°. 12
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14- Comportamiento de la oferta de Materia Prima:El 83.3% de los industriales afirmoé
gue el comportamiento de la oferta es estable§,@PA de los industriales asegurd que existe

una variacion de la oferta en el segundo periotafie(Véase figura N°.13)

Cuadro No. 25 Comportamiento de la oferta de materia prima

COMPORTAMIENTO DE LA OFERA %
ESTABLE 83.3%
INESTABLE 16,7%
TOTALES 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA

90%

OESTABLE

HINESTABLE

Figura N°. 13
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15- Comportamiento de la Demanda de Materia Prima El 38.9% de los industriales
requieren materia prima en igual proporcion durand® el afio, el 61.1% requieren materia

prima en mayor proporcion durante segundo periedlafib.

Cuadro No 26 . Comportamiento de la demanda

CONCEPTO %
ESTABLE 38.9%
PRESENTA VARIACION 61.1%
TOTALES 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

Comportamiento de la Demanda de Materia Prima

70%

60% -

50% -

40%

30%

20% +

10% OESTABLE

B PRESENTA VARIACION

Figura N°.14
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16- Frecuencia de Pedidos:El 33.4% de los industriales realizan sus pedelodorma
semanal, el 22% los efectla quincenalmente, ot[4?830s efectla mensualmente, un 5.6%

realiza los pedidos de materia prima bimensualmepté.6% los hace cada tres meses.

Cuadro N°. 27 Frecuencia de pédidos

FRECUENCIA DE PEDIDOS %
SEMANAL 33.4%
QUINCENAL 22.0%
MENSUAL 33.4%
BIMENSUAL 5.6%
TRIMESTRAL 5.6%
TOTALES 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

FRECUENCIA DE PEDIDOS

35%-

30% / \
25%- /

A
20% / /

15%-

10%-/
Zam 4 i ESEMANAL  OQUINCENAL
5%
OMENSUAL  EBIMENSUAL
| 8
| 4 1
0%- O TRIMESTRAL

Figura N°. 15



17- Frecuencia de Entrega de Pédidog&l 61.1% de las industrias recibe su materia @rim
en un tiempo inferior a 1 semana. Un 27.8% derldsstriales recibe su materia prima en un
tiempo maximo de 1 semana. El 11.1% de los Indietrirecibe su materia prima entre 2y 3
semanas después de realizar su pédido, pues latampo la compran a un productor

nacional.

Cuadro N°.28 Frecuencia de entrega de pedidos

TIEMPO %
Inferior a una Semana 61.1%
1 Semana méaxima 27.8%
2-3 Semanas 11.1%
TOTALES 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

FRECUENCIA DE ENTREGA DE LOS PEDIDOS

70%-+

H Inferior a una Semana

01 Semana maxima

O2-3 Semanas

Figura N°. 16
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18- Factores que determinan la eleccion del provaer: El crédito ocupa el primer renglon

entre los factores que determinan la compra dealanm prima con un 40.48% de incidencia
al momento de efectuar la transaccion, el 30.95%oslencuestados coincidié que lo mas
determinante al momento de seleccionar el proveedoel precio de la materia prima, el
7.14% de los consultados dispuso que lo mas detentd en el momento de escoger al

proveedor es la disponibilidad de materia primar (Mgura N°.17)

Cuadro N°. 29 Factores que determinan la eleccién del proveedor

FACTORES %
Crédito 40.48%
Precio 30.95%
Calidad 21.43%
Disponibilidad 7.14%
TOTALES 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

FACTORES QUE DETERMINAN LA ELECCION DEL PROVEEDOR

45%-

M Crédito

O Precio

M Calidad

O Disponibilidad

Figura N°. 17



19- Servicio al Cliente ElI 31,58% calificO los servicios preventa y pestta como
excelentes, el 42,11% sostuvo que los servicios lm@nos, el 5,26% considera muy
deficiente los servicios preventa y postventa, 9%, e los industriales confirm6 que no

existe este tipo de servicios.

Cuadro N°. 30 Servicios Solicitados por el cliente

SERVICIOS SOLICITADOS %
Asesoria 29.16%
Asistencia Técnica 16.67%
Especificaciones Técnicas 16.67%
Banco de Datos 8.34%
Ninguno 29.16%
TOTALES 100%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

SERVICIOS SOLICITADOS POR EL CLIENTE

O Asesoria

M Asistencia Técnica

O Especificaciones
Técnicas
H Banco de Datos

B Ninguno

Figura N°. 18
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20- Aceptacion a una empresa comercializadora de weho en Santander. El 91% de las
Empresas encuestadas manifesté su aceptacion &hjendie la empresa, un 9% manifestd
gue le era indiferente.

Cuadro No. 31 Aceptacion al montaje de una comercializadora de caho

ACEPTACION A UNA COMERCIALIZADORA %
Aceptacion al montaje de la Comercializadora decGau 91.0%
No aceptacion al montaje de la Comercializador@alecho 9.0%
TOTALES 100.0%

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

ACEPTACION AL MONTAJE DE UNA COMERCIALIZADORA DE CA UCHO

100%

O Aceptacion al montaje de la
Comercializadora de Caucho

H No aceptacion al montaje de la
Comercializadora de Caucho

Figura N°. 19
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2.2  ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA

2.2.1.Analisis de la Demanda Nacional y localEn el orden Nacional la participacion del
sector industrial del caucho se halla represermpadonas de 235 empresas, las cuales trabajan
el caucho en sus diferentes productos: materiamapri productos intermedios, Yy
manufacturas. Es bastante representativa la denempesada para el ailo 2005 se calcula en
40.549 toneladds (Ver cuadro 33).

Con base en los resultados de la encuesta se psktdecer que existe una demanda real de
caucho natural y latex en Santander de 98 toneladasio y que la oferta existente en
Santander no alcanza a cubrir las necesidadestdeproducto. Es realmente apremiante
proveer al sector industrial con las condicionesintgs de materia prima, formas de
presentacion, calidades y tener la continuidad,olfineenes esperados por los actuales
industriales.

Como consecuencia logica del déficit del productmagcho natural ), los industriales en
Santander, en un 83.3% deben recurrir a intermedi@acionales para suplir su falta de
materia prima (Ver cuadro N°. 15).

2.2.2. Situacion Futura de la Demanda Nacional: De mantenerse la situacion actual la
demanda de caucho natural seguira excediendo i@ @bestente, y por tanto deberéa recurrir
a las importaciones como hasta el momento se hao/eealizando. Colombia necesita

establecer 30.000 has. de caucho con un rendimpeotoedio de 1.500 Kg/has/ afio, con este
namero de plantaciones mas las 8457 has. exidietés en plena produccion bastara para
solucionar la demanda en el Pais hacia el afilo 2068tuyendo sin lugar a dudas las

importaciones.
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Cambiar la mentalidad de un pais consumidor a isygraductor es tarea dificil, sin embargo
la Presidencia de la Republica con la ayuda desabstituciones nacionales ( INCORA,
ICA, CORPOICA, INSTITUTO SINCHI, ASOHECA, FEDECAUGH, PROCAUCHO,
Universidades, entes gubernamentales y otras.) demarrollado planes, programas y
proyectos en todas las areas potencialmente patagsomentar el cultivo del caucho natural
en Colombia, sin embargo cualquier actitud posituage tome el pequefio agricultor
colombiano y en especial el Santandereano eresépte afio o en el afio 2000 sélo se vera
reflejado en el afio 2005 pero no en su plena poidlucdebido a que las plantaciones se han

desarrollado en forma escalonada. (Ver Cuadro IN° 33

2.3 OFERTA

2.3.1 Andlisis de la Oferta Nacional: La oferta proviene principalmente de Empresas
Nacionales dedicadas a la importacion del proddatproduccion nacional ha sido siempre
tan deficitaria que la industria nacional debeadngr el 96% de esta materia prima para sus
requerimientos de consumo. En este sentido lasrtaxpones de caucho natural ascendieron
a 30.153 toneladas en 1999 de las cuales el 82¥nkume la industria llantera y el 18% las
industrias no llanterdy factor éste muy importante a tener en cuenta, gae nuestra oferta
futura nacional pueda orientarse a la sustitucicadynl del consumo llantero importado

siempre y cuando sea competitivo en calidad.

De lo anterior se deduce que Colombia es un pgjstvien la produccién y comercializacion
del caucho y el empresario Colombiano sobre tdd®aatandereano a quien se dirigio el

presente estudio manifest6 su intencion total depeca superando las expectativas creadas.

2.3.1.1. Proyeccién de la Oferta Nacional De CauchNatural: Proyeccion con
fundamento en las plantaciones existentes de araezdades y producciones promedio ( afio
(7) 0.8 ton, afo (8) 0.9 (ton), afio (9) 1 ton, &) 1.1 ton, afno(11) 1.3, afo (12) 1.5ton, )y

34 VALDERRAMA, Op. cit. p.51
% RINCON, Op. cit. p. 22
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teniendo en cuenta el momento en el cual se emf@etapa de produccion de latex (afio 7)
(Ver Cuadro N° .2 y N° 32 Plantaciones Actualdstertes en Colombia por edades).

Cuadro N° 32 Proyeccion de la oferta nacional deaacho natural (ton/ afio)

EDAD/ANOS 0O a1l la2 2a3 3ab 5a6 7a12 MAYOR DE 25 TOTAL
N°Has 220 77,2 53 84 3742 3474 807 8457,2
ANOS

1999 2779,2 645,6 3424,8
2000 3126,6 726,3 3852,9
2001 29936 3474 807 7274.,6
2002 67,2 3367,8 38214 887,7 8144,1
2003 75,6 3742  4516,2 1049,1 9382,9
2004 61,76 42,4 84 4116,2 5211 1210,5 10725,86
2005 176 69,48 47,7 92,4 48646 5211 1210,5 11671,68

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

Colombia ha hecho un esfuerzo para el desarrollseator heveicultor durante las ultimas
décadas en el incremento de las plantaciones ess zmptimas, pero aun asi no ha sido
suficiente la produccién, para proveer al sectdustrial cauchero colombiano. ( Ver Cuadro
N° 33)

2.3.1.2. Proyeccion de la Oferta y la Demanda Nacial de Caucho Natural

Cuadro N°. 33 Proyeccion de la oferta y la demaa nacional de caucho natural (ton)

ANO OFERTA DEMANDA(¥)
1999 3424,8 32232
2000 3852,9 33489
2001 7274,6 34795
2002 8144,1 36152
2003 9382,9 37562
2004 10725,86 39027
2005 11671,68 40549

FUENTE: Procaucho S.A. Adaptado por Autores deyecto. 1999

(*) Proyecto con crecimiento promedio anual del8%8segin informe presentado por Ingenieria Fdresta
Ambiente Ltda, en su informe titulado Diagnéstidel Caucho natural en Colombia Abril 1995 Pag.Ede
factor fue tomado al analizar el comportamientdaddemanda del caucho natural al pasar de 200fV.&nh
1988 g\e 25.621 en 1993, en un incremento promedialae 807 ton con un crecimiento promedio de 3.88%
anual.

% VALDERRAMA, Op. cit. p. 47
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2.3.2.Andlisis de la proyeccion de la oferta y la demandan Santander de caucho
natural

Con fundamento en el crecimiento promedio anud.88% que tuvo la demanda del caucho
natural en el periodo de 1988-1995 la demandar&s@gyara el afio 2005 en Santander se
calcula en 123 ton. ( ver cuadro N° 34 ), tenieewl@uenta los planes tentativos de siembras
gue podrian realizarcen los préximos cinco afiospaote de programas del estado (Plan
Colombia Para la Paz, Plante etc.) institucionesaecter ambiental (CORMAGDALENA
,CAS, CDMB ), alcaldias, gremios y empresas prisaddPROCAUCHO S.A.
FEDECAUCHO, ASOHESAN) a partir de 1999. Los estinas de siembras en el peor de
los casos indican que con solo 625 Has en el 2@@5lantaciones antiguas y de las nuevas
(ultimas que se siembren que no logren entrar lpafacha en plena produccién y con un
rendimiento promedio de 1.500 Kg/ Has/afo, basgan@ solucionar la demanda local.

Cuadro N°. 34 Proyeccion de la oferta y la demanda en Santandeedaucho

natural ( ton/ano)

ANO OFERTA DEMANDA
1999 41.6 98
2000 46.8 102
2001 58.4 106
2002 115.6 110
2003 133.2 114
2004 238.96 119
2005 345.98 123

FUENTE: Autores del proyecto. 1999

2.3.2.1 Proyeccion de la Oferta en Santander de Ceho Natural: Con base en las
plantaciones existentes, la produccién esperada glarafio 1999 de ( 41.6 ton) tan solo
cubrié el 42.44% de demanda.(ver cuadro N° 35)
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Se observa que no existe una planificacion eneetos agroindustrial del caucho
(Heveicultor vs Industrial o Transformador), cohfim de estructurar toda la cadena
productiva y producir de acuerdo a unos demandaetéace necesario establecer ( 625 Has)
nuevas plantaciones en los proximos cinco afios, gaeanticen para el 2005 el

autoabastecimiento de caucho natural en la region.

Cuadro N° 35 . Proyeccion de la oferta en Santande r. Ton/ afio

EDAD 0Oal 1a2 2a3 3a5 5a6 7al2 MAYOR DE 25  TOTAL

N° Has 110 57,2 53 64 8 52 0 344,2

ANOS
1999 41,6 0 41,6

2000 46,8 0 46,8

2001 6,4 52.0 0 58,4

2002 51,2 7,2 57,2 0 115,6
2003 57,6 8.0 67,6 0 133,2

2004 4576 42,4 64.0 8,8 78.0 0 238,96
2005 88 51,48 47,7 70,4 10,4 78.0 0 345,98

FUENTE: Autores del Proyecto. 1999

2.4. PARTICIPACION DEL PROYECTO EN EL MERCADO DEL CAUCHO
NATURAL

La idea fundamental del proyecto es participar eototal de la produccion de Santander
equivalente a un 5.3% del total de la produccidriamal, que entraran en total produccion
en el afio 2005; y con el 6% de la produccion3EBHas en Caquetd, para de esta manera
COSANCAUCHO LTDA convertirse en la empresa piornameéSantander en la distribucion y
comercializacion del caucho, ademas de estableoar institucion que propenda por
mantener precios y calidad en el mercado y competirgualdad de condiciones con la
materia prima importada, asi como ir creando endatalidad del Industrial su preferencia

por lo autdctono y en el pequefio cultivador la ideda rentabilidad de este cultivo.

2.5.PROVEEDORES
Los proveedores de la Comercializadora seran eredlano plazo los pequefios cultivadores

del Magdalena Medio( Cimitarra, Landazuri, El PlayBarrancabermeja) , quienes colocaran



11€

su producto en COSANCAUCHO para su respectivocpmsamiento en el mercado y a
corto plazo los Heveicultores del DepartamemtioGhquetd quienes poseen las mayores

producciones de caucho en el Pais.

2.6. RED DE DISTRIBUCION SECTOR INDUSTRIAL DEL CA UCHO

La red de distribucion del sector del caucho, cemobserva en la ( Fig. N° 20) representa
un esquema muy concreto de las diferentes viasedios1 a obtener la materia prima
(caucho natural), requerida por los industrialesmanufactureros del caucho. Aparece el
departamento de Caquetd como el de mayor repatiseddd a nivel nacional asi como a
nivel internacional los paises de Malasia, Ind@an&uatemala y otros que representan el

95% de la produccion mundial.

2.7.CANALES DE COMERCIALIZACION

Cosancaucho sera intermediario entre el productdrgpnsumidor final, colocando de esta
manera el producto en menor tiempo, sin tramiteadieana, cambio, precios del dollar,
reduciendo notablemente los costos del productmegsmdo oportuna y continuamente un

producto de excelente calidad y volimenes requ&rido

2.7.1. Factores limitantes de la Comercializacion: Cosancaucho Itda, encuentran los

siguientes limitantes en su comercializacion.

Producto de reconocida calidad internacional
Precios del Producto Internacional

Tecnologia empleada en el producto importado fraéeincipiente produccion nacional.

* & & o

Falta de credibilidad en lo nuestro es decir eprebucto que estan presentando los

pequeiios industriales del caucho.
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Figura N° 20. Red de distribucién sector industal del caucho
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2.8.CALIDAD Y PRECIOS

La produccién de caucho en el pais, es en térngeonsrales de caracter artesanal, a través de
pequefios productores o parceleros, en forma dmdampio y latex. Los productos son
vendidos practicamente a nivel de parcela o intdianes a razon de $ 1.800/kg lamina y a
$ 1.200 Kg ripio en el mercado del Caqueta (La Mgridaguaré) quienes lo transportan a
Bogota, Medellin y Bucaramanga; para venderlo aifdsstrias (Véase cuadro N° 3 de

evolucién de precios del caucho)

2.8.1. Calidad

Las magnificas posibilidades actuales que tiensrpfoductos en el mercado, hacen que las
laminas de caucho que se venden en la propia pageah sometidas a un minimo de control
de calidad, debido a que los intermediarios lasptamen el estado en que se encuentran.
Estas tienen entre regular y moderada aceptaci@setial por la industria llantera, aunque

se tiene conocimiento que la calidad en términoggdes no responde satisfactoriamente a la
requerida para los productos que fabrica la indusacional, factor que esta determinado por

la ausencia o deficiencia de las siguientes espacibnes

Homogeneidad de los valores y niveles de plasticida
Homogeneidad del color
Homogeneidad del contenido, tamafio y tipo de ingage

Lavado adecuado

* & & o o

Ausencia de humedad (secado excelente)
+ Empaque adecuado con pesos constantes que pelraltaaeenamiento de volimenes

muy grandes en areas pequefias

Un mejoramiento sustancial de la calidad de lasndsnmejoraria su competitividad vy

rentabilidad de la produccion.



Los industriales Santandereanos han empezadectuaf pruebas con el producto que ha
sido extraido de las plantaciones de Cimitarraarydado su voto aprobatorio a la calidad del
mismo, manifestando que el beneficio realizado emasi como su calidad en términos de

sus propiedades fisico-quimicas y aseguran la @dglta totalidad de la produccion.

Para posesionar el producto se entrara a commetitos precios existentes en el mercado,

gue inicialmente estan siendo dados por los Inidilessrimportadores.

2.8.2. PROYECCION Y ANALISIS DE PRECIOS

Para la proyeccion de Precios se tomaron loseslde precios lamina historicos de 1992 a
1999 (Ver Cuadro N° 36 y Fig. N° 21 ) y se proyemtaal afilo 2005 mediante los siguientes

métodos matematicos de regresion :

Cuadro N° 36 Proyeccion de los precios de lamingia 2000-2005

CONCEPTO PRECIOS (PESOS)
ANOS ML1 ML2 ML3 MEL ME2
1992 900 900
1993 1100 1100
1994 1200 1200
1995 1300 1300
1996 1450 1400 1400
1997 1580 1500 1500 1500 1500
1998 1710 1600 1600 1600 1600
1999 1840 1800 1800 1800 1800
2000 1970 1875 1933 1954 1924
2001 2100 1991 2083 2141 2088
2002 2230 2108 2233 2345 2266
2003 2360 2225 2383 2569 2460
2004 2490 2340 2533 2814 2670
2005 2620 2458 2683 3082 2897

FUENTE : Autores del Proyecto 1999. Proyecciones
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Modelo Lineal ( ML): Se hizo el ejercicio con tres modelos linealeskiando los periodos

de tiempos, para analizar su comportamiento, rgrggotendencia; ( Ver Cuadro N° 37)

Cuadro N° 37 Modelo Lineal ( ML)

ML1: Datos de 1992- 1995 ML2: Datos de 1992 -1999 LUA: Datos de 1997 -1999
Y =A+BX Y =A+BX Y =A+BX

r=0,9828 r=0,9927 r=0,982

A =-258.030 A =-231.458.33 A =-298.066.7

B =130 B = 166.66 B =150

Modelo Exponencial:Se desarrollo en dos periodos de tiempos diferentes
Cuadro N° 38 Modelo Exponencial (ME)

MEL1: Datos de 1992- 1995 ME2: Datos de 1992 -1999
Y = Are ™ Y =A*e™

r=0,986 r=0,988

A=1.287* 10° A=1.555 *10°®

B = 1095 B =1085

De el anterior ejercicio se concluye que el rarguperior del precio de lamina estaria dado
segun el modelo lineal uno ( ML1) en el afio 20001070 pesos kg y segun el modelo
exponencial uno (ME1) hacia el afio ( 2001) en $12fdsos Kg con tendencia al alza
constante, alcanzando un precio de $3083 pesoseKgl afio 2005. Asi como un rango
inferior de $ 1875 pesos en le afio 2000 seguntaelkudel modelo lineal dos (ML2), a $

2458 pesos en el afio 2005.

La mejor proyeccion esta dada por el modelo expuakdos (ME2), debido a que los datos
estan entre los resultados obtenidos para los sasiggeriores e inferiores establecidos con los
otros modelos. La ecuacion para este modelo ed.855 * 10°8 €985 donde Y representa el

precio para un determinado afio X, base para laepoddn de nuevos afios, asi como

fundamento para el manejo de precios en el presedtesis financiero.
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2.9. PUBLICIDAD Y PROMOCION

La Comercializadora en materia de mercadeo reéurar Campafas Institucionales

promoviendo el uso del caucho natural colombianoentivando no sélo su uso sino su

cultivo y Estrategias de publicidad que indhnr videos, pendones, afiches, plegables,
volantes, campafa de lanzamiento, estrategias desmaediante cufias en Radio, avisos en
prensa y directorio telefénico, relaciones publi¢gasovacion, portafolio de servicios tarjetas

personales.

Igualmente se contard con los servicios de un asederno cuyo papel serd de vital

importancia para la Comercializadora.

Se promocionaran los Seminarios dirigidos a cattores e industriales del caucho, con el fin

de crear un ambiente de confraternidad entre eligreauchero.

Se utilizara la ficha técnica del estudio fisiocguimico del caucho natural realizado por la
Universidad Industrial de Santander Escuela denliega quimica (1999), como herramienta

basica para la presentacion del producto a ofeet®s clientes ( Ver anexo F).
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3. ESTUDIO TECNICO

En este capitulo se hace la descripcion de loseglgrs dimensionales del proyecto en

desarrollo, tales como el tamafio de la empreseaaa grsu localizacion.

3.1. TAMANO DEL PROYECTO

Para definir el tamafio del proyecto se tendra esnteuel estudio de la oferta y de la

demanda, realizado en el capitulo anterior.

La participacion de la empresa en el mercado tendrdo caracteristica principal la de
colocar un producto cuya demanda ha debido reautas importaciones ya sean directas o a
traveés de agentes intermediarios, como se meneiomdros apartes el 96% del caucho que se

consume en el pais es importado.

El producto que comercializarda COSANCAUCHO en prianinstancia debe traerse del
Caqueta. Para asegurar los niveles optimos daladaiCOSANCAUCHO tiene la

responsabilidad de difundir un paquete tecnolégidaptado a esta region, que permita el
beneficio del latex y posterior obtencién del cauctatural de calidades superiores a las

actuales; el paquete incluye condiciones de baog@mbalaje, etiquetado y almacenaje.

3.1.1. Variables que determinan el tamafio del prog¢o

3.1.1.1. Capacidad de Produccion:El presente proyecto va de la mano necesariangente

la inversion que tengan los pequefios, medianosagdgs cultivadores del caucho en

continuar las plantaciones de este cultivo de darefidimiento. La comercializadora estara en
capacidad de cubrir hasta un 100% de la deman&amtander para el afio 2007, cuando se

ha proyectado inicie en su totalidad el benefiebatea actualmente establecida.
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El equipo humano y técnico esta en capacidad der dallemanda actual en Santander y su
meta es ampliar la participacion del producto naalioen el mercado, canalizando y

estandarizando la produccién nacional

3.2. DEFINICION TAMARNO DEL PROYECTO

3.2.1. Capacidad Disefiada: Con los recursos financieros y la infraestructiisponible, en
el momento de iniciarse el proyecto se estara pacidad de atender el 100% de la demanda
Santandereana. Se tiene en cuenta para ello laseEmspque manifestaron su interés en

adquirir el producto a traves de la Comercializadie caucho.

3.3. LOCALIZACION DEL PROYECTO.

En materia de localizacion se estudiara la Macedipacion y la Microlocalizacion de
COSANCAUCHO LTDA.

La localizacion mas adecuada para la Comercializadidebe orientarse hacia la obtencién
de la maxima tasa de ganancias, dado que la lacaliz es un aspecto determinante del
tamafo, debido a que de esta dependen los costlosartbn de arrendamiento, o los costos
del terreno, su acondicionamiento, costos de tmtesple los recursos a utilizar y la facilidad

de movilizacion para los futuros clientes.

3.3.1 Macrolocalizacion del proyecto:

Analizando los resultados de las encuestas, sergegscomo posibles puntos de localizacion

los siguientes:

Sitio 1: Cimitarra
Sitio 2: Barrancabermeja

Sitio 3: Bucaramanga
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Para macrolocalizar el proyecto deben tenersaienta una serie de factores que afectan la
localizacién de la Comercializadora, teniendo eanta que la propuesta se dirige a los

industriales del caucho en el area metropolitana:

F1: Renta del Predio

F2: Seguridad

F3: Facilidad de Transportes y materiales
F4: Localizacion de la Demanda

F5: Impuestos Municipales

Definicion de cada factor:

Renta del Predio: Dinero que se cancela en formasoal y anticipada a cambio de la

ocupacion de un local o vivienda

» Seguridad: Disponibilidad de recursos para prewaiios propios y a terceros.

» Facilidad de Transportes: Hace referencia a ladagilen la colocacion de pedidos al
sector industrial, de igual forma a la disposicid& infraestructura vial que permita

fortalecer la empresa.

* Localizacion de la demanda: Se refiere a la cagitydeonstancia con que transita el cliente

potencial activo en el sector.

* Impuestos Municipales: Se refiere a la carga tabatque deberd pesar sobre la

Comercializadora en estudio.
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Cuadro N°. 39 Ponderacion y puntuacion de factores

FACTOR PUNTOS PONDERACION PUNTAJE
MAXIMO
F1 1000 20 200
F2 1000 30 300
F3 1000 10 100
F4 1000 30 300
FS 1000 10 100

FUENTE: Autores del proyecto 1999

- Division de factores en grados y su puntuaciénd&me cada factor en un determinado
namero de grados, de acuerdo con la diferenciantdé@didad que se detecte dentro de
este. Cada grado se define con base en el nivekguepresenta; definido el puntaje
maximo sera siempre 0, definiendo el grado de maesignificancia; los grados

intermedios se puntuaran con proyecciones aritagtic

Cuadro N°. 40 Puntuacion de grados.

Factor Grado Puntaje
1 G1: Arriendo mayor 2.000.000 0
G2: Arriendo entre 1°000 y 2°000 100
G3: Arriendo hasta 900.000 200
2 G1: Zona Segura 300
G2: Zona con regular Seguridad 100
G3: No existe seguridad en la Zona 0
3 G1: Tiene facilidades de Transporte 100
G2: Tiene medianas facilidades Transporte 50
G3: Tiene malas facilidades de Transporte 0
4 G1: Tiene buena densidad de Industrias 300
G2: Tiene poca densidad de Industrias 100
G3: Tiene mala densidad de Industrias 0
5 G1 :Tiene Gran carga impositiva 0
G2: Regular carga impositiva 50
G3: Poca carga impositiva. Incentivos 100

FUENTE: Autores del proyecto 1999



Teniendo en cuenta la anterior division de fagt@e grados se procede a definir el puntaje

por sectores:

Cuadro N°.41 Puntaje por sectores estudio de Madaxalizacion

FACTOR SITIO A SITIOB SITIOC

CIMITARRA BARRANCABERMEJA BUCARAMANGA
GRADO PTOS GRADO PTOS GRADO PTOS

1 3 200 3 200 3 200
2 2 100 3 0 1 300
3 2 100 2 100 1 100
4 3 0 3 0 1 100

5 3 100 3 100 1 0
TOTAL 450 350 700

FUENTE: Autores del proyecto 1999

De acuerdo a la distribucién anterior se tiene guemayor puntaje lo dié el sito C,
correspondiente al Municipio de Bucaramanga conpi0os, los factores relevantes fueron
el Nivel de Seguridad, Localizacion de la Demarydaanon de Arrendamiento.

De acuerdo a lo anterior la Comercializadora “Coaanho Ltda” tendra su localizacion en

Bucaramanga.

3.3.2. Estudio de Microlocalizacion

Para realizar el estudio de microlocalizacion delypcto se parte del hecho que se debe
elegir en Bucaramanga un sitio en donde se cummtefacilidad de parqueo, transporte,
servicios publicos, bajo canon de arrendamientaey & punto sea viable para satisfacer las

necesidades comerciales y venta al publico de cteste de producto.

Se presentan los siguientes puntos para posikdacibn de la comercializadora:
¢+ Café Madrid

¢ Chimita

¢ Calle 29 a 20 con kr 14
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Para averiguar con exactitud el sitio adecuadoa pastalar la Comercializadora se deben

analizar factores tales como:

» Costo de arrendamiento

» Disponibilidad de servicios publicos

» Facilidad de Transporte

» Densidad de poblacion

» Facilidad de parqueo

» Ubicacion del sitio con respecto al mercado.

Se asignara el mismo puntaje al estipulado en laratwcalizacion al igual que la

ponderacion de puntos y grados.

Cuadro N°. 42 - Puntaje por sectores estudio de madocalizacion

FACTOR Calle 29 a20 con kr14|  Café Madrid Chimita
1 200 200 200
2 100 100 100
3 100 100 100
4 300 0 100
5 100 100 100
6 200 0 100
TOTAL PUNTOS 1000 500 700

FUENTE: AUTORES DEL PROYECTO 1999

El lugar seleccionado para el funcionamiento La @uwmlizadora estaria ubicado entre la

calle 29 y 20 con carrera 14.



3.4. INGENIERIA DEL PROYECTO

3.4.1. PRODUCTO

Es todo aquello que puede ofrecerse a la aten@é@dmadmercado para su adquisicion, uso o
consumo y ademas puede satisfacer un deseo o dateabarca objetos fisicos, servicios,

personas, sitios, organizacion, idéas.

3.4.2. Producto Principal:“ COSANCAUCHO LTDA” tendrda como producto princiga
comercializacion del caucho natural y el latex.cBucho bruto en estado natural es un
hidrocarburo blanco o incoloro. EI compuesto dechaumas simple es el isopreno o 2-
metilbutadieno, cuya formula quimica esHs. A la temperatura del aire liquido, alrededor
de —195° C, el caucho puro es un solido duro ysparente. De 0 a 10° C es fragil y opaco, y
por encima de 20° C se vuelve blando, flexibleapgdlicido. Al amasarlo mecanicamente, o
al calentarlo por encima de 50° C, el caucho adguiea textura de plastico pegajoso. A
temperaturas de 200° C o superiores se descomfonabreviatura internacional es NR
(Natural Rubber).

3.4.2.1 Presentacion del ProductoCosancaucho comercializara el caucho naturallgtet

en las siguientes presentaciones:

3.4.2.1.1 Lamina secadas al aireEsta forma se obtiene una vez es pasado el latexna
maquina laminadora que consta de dos rodillaoslide 60 cm de largo por 10 cm de
diametro, empotrado en dos soportes o curefiasdesrtornillos mariposa que permiten
graduar la abertura entre los rodillos y una poléan esta maquina manual se busca extraer
parte del agua, reduciendo la humedad al 30%egpdsor a dos o tres milimetros.

3" BACA U, Gabriel. Evaluacion de Proyectos. 3 edxié: McGraw Hill. p. 16
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Para su empaque normalmente se hacen pacas @sdida 40 — 60 kilos, doblando y
superponiendo las laminas, forrando el bulto camlamina larga la cual se adhiere alas otras
pegandola con una puntilla.

Cabe aclarar que la Comercializadora no hara estego, debido a que la totalidad de fincas
cultivadoras del caucho poseen esta maquina y ciatizan el producto con este valor

agregado, por tanto Cosancaucho adquirird el rabtmi forma de lamina para su posterior
embalaje, el cual consiste en adherir una pelidelgpolietileno de baja densidad, se realiza
con este material por las condiciones de compialitilde sus compuestos fisico quimico, de
tal forma que al quedar residuos del empaque @awetho natural se puedan mezclar con

facilidad en el molino o bambury y no afecta lanposicion del producto terminado.

3.4.2.1.2. Latex: Este es el estado natural del caucho en forroallgse comercializara en
canecas de 55 galones, concentrado al 60 % yddirgspecificamente a empresarios de
balones y tapetes.

3.4.3. Etiquetado: Se diseflard una etiqueta que contenga: el esldgala empresa,
especificaciones técnicas del producto, fecha deflséo del producto, procedencia del
producto, presentacion de los servicios de Cosahocanecomendaciones de manejo y demas
disposiciones legales acogiéndonos alas norma908Q.

3.4.4. Sistemas de calidad:a escasa aceptacion del producto nacional ereelatio, como
consecuencia del mal beneficio, deficiencias eprémsentacion de la materia prima (caucho
natural y latex), conlleva a perdidas en los pctohes y transformadores, frente a esta
situacion se determino liderar el proceso de candmgpresarial en el sector de la
comercializacion y en aras de conseguir aceptaba el ofrecimiento de un producto de
calidades internacionales, se ha establecido cosmémetro principal la inclusion de las
normas técnicas ISO 9000 (International Standamgh@zation) con el fin de elevar los
niveles de competitividad y productividad. Estam@mo es otra cosa que la estandarizacion
de todo el proceso de un producto o servicio aétrale la implantacién de sistemas de
calidad en el &mbito mundial.
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3.4.5. Servicios: Dado que la Comercializadora se especializard eoneercio del caucho
natural y mantendra contacto directo con los cadtores del hevea aprovechara esta
circunstancia para proveerlos de los serviciosispahsables para el mejoramiento en el

producto final en sus cultivos tales como:

» Servicios en asesoria del Certificado de Incenbwcestal CIF, para beneficiar a cada
heveicultor en la adquisicion de los rubros destds por el Estado, para la ampliacion

de sus plantaciones.

» Asesoria : En el establecimiento, mantenimientapaproductiva y beneficio del cultivo

del caucho natural.

3.5. Caracteristicas y diferenciacion del productaon respecto a la Competenciakl
producto a comercializar se caracteriza pord 8% del caucho que demanda el pais es
importado paises como Guatemala, Malasia e Ingnngs disponibilidad depende de la
agilidad con que los intermediarios adelantan lémiites de importacién, ademas su precio
esta sujeto a la fluctuacion en el valor del datamneda con que se realiza su negociacion.

Por ultimo, su procesamiento permite una homogededth sus propiedades.

El Producto nacional entraria a marcar la difeeersmn el importado por los siguientes

factores:

» Disponibilidad inmediata del mismo

* Precios

» Cero tramites de importacion

* Incentivo a la industria nacional

» Generacion de empleo

» Contribucion al desarrollo econémico, social, y antal de unas de las regiones mas
afectadas por la violencia como son el Magdalendid/ig Caqueta.

» Calidad (dadas las condiciones de manejo, benefialmacenamiento)

* Producto homogéneo en sus caracteristicas figicoicps.
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Si bien en un inicio sera dificil competir con eéntado mundial que suministra caucho
natural de diferentes formas, de acuerdo con lessisiades industriales: latex con alto o bajo
contenido de amoniaco, laminas ahumadas, hojagegpe ¢ otras formas de caucho no
especificado; poco a poco la Comercializadorariade ganar posicion , adquirir tecnologia

y es asi como inicialmente sélo se ingresara atawlercon formas de laminado y latex.

3.6. Ciclo de servicio Es una secuencia repetible de acontecimientoguendiferentes
personas tratan de satisfacer las necesidadgsegtakvas del cliente en cada punto. El ciclo
empieza en el primer punto de contacto entre ehidiy la Comercializadora. Este puede ser
el instante en que el cliente ve el anuncio, reaifee visita del vendedor externo o recibe una
carta de presentacid® puede ser cualquier otro acontecimiento que erapeproceso del
negocio. Termina sélo temporalmente cuando éstidaleegresar por mas.

Para descubrir mejor los momentos criticos deackah el trato con los clientes, se hace un
diagrama de el ciclo particular de servicio. Sed#iel ciclo en incrementos o episodios lo
mas pequefios posibles, que tienen sentido condegenia. Luego se empieza a identificar

los diferentes momentos de verdad atravesandclelampletamente ( Véase Figura 22).

8. Termina Ciclo del Servicio

1. Empieza el ciclo

7. Entrega de la mercancia
Seaun acarre

2.Igresa ala
comercializador

6. cancela el anticipo
del pedidt

3.Busca Asesor deg
La Oficine

5. Elabora pedido correspondient+

4. Estudia precios y analiza el material

Figura No. 22.Ciclo del servicio Cosancaucho
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3.7. Distribucion de Planta: La planta se distribuird atendiendo la presentaeidmagen

gue debe proyectar una Comercializadora con eatasteristicas:

Las instalaciones de COSANCAUCHO LTDA. estarancatias en un area de 8%, m

distribuidos de la siguiente manera: 1 bodega de4dotada de una rampa de descargue que
facilite el manejo de la mercancia, su piso estachibierto por estibas de madera que
previenen el deterioro de la materia prima, asiacctambién de un lugar destinado al manejo

de inventarios y recepcién de mercancias.

En el area restante se ubicaran las oficinas démdge se manejara la parte comercial y de

servicio al cliente (Ver anexo F).
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4. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

4.1. EMPRESA

Es toda actividad econdémica organizada para laugmén, transformacién, circulacion,
administracion, custodia de bienes, o para la @c&st de servicios. Dicha actividad se

realizard a través de uno o mas establecimientosrdercis®

4.1.1 Sociedad comercial: La Sociedad es un contrato, por medio del cual @osas
personas se comprometen a hacer aportes en diegpecie o trabajo; con el fin de
destinarlos a formar una persona juridica diferedgesus integrantes, cuyo objetivo es

repartirse las utilidades obtenidas en la Empresaividad Social.

4.1.1.1 Constitucion de las Sociedades ComercslPara la constitucion de las sociedades
debe cumplirse con una serie de requisitos, poevieh los articulos 110 y siguientes del

Caodigo de Comercio, los cuales se pueden resuimir as

» Las sociedades deben constituirse por escrituréicpylesto significa que el empresario
debera acudir a una notaria en la cual solicitagdsp eleve a escritura publica el contrato
de sociedad que firmé con sus socios. El contemisidmo de la escritura de constitucion
de una sociedad comercial se encuentra en ellarfit0 del Codigo de Comercio. En el §

012 se encuentra un cuadro resumen del contenidomencionada escritura.

» Una copia de la escritura de constitucion deberdeggstrada en la Camara de Comercio
con jurisdiccion en el lugar donde la sociedadidstaa su domicilio, asi como los lugares

en que se fijen sucursales

%8 Articulo 25 del CODIGO DE COMERCIO
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En caso que se hagan aportes de inmuebles o denesies, la escritura social debera ser
registrada, también en la oficina de registro d&imentos publicos competente

Los socios deberan entregar sus aportes en la fglamwo y lugar pactado en la escritura

de constitucion.

Solo podra hacerse reparto de utilidades cuands ésinsten en balances fidedignos,
siempre y cuando no afecten el capital de la erapmeislas reservas de tipo legal o

convencional que se hayan estipulado.

En caso de reformas al contrato social, estas @elsfectuarse por escritura publica y ser

registradas en la misma forma que la escriturabdstitucion de la Sociedad.

Los socios deben reunirse como minimo una vez@laiiasamblea general ordinaria, de
acuerdo con las fechas que se pacten en los estgtata ello. Si se trata de asambleas
extraordinarias podran reunirse cuantas veces seasario, de acuerdo con las
convocatorias hechas por el revisor fiscal, el agstrador o el nimero plural de socios

gque determinen los estatutos.

Deberan tener revisor fiscal: las sociedades poioaes, las sucursales de compaiiias
extranjeras, las sociedades que pacten dicha feyulas estatutos y aquellas sociedades
cuyos activos brutos a diciembre 31 de 1997 seperismes a 5000 salarios minimos

legales vigentes y/o cuyos ingresos brutos duranééio inmediatamente anterior sean o

excedan a 3.000 salarios minimos vigentes.

La Sociedad debera disolverse por vencimiento tbedopcontractual (a menos que los

socios decidan prorrogarlo), por cualquiera detasales convencionales.

Una vez disuelta la Sociedad, debe procederse iataatente a su liquidacion, de acuerdo

con la forma prevista en la ley o en contrato $ocia
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Requisitos para funcionamiento de la Empresa o Siedlad:

Solicitud del nombre o razén social a utilizar dat€amara de Comercio

» Elaboracién de la escritura de constitucion deolei€glad ante la Notaria.

» Presentacion de formularios en la Camara de Comadjuntando escritura con el animo
de obtener la matricula mercantil de la sociedad gespectivo certificado de Constitucion

y Gerencia.

» Ante la Administracion de Impuestos Nacionalesdterl formato del Registro Unico
Tributario RUT, mediante el cual la Empresa sdicgu numero de identificacion

tributario, se inscribe como responsable del imfpuadas ventas y Agente Retenedor.

» Llevar y registrar ante la Camara de Comercio ilm®$ de contabilidad requeridos para

personas obligadas a llevar Contabilidad.

* Renovar la matricula en los tres primeros mesesadla afio, una vez realizada la

inscripcion.

» Solicitar licencia unica de funcionamiento, pregl@ago a Asimpro, fumigaciones y otros

legales.

4.2. CULTURA EMPRESARIAL

En el desarrollo de COSANCUACHO LTDA, la actitu@ lds personas que son responsables
de su administracion es relevante, ya que son ilasep fundamentales en la toma de
decisiones que favorezcan la rentabilidad de larEsap la creacion conductas colectivas
coherentes y dindmicas que se traduzcan en ressltpdsitivos y crean sentido de

pertenencia.



La Empresa se enfocara en forma total hacia etadera través del servicio, lo cual es la
clave del éxito empresarial. Antes de dar un extelservicio al cliente, la direccién de la
empresa invertira en sus empleados, ellos comotetieénternos deben estar a gusto con las
instalaciones, salarios, relaciones interpersonaiesocimiento de la Empresa y de los
productos y servicios que ofrece. Deben tener ind@ion a cerca de proveedores conocer lo
suficiente a los clientes y no limitarse a despagedidos y cumplir entregas. El buen
servicio al cliente es una necesidad, pero tambgruna gran oportunidad de progreso

empresarial y una compleja realizacion de multiplases y programas.

4.3. TIPO DE SOCIEDAD

La Empresa a constituir seré de responsabilidaitblita donde dos o0 més personas se obligan
a hacer un aporte en dinero con el proposito detwefe una actividad comercial cuya
finalidad es distribuir las utilidades en el pedaplie se estime conveniente.

- Constitucion Legal: Esta sujeta a lo estipulaglgis el cédigo de comercio en su libro 1lI,
titulo Y, Capitulo | al XI y titulo V, articulo52 al 372.

4.4. MISION

Hace referencia a la definicién del campo de acdia empresa, esto es, la delimitacion de
las fronteras hasta donde llega el negocio, delgras posibilidades empresariales dadas por

el sistema econémico.

La anterior definicion implica que las organiza@smo son iguales, aunque se encuentren en

el mismo negocio, algo debe diferenciar y oriefgaronsecucion de sus objetivos. En otros
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términos podemos decir que la Mision es como larrae ser de una empresa, describe la

naturaleza de una empresa y el negocio al cuatdieat”

La mision debe ser inspirada y redactada por uripeqde trabajo de la empresa u
organizacion, conformada de manera participativapyesentativa, el cual debe recibir una
preparacion previa sobre la importancia, objety@®mponentes de la misma. Sin embargo
en el caso del “COSANCAUCHO LTDA” se formulard gdos Gestores del Proyecto, una
vez la Comercializadora esté funcionando la misend sometida al proceso de formulacion

con participacion de cada uno de los integrantda chisma.

4.4.1 Mision de COSANCAUCHO LTDA

COSANCAUCHO LTDA, es una Empresa Privada de Responsabilidad Liaitace tiene
como misiébn comercializar EI Caucho Naturéle{ea brasiliensis) en la ciudad de

Bucaramanga y su area metropolitana con proyeetigrercado nacional.

COSANCAUCHO LTDA, buscaré el liderazgo en su campo de acciéon emanco de

mejoramiento continuo y excelencia en serviciadiahte, asegurando:

A los Accionistas: continuo aumento del valor de sus aportes

A los Clientes:Innovacion, confiabilidad, cumplimiento, precioalidad en los productos y
servicios.

A los Empleados: Un clima organizacional de respeto y desarrolisqeal.

A la Comunidad: EI cumplimiento de las obligaciones y un mejoraroesocial.

4.5. VISION

Es la declaracion empresarial, amplia compuestaideas generales que dan el marco de

referencia de lo que una empresa es y quiere set ®riuro. Esta declaracion debe tener

% PLANEACION ESTRATEGICA. Pradilla Ardila Humbert&.21



caracteristicas de ser motivante y estimulantefalenodo que despierte el sentido de

pertenencia de los miembros de la organizacion.

4.5.1. Vision de COSANCAUCHO LTDA

En primera instanci@OSANCAUCHO LTDA desea posesionarse en el mercado regional
como Empresa numero uno en integrar el sectatuptivo de caucho natural con el sector
industrial, comercializando sus productos y seogi@on seriedad y calidad, atendiendo las
especificaciones exigidas por la industria y elstonidor final. Una vez cumplida esta meta,
su principal objetivo es llegar a estar presentegmercados nacionales buscando liderar el

sector cauchero.

Con su estrategia se reduciran costos, se acodarates y se llegara a ser competitivo, con

miras a alcanzar una alta rentabilidad para sugsog un mejor ambiente laboral y

prestacional para su equipo de trabajo.

4.6 AREA DE PERSONAL

4.6.1 Objetivos:

= Crear un clima organizacional propicio para el de#la laboral y humano de los

Empleados.

» Capacitar laboral y socialmente al recurso humamegiante seminarios, conferencias, y

cursos de temas que tengan aplicacion no solo ela laboral sino Familiar.

» Incentivar la productividad del Empleado mediantaificaciones por cumplimiento de

metas en ventas entre otros.
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4.7. POLITICAS

Vinculacién de Personal: Es el proceso de obteperrécursos humanos necesarios para

lograr, la buena marcha de la Organizacion, y cenge las siguientes fases:

e Reclutamiento
e Seleccién

» Contratacion
* Induccion

+ Desarrollo

Reclutamienta Es el proceso mediante el cual se trata de atrapieados potenciales a la
Organizacior?

Cosancaucho Ltda tendra como su fuente princ@ahgresos , las fuentes externas como
Avisos Clasificados, Agencias de Empleos espeeidsiz y en dltima instancia la

recomendacion directa.

Una vez obtenida las hojas de vida del persondltasme se abrird archivo por areas de
solicitud, las cuales a su vez se dividiran ers®eal Seleccionado y personal rechazado esta

decision inicial se hara basados en el perfil quexsgia para el cargo.

Seleccion La seleccion tiene como objetivo la calificacalos solicitantes para vincularlos

o descartarlos como posibles empleados de la @agzion?

Una vez presentada la vacante se solicitara arsape encargada del archivo de personal las
carpetas del personal requerido segun el area ppacticarles un examen de conocimientos
y Test de personalidad entre otros, por parte deelzion que hizo la solicitud . En este

nuevo proceso se descartaran candidatos que pastndnar parte del personal rechazado.

ig ALVAREZ C, Augusto. La Administracion de Persorihgota: Italgraf, 1984. p. 46
Ibid, p. 52
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Una vez superada las pruebas anteriores el candielatira una entrevista con el Gerente

General quien sera en ultimas quien de el visembwal personal seleccionado.

Contratacion: Es la fase en la cual se formaliza la vinculacéim un candidato a la

Organizacion , una vez cumplidos los requisifos.

En Cosancaucho Ltda , este vinculo se realizadanpdio de un contrato de trabajo escrito a

término Indefinido. En los casos Profesionales sstieard por medio de contrato civil.

Induccion: consiste en proporcionar al nuevo empleado larimécion necesaria para el

conocimiento de sus funciones y facilitar la rapidsficaz adaptacién a la Organizacién.

Desarrollo: Es el proceso de instruir, adiestrar, perfecgiogyamotivar al empleado de
manera que logre el desenvolvimiento de sus paidades y el cumplimiento de los

objetivos de la organizaciéon

Este proceso comprende:
* Motivacion

» Capacitacion

Motivacion: Es el conjunto de estimulos que buscan despariaterés del Empleado en las

actividades propias del cafjo

Cosancaucho Ltda establecerd estimulos por cungpitmi de metas, cumpleafios y
aniversarios entre otros. Propenderd y apoyatéekcion de un Fondo comin con miras al
bienestar de su fuerza laboral. Ademéas promoakgersonal de acuerdo a capacidades

actitudes y estudios.

* bid, p. 24
* |bid, p. 24
“8 1bid, p. 26
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Capacitacion Es la instruccion que se imparte a los emplegoas perfeccionar e
incrementar los conocimientos requeridos para sémpeiio de las labores propias de su

cargo, este proceso comprende:

* Investigacion de necesidades
» Disefios de programas
» Seleccidn de personal que habra de participar progtama

« Evaluacién de seguimientd

Es importante impartir capacitacion a la fuerzavdatas sobre temas como: sentido de

pertenencia, servicio al cliente, manejo y cordil estrés entre otros.

- Remuneracion: Comprende la determinacion de babgstivas que garanticen la

asignacion de salarios justos a los Empleados oigjémizacion

- Criterio de fijacion de salarios: El criterio basipara fijar el salario ser& el establecido

por el mercado laboral en Bucaramanga.

Al salario minimo se le adicionaran montos corresjEntes por horas extras, recargos ,

subsidios de transporte, y bonificaciones si las ha

Gerente (1) se le asignard un sueldo de $ 1.00090@n millobn de pesos mensual se

cancelara como prestacion de servicios,.

Asesor técnico (1) se le asignara un sueldo dg@0¥0@0 setecientos mil pesos mensual mas
un auxilio de desplazamientos de $200.000 dosxsemil pesos mensual, se cancelara como

prestaciéon de servicios.

" bid, p. 100
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Secretaria General (1) se le asignara un suetdsnal de $ $300.000 trescientos mil pesos

mensuales

Conductor- Bodeguero (1) : con una asignacion oarde $ 350.000.00

- Requerimiento de los cargos: Los requerimientogjiéss para cada cargo son la

experiencia, la habilidad en las labores paradates va hacer contratado el empleado.

- Prestaciones sociales: La Empresa reconoceradatgpiones sociales de Ley tales como:
Cesantias, Intereses sobre las cesantias, Priser\deios, vacaciones. Estas prestaciones
seran canceladas atendiendo las normas laboradegjtigen a saber:

- Cesantias: Liquidarlas a Diciembre de cada afaslatarlas en el mes de febrero al
fondo que previamente elija el empleado. En caseoetm parcial de las mismas se

solicitara la autorizacion a la Oficina de Trabajo.

- Intereses a las cesantias: seran canceladas amasdl 31 de Enero de cada afio, y en

caso de retiro al momento de la liquidacion detpoésnes.

- Prima de servicios: para tener derecho a ellasmglleado deberd haber laborado un
minimo de 90 dias en cada periodo. La prima seetmrsemestral, el primer periodo
abarca de Enero 01 a Junio 30 y debe ser canceladas tardar el 30 de Junio. El
segundo periodo comprende del 1° de Julio al lidembre y debe ser cancelada hasta

el dia 20 de Diciembre.

- Vacaciones: Para tener derecho a esta prestace&mpéado deberd haber laborado 180

dias como minimo.

- Se tendran en cuenta todas las reformas aja@boral.
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- Bienestar social: Es el conjunto de politicas, @sap programas integrales de seguridad
tendientes a satisfacer principalmente las nea#gssgd@rimarias de cualquier individuo
(alimentacion, salud, vivienda, vestuario, eduaagidecreacion) con el fin de garantizar

el bienestar del recurso humano.

- La Empresa cumplira con todas las obligacionesakxiexigidas por la Ley a saber:
Seguro social y Cajas de compensacion, entidadzavas de las cuales recibe los
beneficios en cuanto a subsidio familiar, sendgiecreativos, médicos, de capacitacion y

mercadeo

- Seguridad Industrial: Se tomaran las medidas em@atas a prevenir accidentes, se
demarcaran las zonas de peligro, se dotara alnmdrde los implementos necesarios para

cumplir su labor sin contratiempos.

- Seguridad e Higiene: Se establecera un reglameret@eymita su aplicacion de acuerdo a
las necesidades especificas de seguridad e higipree,se puedan presentar en el
desarrollo de las actividades propias de la Empfsalaborara el reglamento de higiene
y seguridad industrial, se crearan los comitéserdos y se dara cumplimiento a la parte

de seguridad que trata la ley 100.

4.8. CARTA ORGANIZACIONAL

El organigrama se ha disefiado atendiendo las weckes, en él se han definido las lineas de

autoridad y el departamento al cual pertenece cadmo.

Los cargos con los cuales contara la Comercializaston los siguientes:

Gerente General
Asesor Técnico
Conductor - Bodeguero
Secretaria Contable

La méxima autoridad de la Empresa es el Gerenter@en
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JUNTA DE SOCIOS

GERENTE

ASESOR TECNICO | -=========== == m oo oo oo CONTADOR

CONDUCTOR BODEGUERO SECRETARIA CONTABLE

Figura No. 22. Organigrama COSANCAUCHO LTDA

4.9. MANUAL DE FUNCIONES

La elaboracion de un manual de funciones es unmarh@nta esencial para el buen manejo
del personal y ayuda a determinar parametros peatuse el desempefio. También es
primordial para delimitar el campo de accion deds$intos empleados y ademas si se tienen

definidas las funciones se logra organizacion yliégio en la Empresa.

El manual de funciones tiene ventajas y entre &simportantes estan:

» Es de gran beneficio para los empleados pues fe®e ddaramente sus obligaciones con la
empresa, evitando confusiones y conflictos entos el

* Es una herramienta efectiva para especificar cgrgocargo las funciones que se deben
ejecutar, de manera que se logre la utilizaciotadmpacidad méxima y la prestacion de

un servicio completo al cliente.
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Cuadro N° 43 Funciones del Gerente General

NOMBRE DEL CARGO CODIGO ao FECHA D M A
Gerente General

SECCION Administracion y Mercadeo| DEPARTAMENTO Administrativb
SUPERVISA Asesor técnico NUMERO DE CARGOS IGUALES Ninguno

SON FUNCIONES DEL GERENTE

Representar a la Sociedad judicial y extrajutficé@te ante los socios, terceros y toda clag
autoridades judiciales y administrativas.

Ejecutar los acuerdos y resoluciones de la AsaarBineral y la Junta Directiva.

Tramitar desembolsos de dinero ante entidades dentps, previa autorizacion de la Junta de Socios|

Acordar con los proveedores a nivel nacional, jpalétde compras, precios y plazos.

Dirigir, coordinar, vigilar y controlar el persdren el correcto cumplimiento de sus funcionesaen |
Empresa.

Suscribir como su representante Legal , los actmsiratos que deben expedirse o celebrarse
Presentar a la Junta de Socios los estados fimaacalemas de un balance anual.
Delegar determinadas funciones propias de su gadgatro de los limites sefialados en los estatutos.

Velar por que todos los empleados de la Sociedimbleun estrictamente sus deberes y poner en
conocimiento de la Junta de Socios las irreguldeda faltas graves que ocurran dentro de estelart

Ejecutar las demas funciones que le delegue lalayunta de Socios.

Manejar y coordinar la parte administrativa endferente a seleccion, contratacion y capacitaoghn d
personal de Ventas.

Fijar politicas de ventas relacionadas con cumplitais de metas por parte del personal a su cargo,
servicio al cliente , descuentos, entregas, grgaimiento de cartera en Coordinacion con el Geren
General.

Hacer investigaciones del mercado, precios, impana&s, cauchos utilizados.

Proteger y custodiar los documentos y valores @aripresa.

Controlar el Stop de mercancias para la venta pemteamente

Vigilar el orden y la imagen corporativa de la Gooializadora.

Atender a los clientes cuando las necesidadesrdenz asi lo demanden.

Las demas inherentes a su cargo.

e de




Cuadro N° 44 Funciones del Asesor Técnico

NOMBRE DEL CARGO CODIGO 002 [FECHAD M A
Asesor Técnico

SECCION Administracion DEPARTAMENTO Administrativp
SUPERVISA A Bodeguero conductorNUMERO DE CARGOS IGUALE Ninguno

SON FUNCIONES DEL ASESOR TECNICO

» Prestar asesoria permanente a las plantacionesideoccque COSANCAUCHO LTDA
considere conveniente

» Promover la aplicacion de un paquete técnico ddvaresficio de la produccion de las
plantaciones existentes

» Estandarizar los tipos de presentacion de la nagpeiina a comercializar por
COSANCAUCHO LTDA.

* Regular la homogeneizacion de la materia primecufee

* Presentar iniciativas de programas de establecim@anuevas plantaciones

» Coordinar nuevas alternativas de produccion con Da®ctores Técnicos de las
UMATAS y demas Instituciones publicas y privadagiasadas en el estudio del culfivo

del caucho

* Presentar informes semanales de actividades ardémary mensuales de logrps
obtenidos

e Promover a toda costa la canalizacion de la prodocgor intermedio d
COSANCAUCHO LTDA

[{2)

» Proporcionar a los cultivadores herramientas bageaa la recoleccion de informacion
de costos y programaciéon de actividades propiabatedficio y de las plantaciones.

» Recolectar y presentar estrategias para la adguisite materia prima basadas en
necesidades de cada region .

as

* Representar en todo momento la imagen y el buemmode COSANCAUCHO.




Cuadro N° 45 Funciones de la Secretaria General
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NOMBRE DEL CARGO CODIGO 003 |FECHA D M A
Secretaria General
SECCION Administracion | DEPARTAMENTO Administrativo

SUPERVISA A Ninguno

NUMERO DE CARGOS IGUALES Ninguno

SON FUNCIONES DE LA SECRETARIA GENERAL

Tramitar todo lo relacionado con el personal pageeso a la Empresa. (Contratos-
Comfenalco, ISS, etc.).

Elaborar la ndmina de pago a empleados y liquided@prestaciones sociales e
incentivos.

Realizar consignaciones diarias del dinero recaudadacuerdo a las necesidades dg
bancos.

Atender al cliente en cuanto a pedidos telefonigosu trdmite en la seccic
correspondiente

Tramitar la Contabilidad de la Empresa, Ingresgse&os, Ajustes bajo la supervisior
de la Contadora

Manejar el archivo.

Digitar la correspondencia de la empresa.

Digitar el Inventario General de la empresa.

proporcionar un ambiente de trabajo que propendgilalad de la empresa.

Aportar ideas para facilitar sus funciones y cdiiri al desarrollo de la empresa
Ofrecer los servicios de COSANCAUCHO a los clientagrvir de canal de
comunicaciones para atender todas las sugerendassplucion a los inconvenientes

gue se llegasen a presentar. De esta forma canteibua excelencia de la empresa.

Todas las deméas inherentes al cargo.

2 |os

N




Cuadro N° 46 Funciones de El Conductor- Oficios &fios

NOMBRE DEL CARGO CODIGO 007 |FECHA D M A
Conductor bodeguero

SECCION Ventas DEPARTAMENTO Ventas
SUPERVISA A Ninguno NUMERO DE CARGOS IGUALES Ninguno

SON FUNCIONES DEL CONDUCTOR Y OFICIOS VARIOS

Mantener en condiciones higiénicas la bodega deaneias.

Tramitar debidamente los controles de materiagrpedidos y despachos.
Hacer Remisién de mercancias despachada y llegistreede movimiento.
Agilizar la entrega de pedidos al cliente.

Mantener la mercancia bien ubicada de tal forma pemnita la salida de los
inventarios mas antiguos como prioridad.

Colaborar en la elaboracion periddica de invensdiigicos y en el seguimiento de lo
movimientos de pedidos de los respectivos clientes.

Revisar el stock de mercancia permanentementegbactos de elaborar pedidos
crear cuadros de necesidades, observaciones y denéernientes a la mercancia.

Establecer mecanismos que permitan agilizar lagéatpropias de su oficio

Hacer aportes que permitan establecer las calidddesnateria prima segun su
procedencia, a su vez hacer observaciones cuatatopessenten irregularidades .

Las demas inherentes al cargo.

\"2)




5. ESTUDIO FINANCIERO
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En el estudio financiero se definira la inversilms costos de operacion, el precio de venta

de los productos, la proyeccion de los ingresoprdgeccion de los egresos, las fuentes de

financiacion. En la inversion se calculara la nsu@n fija, la diferida y el capital de trabajo.

5.1. COSTO DE LA INVERSION

5.1.1. Inversion inicial: Esté representada por los muebles y enseres yihaiguy Equipo,

para la puesta en marcha de la ComercializadoracDerdo a cotizaciones suministradas por

imucol, Ofitécnica, Computiendas Edman, la inverssd activos fijos asciende a la suma de
$13.776.000 (Ver Cuadro 47)

Cuadro 47 Activos Fijos

DETALLE CANTIDAD Vr UNITARIO Vr TOTAL
Procesador Pentium llI-1 Impresora 1 2,137,000.00 ,132,000.00
Calculadora Cassio Dr.120 1 168,200.00 16800
Escritorio Linea 800 T Secretaria 2 127,600.00 255,200.00
Escritorio Linea 800 T Gerente 1 174,000.00 74,000.00
Silla Ergonémica T. Secretaria 2 88,000.00 176,000.00
Silla Ejecutiva T, Gerente 1 234,900.00 268,00
Archivo vertical 4 gavetas 1 182,700.00 180,00
Sillas fijas 6 34.800.00 208.800.00
Mesa redonda I-800 1 139.200.00 139.200.00
Estibas de madera 20 100.000.00 100.000.00
Camioneta tipo 100 modelo 94 1 10.000.000.00 10.000.000.00

13.776.000.00

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999.
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5.1.2 Inversion de Giro: Es el capital efectivo con que la empresa cuenta frzanciar su
funcionamiento. antes de recibir ingresos, se @sbenir la compra de materia prima, pago
de nomina, servicios, seguros, carga prestaci@megndamientos y sufragar gastos ( Ver
Cuadro 48). La comercializadora requiere de una&rgion de giro deb 18.306.302.00

dieciocho millones trescientos seis mil trescielos pesos.

Cuadro 48. Inversion de Giro

CONCEPTO VALOR
NOMINA 1.011.360.00
DEPRECIACION 215.942.00
GASTOS GENERALES 3.291.000.00
MATERIA PRIMA 13.778..000.00
TOTAL 18.306.302.00

FUENTE: Autores del Proyecto 1999.

5.1.2.1. Costos de nominaLos requerimientos para pago de mano de obra @oina se
estipulan a continuacion, la comercializadora hesferencia al requerimiento de dos
personas las cuales recibiran sueldos de acuergsaaio minimo legal vigente estipulado
por el ministerio de trabajo para lo cual se hdoutados los costos. Se toma con base en
pesos de 1.999, haciendo el ajuste real paraesagkeado lo que nos origina la informacion
presentada en el cuadro 49, donde se estipulanweadae los valores generados por la
carga prestacional.

Cuadro 49. Costo de némina.

-Cargo Numero Sueldo. | Subsidio de Carga Dotacion Aportes Valor Valor
Empleados Basico Transporte | Prestacional (5%) Parafiscales| Mensual Anual
(22,66) (34%)
Secretaria contable 1 300,000 20,70 67,980 15,000 102,000 505,680 6,068,16
Conductor bodeguero 1 300.00d 20.70 67.980 15.000 102.000 505.680 6.068.16
TOTALES 600.000 41.400 135.960 30.000 204.04o m60 | 12.136.32(

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999

5.1.2.2. DepreciacionSe fija como criterio para el célculo de la def@eiéon al equipo de
computacion una vida util de cinco afios, pangebiculo un periodo igual. La maquinaria y
muebles y enseres son depreciados en un periodiezi@fios. Se aplica el método de linea

recta, el Cuadro 50 indica el capital causado €a cabro por este concepto.
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Cuadro 50. Depreciacion

ACTIVO COSTO VIDA UTIL VI MENSUAL ANUAL
MUEBLES Y ENSERES 1.370.800 10 11.424 137.080
EQUIPO COMPUTACION 2.137.000 5 35.617 427.400
MAQUINARIA'Y EQUIPO 268.200 10 2.235 26.820
VEHICULO 10.000.00 5 166.666 2.0@mo

13.776.000 215.942 2.591.300

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999

Las estipulaciones de depreciacion anteriormeni@alagas obedecen a los criterios

establecidos por las normas de contabilidad generdk aceptadas en Colombia.

5.1.2.3 Gastos generalesEn el cuadro 51 se observan los gastos generaglasuse como
pago de honorarios los servicios del gerente gegata el asesor técnico sumas que se dan
como prestacion de servicios para disminuir la Zgmgstacional de la naciente empresa, lo
cual estara sujeto a modificaciones para efectosndmejor desempefio, se plantea que de
esta forma que el administrador reciba un salagi® ®00.000 novecientos mil pesos, vy el
asesor técnico un béasico de $700.000 setecientopamds mas un auxilio de gastos de
$200.000 doscientos mil pesos.

Los gastos establecidos por concepto de funciomamiele las instalaciones de la
Comercializadora, que se determinaron en el estigliblicrolocalizacion .Los requisitos de
papeleria se ha calculado en promedio a lossigside empresas similares.

Los costos de mantenimiento y transporte se calcala razén al volumen promedio a
comercializar y a los desplazamientos que esteemjgse tiene en cuenta el costo del

rodamiento del vehiculo y los gastos adicionales.

Cuadro 51. Gastos Generales

CONCEPTO VR MENSUAL VR TOTAL
Agua 25.000.00 300,000.00
Luz 42.000.00 504,000.00
Teléfono 52.000.00 624,000.00
Arrendamiento 300.000.00 3,600,000.00
Honorarios 1.800.000.00 21,600,000.00
Papeleria 72.000.00 864,000.00
Mantenimiento y transporte 1.000.000.00 12.000.000.00
TOTALES 3.291.000.00 9.492.000.00

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999.
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5.1.3. Inversion diferida: La inversion de estos Activos proviene de losagmsiue se deben
efectuar durante las etapas de instalacion y pusimarcha del proyecto, estos gastos se
realizaran durante el tiempo estimado para la atizacion de la proyeccion que sera de 30
dias y se supone seran amortizados en los cincsigisientes al inicio de actividades ( Ver
Cuadro 52). La inversion diferida asciende a la asue tres millones ciento trece mil
cuatrocientos pes0$.3.113.400.00

Cuadro 52. Inversion Diferida

CONCEPTO VALOR
Estudio de Factibilidad 2.200.000.00
Gastos de Constitucién 338.000.00
Gastos Notariales 575.000.00
TOTAL $3.113.400.00

FUENTE: Autores del Proyecto 1999.

5.1.4 Inversion Total:

La puesta en marcha de la comercializadora debmiasun valor total de $ 35.195.702
treinta y cinco millones ciento noventa y cinco setecientos dos pesos de 1.999. El cuadro
53 sefiala a que rublos debe destinarse el cdmtabmercializadora se caracteriza por que el
mayor % porcentaje de la inversion total se hadlargsentado en capital de giro. No se

incluye la depreciacion por no constituir un deselsdreal de fondos dentro del periodo.

Cuadro 53. Inversion Total

Concepto % VALOR
Inversion fija 39.38 $ 13.776.000.00
Inversion de Giro 51.71 $ 18.306.302.00
Inversion Diferida 8.91 $ 3.113.400.00
TOTAL 100% $ 35.195.702.00

FUENTE: Autores del Proyecto 1999



154

5.2. CANTIDADES DE MATERIA PRIMA DEMANDADAS EN SANT ANDER
(TON/ANO)

El cuadro 54 representa el consumo de materia mimaantander, siendo relevante destacar
el comportamiento de la demanda de materia primestdo solido que supera en un 86.1%
la forma liquida, lo que sugiere el fortalecimierto este tipo de producto. Los datos que se
presentan a continuacion son los referentes aluoomsle caucho natural sin incluir un 20%
de la demanda de caucho sintético que segun eftexgpeimico Carlos Rincén (asesor del
proyecto de agroindustrializaciéon que adelantan @RACHO S.A. Y ASOCAUCHO en
convenio con el INSTITUTO DE FOMENTO INDUSTRIAL IIFy gerente de la firma
PROPOLIMEROQOS), es reemplazable por caucho natural.

En razon a los niveles de comercializacion del pectal nacional, no existe una
Comercializadora con estas caracteristicas yr#imees; (informacion recopilada con los
productores de Santander y el Instituto SINCHI aqu&td) el porcentaje de participacion en

el mercado nacional se fija en virtud a la capatidatalada.
El proyecto ha tomado como punto de partida ealmeh total de la demanda de caucho en
Santander (dadas las caracteristicas de este ropmae representa el 0.43% de la demanda

nacional que equivale al 5% de la produccion nation

Cuadro 54 Cantidades de Materia Prima demandadas e®antander (ton/afio):

CONCEPTO CONSUMO KG/ ANO %
LATEX 9.000 6.95
LAMINADO 120.600 93.05
TOTAL 129.600 100 %

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999.

COSANCAUCHO LTDA. participara con el 100% de lan@da local, siendo su principal
objetivo la promocion de materia prima produ@deSantander, a su vez se identifica que la
red de distribucion y consumo de caucho naturahpe la captacion de mercados vecinos
gue se presenta como una clara alternativa, patanalizacion de materias primas a nivel

nacional, se plantea que la oportunidad de conteaxan esta dada al mismo tiempo en que
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los precios de comercializacion sigan sujetos futduacion del precio del dollar, con un
producto de caracteristicas superiores y con danss organizado de comercializacion que
permita el abastecimiento permanente de la mapeiiaa, obtener informacion y asesorias

permanentes al sector Agroindustrial.

5.3. PRECIO DE COMPRA

El estimativo para el precio de compra de kilograte latex es de $1500 mil quinientos
pesos y de kilogramo de bala es de $1.260 mil dogis sesenta pesos puesto en la zona de
produccién, la Comercializadora se encargara dalizanla produccion por intermedio de su
asesor técnico y asumird los costos que ello implios cuales estan incluidos en el
presupuesto de gastos. En el cuadro 54 se callmdagresos proyectados por este concepto

teniendo como base la demanda existente actualprézios a diciembre de 1.999

Cuadro 55. Precios de compra de materia prima epesos de 1.999

Concepto Precio Kg /mes Valor Kg/ afio Valor
LATEX $ 1.500.00 750 $ 1.125.000 9.000 $ 13.5@,00
LAMINA $ 1.260.00 10050 $ 12.663.000 120.60( $151.956/000
TOTAL $ 13.788.000 $165.456.000

FUENTE: Autores del Proyecto 1999

5.3.1. Proyeccién de las Compras y precios de comagrde materia prima:A continuacion

se presenta la proyeccion de las compras paradagmos cinco afios (Ver cuadro No. 62-
63) realizados con base en el incremento de lsadéandel 3.88% ( ver proyeccion de la
demanda cuadro 36) y se toman los precios dereoogm base el mercado local y regional
en el lugar de produccion proyectados con un ptagemel 12.5% anual de crecimiento

constante en el precio del kilo de latex y caushdala.
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Cuadro N° 56 Proyeccion de los precios de compra deateria prima

Concepto Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Precio Latex Kg 1.500.00 1.687.0( 1.898.04 2135.00 2.402.04
Consumo Kg/afio 9.000.90 9.360.0( 9.734.0¢ 10.124.04 10.529.0(
Precio Bala Kg 1.260.00 1.417.04 1.594.04 1.793.04 2.017.04
Consumo Kg/afio 120.600.1)0 125.424.0( 130.441.0( 135.658.0( 141.085.0(

5.4. FIJACION DEL PRECIO DE VENTA LATEX

La comercializacion de latex en las plantaciaesSantander no se realiza, la base de datos
para este precio es tomada del INSTITUTO SIN@mFlorencia Caqueta.
El estudio de mercados arroja un precio de opitéal de $ 2.500 dos mil quinientos pesos

el cual es la base de la presente informacion

5.5. FIJACION DEL PRECIO DE VENTA KILOGRAMO BALA DE CAUCHO.

Para la proyeccion de Precios se tomaron los \alustoricos de kg bala de 1992 a 1999

(Ver Cuadro 36) y se proyectaron al afio 2005 meelidms metodos matematicos de

regresion lineal y modelo exponencial.

Cuadro N°. 57 Resumen de la proyeccion de precios genta.

Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Precio Latex Kg 2.500.00 2.962.0( 18.80 4.159.00 4.928.00
Consumo Kg/afio 9.000.00 9.360.00 203 10.124.00 10.529.00
Precio Bala Kg 1.924.00 2.088.00 2.066 2.460.00 2.670.00
Consumo Kg/afio 120.600.00 125.424.0( 130.441.do .65890 141.085.00




5.6. TABLA DE INGRESOS

El cuadro 58 toma como base una demanda igual exisdente actualmente en el area
metropolitana en razén a que segun la investigag@®mercados que se llevo a cabo y el
diagnostico del sector cauchero concluyen quedasinia cauchera nacional requiere de toda
la materia prima de caracteristicas homogéneasupidats en el pais a razon de que la
industria esté sujeta al comportamiento de la @feriernacional, de la fluctuacion del dollar

y de las politicas arancelarias de cada pais.

Cuadro 58. Ingresos afio base

CONCEPTO ANO 1
VENTA DE CAUCHO LIQUIDO (LATEX) 22.500.000.00
VENTA DE CAUCHO EN BALAS 232.034.400.00
TOTALES 254.534.400.00

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999

5.7 DETERMINACION ESTADO DE RESULTADOS ANO BASE

El estado de resultados para el afio base se &labemdiendo a las proyecciones de la
demanda, los precios proyectados, los costos das/gnlos gastos generados para hacer
posible que COSANCAUCHO cumpla a cabalidad corolgstivos planteados.

El cuadro 59 ilustra el movimiento de la comergediora en el primer afo, arrojando una
utilidad equivalente al 37.3 % de la inversion lotaste resultado sera analizado

posteriormente para efectos de determinar la wiloilde la comercializadora.



Cuadro 59. Estado de resultados afo base
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CONCEPTO ANO 1
VENTA DE LATEX 22.500.000.0p
VENTA DE LAMINA 232.034.400.00
TOTAL INGRESOS POR VENTAS 254.534.400.0Dp
COSTOS DE VENTA 165.456.000.00
UTILIDAD BRUTA 89.078.400.0p
MENOS GASTOS OPERACIONALES 51.618.320.0p
UTILIDAD OPERACIONAL 37.460.080.0p
MENOS IMPUESTOS DE RENTA 35% 13.111.028.0p
MENOS RESERVA LEGAL 10% 3.746.008.0p
MENOS GASTO FINANCIERO 7.476.267.0p
UTILIDAD POR DISTRIBUIR 13.121.277.0p

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999

5.7.1 Costo de ventas€En los costos de venta se detallan las erogacipnasyos realizados

para llevar a cabo la actividad comercial durahpimer afio.

Cuadro 60. Costo de ventas COSANCAUCHO

DETALLE COSTO
COMPRA DE LATEX 13.500.000.00
COMPRA DE CAUCHO EN BALAS 151.956.000.00
TOTAL 165.456.000.00

Fuente: Autores del Proyecto, 1.999

5.7.2 Gastos operacionale€n los gastos operacionales se determinan lossggstotiene

gue costear la empresa para su funcionamientoc{éetro 50)

Cuadro 61. Gastos operacionales

CONCEPTO COSTO
GASTO DE ADMINISTRACION Y VENTAS 39.492.000.00
PAGO DE NOMINA 12.136.320.00
TOTAL 51.628.320.00

Fuente: Autores del Proyecto, 1999

Los gastos de administracion y ventas estan comple® por el pago de servicios,

arrendamiento, honorarios, papeleria, transpote,fomina que incluye dos empleados .



5.8. FINANCIAMIENTO DE LA EMPRESA

El financiamiento se calculé de acuerdo a las ndades de capital observadas en el numeral
5.1.3 que sera de $ 35.195.702 referente a lasidwvetotal. Este valor sera aportado por los
gestores del proyecto, en un 51% y el 49% restmrte financiado por el Fondo Emprender

del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural.

Los recursos del Fondo EMPRENDER son destinadies graasocio con los productores y
entidades territoriales, invertir capital acciopampara constituir o fortalecer empresas
dedicadas a la comercializacion y/o transformagdmaria de productos agropecuarios y
pesqueros, o a la distribucion minorista de prtmudasicos en zonas marginales y a
financiar estudios de factibilidad de proyectos essariales de comercializacion y/o
agroindustria. Con participacion accionaria deld@fEMPRENDER, previa presentacion de
prefactibilidades por iniciativa de grupos produesy que hayan sido seleccionados
previamente conforme a los criterios establecidoa eesolucion No. 00459 del 1 de octubre
de 1997, financiar, cuando sea necesario gest@asngpresas con miras a garantizar el
establecimiento, puesta en marcha y consolida@daslempresas elegidas como objeto de la
inversion de los recursos de Fondo; y financiessesrequiere, asistencia técnica y asesorias
para la puesta en marcha y consolidacion de lasesap comerciales y de transformacion

constituidas o fortalecidas con recursos del Fondo.

La participacion del Fondo EMPRENDER con recursesapital en las Empresas elegidas
sera hasta del 49%

* ABRAMOS CAMPO AL CAMPO - COMERCIALIZACION Y DESARRLLO EMPRESARIAL -
MINISTERIO DEAGRICULTURA Y DESARROLLO RURAL- 15 Pag



Cuadro N° 62. Financiamiento de la Empresa
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SOCIOS APORTE PARTICIPACION
FONDO EMPRENDER 49% 17.245.894.00
BERMUDEZ RINCON EDWARD 17% 5.983.269.00
PLATA MANZANO JAVIER A. 17% 5.983.269.00
PROCAUCHO S.A. 17% 5.983.269.00
TOTALES 100% 35.195.702.00

FUENTE. Autores del Proyecto 1999

5.8.1. Presupuesto para pago financiacion fondo emgmder:

El cuadro 63 ilustra la forma como COSANCAUCHO debaegramar su presupuesto para el

pago de la obligacion contraida con el FONDO EMPRER. Para lo cual se hace la

liquidacion tomando como base la tasa promediordetado 24.58% semestral vencida con

cuotas fijas a diez (10) semestres y pago dessesrsobre saldo

Cuadro 63. Financiacion COSANCAUCHO

SALDO CUOTA FIJA INTERES/ S.V CTA. SEMESTRE CTA.ANO
17.245.894.00  1.724.589.00  2.119.520.00  3.844.109.00  7.476.267.00
15.521.305.00  1.724.589.00 1.907.569.00  3.632.158.00
13.796.716.00  1.724.589.00 1.695.616.00  3.420.205.00  6.627.458.00
12.072.127.00  1.724.589.00 1.483.664.00 3.207.253.00
10.347.538.00  1.724.589.00 1.271.712.00 2.996.301.00  5.780.650.00

8.622.949.00 1.724.589.00 1.059.760.00 2.784.349.00
6.898.360.00 1.724.589.00 847.808.0( 2.572.397.00  4.932.842.00
5.173.771.00 1.724.589.00 635.856.0( 2.360.445.00
3.449.182.00 1.724.589.00 423.904.0(¢ 2.148.493.00  4.085.034.00
1.724.589.00 1.724.589.00 211.952.0(¢ 1.936.541.00

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999



5.9.DETERMINACION DE LOS ESTADOS PROYECTADOS
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De acuerdo a los prondsticos de ventas, costosedéass y gastos se ha calculado el

presupuesto de ingresos por ventas para los prsne@roo afnos del proyecto

5.9.1. Proyeccion de los Ingresos

A continuacion se presenta la proyeccion de logebags para los préximos cinco afios (Ver

Cuadro 64), realizado con base en el incrementa demanda del 3.88% ( ver proyeccion

de la demanda cuadro 33) y se toma como critenia [@aventa de la materia prima, el

incremento porcentual resultado de la proyeccidprdeios de venta en el mercado nacional

(cuadro 36).

Cuadro N° 64. Proyeccion de los Ingresos

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 | ANO 3 ANO 4 ANO 5
LATEX 22.500.000.00 27.724.320.00 86.840.00 42.105.716.90 51.886.912.00
BALAS 232.034.400.00 261.885.312.0 295.579.304.0833.718.680.0( 376.696.950.00
TOTAL 254.534.400.00 289.609.326.q0  329.°4%.00| 375.824.396.0p 428.583.862(00

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999

5.9.2. Proyeccién de las compras de materia prima

El Cuadro 65 sefiala los gastos que se generatopoepto de adquisicion de materia prima

para los cinco afos.

Cuadro N° 65. Proyeccion de las Compras de materirima

o

(=}

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LATEX 13.500.000.00 15.790.320.00 18.475.132.J0 21.614.740.00 25.290.658.0
LAMINADO 151.956.000.0p 177.725.708.q0 207.922.954.J0 243.234.794.00 284.568.445.0

TOTAL 165.456.000.000 193.516.028.00 226.398.086.00 264.849.534.00 309.859.103.0

(=}

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999



5.9.3. Proyeccioén de los Gastos de Operacion

Los gastos de operacion generados para el
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desarnoll funcionamiento de la

Comercializadora son los descritos en el siguiené&lro; para lo cual se establecio el criterio

de modelo matemético de proyeccion lineal con aremento porcentual constante.

Cuadro N° 66. Proyeccion Gastos de Operacion

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Agua 300,000.0 330,000.4 363,000.( 399,300.4 439,230.0
Luz 504,000.0 554,400.( 609,840.( 670,824.0 737,906.C
Teléfono 624,000.0 686,400.( 755,040.( 830,544.( 913,598.C
Arrendamiento 3,600,000.0 3,960,000.4 4,356,000.4 4,791,600.4 5,270,760.0
Honorarios 21.600.000.p0 23.760.000.0p 26.136.000.0p 28.749.600.0p 31.624.560.00
Papeleria 864.000.90 950.400.09 1.045.440.0p 1.149.984.0p 1.264.982.00
Nomina 12.136.320.0 13.349.952.0p 14.684.947.0D 16.153.442.0p 17.768.786.00
Transporte 12.000.000.p0 13.200.000.0p 14.520.000.0p 15.972.000.0p 17.569.200.00
TOTALES 51.628.320.0p 56.791.152.0D 62.470.267.0D 68.717.294.0D 75.589.022.00

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999

5.9.4. Estado de Resultados Proyectado

Este estado financiero de gran relevancia pa@a tde decisiones muestra los ingresos y los
gastos, asi como la utilidad resultante de lasampmnes de la empresa durante los cinco afios

proyectados.



Cuadro N° 67. Estado de Resultados Proyectado
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CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LATEX 22.500.000.0p 27.724.320.0p 34.166.340.0p 42.105.716.0p 51.886.912.0
LAMINADO 223.034.400.00261.885.312.00295.579.306.000333.718.680.00376.696.950.0
VENTAS TOTALES 254.534.400.00289.609.326.00329.745.646.000375.824.396.0

COSTO DE VENTAS

165.456.000.0

0193.516.028.0,

0226.398.086.0

0264.849.534.0

0309.859.103.0

0
0
0428.583.862.00
0
0

UTILIDAD BRUTA 89.078.400.0D 96.093.298.00103.347.560.00110.974.862.00118.724.759.0
GASTOS OPERACIONALES 51.628.320.0p 56.791.152.0D0 62.470.267.00 68.717.294.00  75.589.022
UTILIDAD OPERACIONAL 37.450.080.0p 39.302.146.0p0 40.877.293.0p 42.257.568.00 43.135.757.00
IMPUESTO DE RENTA 35% 13.107.528.0p 13.755.751.00 14.307.052.00 14.790.148.00 15.097.515.0D
RESERVA LEGAL 10% 3.745.008.0p 3.930.214.00 4.087.729.00 4.225.756.00 4.313.575.00
GASTOS FINANCIEROS 7.476.267.0p 6.627.458.00 5.780.650.0Dp 4.932.842.0D0 4.085.034.00
UTILIDAD POR DISTRIBUIR 13.121.277.0p 14.988.723.00 16.701.862.00 18.308.822.00 19.639.633.0D

FUENTE : Autores del Proyecto 1999

5.9.5. Flujo de fondos

El Flujo de Fondos es un pronostico de origen déagion de recursos que permite

visualizar la probable ampliacion de la empress,nlacesidades financieras resultantes y la

forma optima de financiar tales necesidades.

Cuadro 68. Flujo de fondos 2000 -2005

CUENTAS DE BALANCE| ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ORIGEN DE FONDOS

Utilidad Operacional 37.450.08039.302.146 40.877.298 42.257.568 43.135.75}
Aporte Socios 35.195.702

Depreciacion 2.591.300 2.591.300 2.591.300 2.591.300 2.591.300
TOTAL FUENTES 72.645.782 41.893.446 43.468.598 44.848.868 45.727.05¥
USO DE LOS FONDOS

Compra Equipo 13.776000

Pago Impuesto Renta 13.107.5283.775.751 14.307.052 14.790.148 15.097.515
Amortizacion de diferidos 3.113.400

Gastos financieros 7.476.26] 6.627.458 5.780.650 4.932.842 4.085.034
TOTAL USOS 37.473.195 20.403.209 20.087.702 19.722.990 19.182.549

FUENTE: Autores del proyecto 1999



5.9.6. Balance proyectado

Cuadro N° 69. Balance proyectado
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CTA. DE BALANCE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 40.041.380 44.484.746 48651.1938 52.622.768 56.092.25Y
ACTIVO FIJO 11.184.700 8.593.40 6.002.10}3 3.410.80#; 819.50(
Muebles y Enseres 3.776.000 3.776.00 3.776.00 3.776.00 3.776.000
Vehiculos 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.00
Depreciacion 2.591.300 5.182.60 7.773.900 10.365.200 12.956.500
Inventario de mercancia
TOTAL DEL ACTIVO 51.226.080 53.078.146 54.653.298 56.033.568 56.911.75Y
P. CORTO PLAZO
Impuesto renta por pagat 13.107.528 13.755.751 14.307.052 14.790.148 15.097.51%
P. LARGO PLAZO
Gastos Financieros 7.476.267 6.627.458 5.780.650 4.932.842 4.085.034
TOTAL DEL PASIVO 20.583.795 20.383.209 20.087.702 19.722.990 19.182.549
Capital 13.776.000 13.776.000 13.776.000 13.776.000 13.776.000
Reserva legal 3.745.008 3.930.214 4.087.729 4.225.756 4.313.57%
Utilidad del Ejercicio 13.121.27Y 14.988.728 16.701.862 18.308.822 19.636.638
TOTAL PATRIMONIO 30.642.285 32.694.937 34.565.591 36.310.578 37.729.208
TOTAL PASIVO 51.226.080 53.078.146 54.653.298 56.033.568 56.911.75Y
+PATRIMONIO

FUENTE: Autores del Proyecto, 1999

5.10. EVALUACION ECONOMICA

En este capitulo se busca presentar el marco ed¢omdéen el cual se movera

la

comercializadora, partiendo de unas inversionesaieis en equipamiento y capital de trabajo
basados en estimativos de produccion realizadogendm en cuenta las tendencias de
consumo obtenidas en el estudio de mercados. Araedas proyecciones de ingresos y
egresos, balance general y flujo de caja, nos peaeierminar aspectos basicos para la toma
de decisiones, como valor total del proyecto, marde rentabilidad, punto de equilibrio y
principalmente la taza interna de retorno queregriiente la que nos indicara la conveniencia

de ejecutar el proyecto.
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5.10.1. Calculo del valor presente neto (VPN ) dptoyecto y TIR

Consiste en determina la equivalencia en le tieogwo de los flujos de efectivo futuro que
genera el proyecto y comparar esta equivalenciaetatesembolso inicial. Cuando dicha
equivalencias es mayor que el desembolso iniadbnees, es recomendable que el proyecto
sea implementado. Se tiene en cuenta la tasa deuopiad de los inversionistas que para

este caso se toma del 35% anual.

Cuadro No. 70 Célculo del V.P.N y dela TIR

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Inversién -35.195.702
Utilidad Neta 13.121.277 14.988.723 16.701.862 18.308.822 19.639.633
Depreciacion 2.591.300 2.591.300 2.591.300 2.591.300 2.591.300
Reserva Legal 3.745.008 3.930.214 4.087.729 4.225.756 4.313.575
Total flujo -35.195.702 19.457.585 21.510.237 23.380.891 25.125.878 26.544.508
Operacional

FUENTE: Autores del Proyecto

V.P.N. =10.375.769.6

Con base en el resultado obtenido se afirma gpeogécto es factible econémicamente ya
gue el rendimiento obtenido es superior al renditoieninimo requerido por la empresa. Esta

conclusion se obtiene al arrojar el calculo debwpresente neto un valor superior a cero (0).

5.10.2.Punto de equilibrio en ventas afio base

La Comercializadora de Caucho Cosancaucho paféodbase lograra su punto de equilibrio
en ventas, como se describe a continuacion:

PUNTO DE EQUILIBRIO COSTOS FIJOS 51.628.320.00
VENTAS 254.534.400.00
COSTO VARIABLE 165.456.000.00
CF 51.628.320
1-CV 1-165.456.000 51.628.320 = 147.509.486.00

\Y 254.534.400 0.35
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Lo anterior indica que el punto de equilibrio sédhal completar el 58% del presupuesto de
ventas equivalentef147.509.486.00esos

5.10.3.Andlisis de la TIR

La taza interna de retorno obtenida en el cuadrond@a un 55% de rendimiento, esto
significa que el proyecto no solamente pudo pradoauficiente para devolver el préstamo a
la entidad financiera sino que ademas de pagarintmseses deja un remanente, en
consecuencia se puede afirmar que es un proyechuel®a factibilidad econdmica y que
puede ejecutarse.

5.10.4. Recuperacion de la inversion

Indica el tiempo en el cual la suma de los ingresass sin actualizar, cubren el monto de la

inversion. (Ver cuadro N° 71)

Cuadro N° 71. Recuperacion de la Inversion

PERIODO UTILIDAD INVERSION SALDO
1 13.121.277 35.195.702 22.074.425
2 14.988.723 22.074.425 7.085.702
3 16.701.862 7.085.702 9.616.160
4 18.308.822 9.616.160 27.924.982
5 19.639.633 27.924.982 47.564.615

FUENTE: Autores del proyecto, 1999

La inversion es recuperada en su totalidad enretrtefio. Se reflejan saldos positivos y en
incremento continuo, a partir del segundo afio depuasta en funcionamiento de la

comercializadora.



5.10.5. Relacidon beneficio costo

Con base en los conceptos de Infante, Arturo eslied se apoya en el método del valor
presente neto, la relacion beneficio - costo ( B/G se calcula de la siguiente manera tal

como se observa en el cuadro 68

Se calcula el valor presente de los ingresos .
Se calcula el valor presente de los egresos dgépt.

3. Se establece una relacion entre el VPN de lossogrg el VPN de los egresos, al dividir
la primera cantidad por la segunda. El resultado tale division es la relacion

Beneficio- Costo:

En términos simbdlicos es :

VPN ingresos (i) 690.341.251
B/C(i) = = 1.1456
VPN egresos (i) &B7.941
Cuadro 72. Calculo del VPN
Concepto Ingresos Egresos Factor VPN
ANOS Ingresos Egresos
1 254.534.400 217.084.320 0,7299 185.784.659 158.449.845
2 289.609.326 250.307.180 0,5327 154.274.888 133.338.635
3 329.745.646 288.868.353 0,3888 128.205.107 112.312.016
4 375.824.396 333.566.828 0,2838 106.658.964 94.666.266
5 428.583.862 385.448.125 0,2693 115.417.634 103.801.180
Totales 1.678.297.630 1.475.274.806 690.341.251 602.567.941

La relacion beneficio costo mayor de cero ( O nifica que el VPN de los ingresos es
superior al de los egresos, es decir que el VPNode el proyecto es positivo y en

consecuencia el proyecto es atractivo.

*TINFANTE V., Arturo. Evaluacién Financiera de Proi@s de Inversién. Bogota: Norma, 1988. P 136-137
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5.11. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS INDICES FINA NCIEROS

Para el analisis Financiero que se realiza a agetion se consideraron los principales
indicadores o signos vitales que enmarcan el dakade la actividad econdmica y financiera
de la empresa, como son los indices de actividandeaica y financiera de la empresa, como
son los indices de LIQUIDEZ, RENTABILIDAD, Y ENDEUEBMIENTO.

Para poder realizar una adecuada interpretaci@stids indicadores, es necesario utilizar un
marco de referencia dado que por si mismos no soglamento totalmente confiable. En
nuestro caso, por tratarse de un proyecto nuevaedow se tienen datos historicos ni
variables propias generadas en la misma activisladomara como marco de referencia el
promedio para la actividad, através de cifras obésnde productores del sector, expertos en

la materia, entidades especializadas y mediamensulta de textos especializados.

5.11.1. Analisis de la liquidez

La liquidez es la facultad que tiene la empresgeadeerar fondos suficientes para el pago de
sus obligaciones a corto plazo.

5.11.1.1. Razén Corriente (indice de Liquidez)Nos indica la capacidad que tiene la

empresa para atender sus obligaciones a corto. plazo

Liquidez = Activo Corriente
Pasivo Corriente

ANO 1 = 51.226.080= 2.49
20.583.795

ANO 2 = 53.078.146= 2.6
20.383.209

ANO 3 = 54.653.293= 2.72
20.087.702

ANO 4 = 56.033.568= 2.84

19.722.990
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ANO 5 = 56.911.757 = 2.96
19.182.549

La comercializadora manejara altos indices de dieiien razén a que la generacion de
fondos que realiza durante el ciclo productivosaagetira y se mantiene como efectivo.
Otra raz6n es que no se plantean otras inversigmesafecten el flujo de efectivo para los

afos siguientes

5.11.1.2. Rotacidn de activos corrientes.

Este indice es mucho mas dinamico que el antgraoa medir la liquidez de la empresa . Nos
mide la forma como se mueve el capital de trabejmegocio

Rotacion de activos corrientes = ventas = nveces

Activos corrientes

Aol = 254.534.400= 4.97 veces
51.226.080

Afo 2

289.609.326 = 5.45 veces
53.078.146

Afo 3

6.033 veces

329.745.646
54.653.293

>
)
o
N
1

375.824.396
53.033.568

6.707 veces

Ao 5

7.53 veces

428.583.862
56.911.757

El anterior resultado nos indica que el activo ieote se convierte en efectivo 4.97 veces en

el primer afo, 5.45 veces en el segundo afio yoranmentando. El comportamiento de este
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indicador es bueno ya que presenta una tenderazienantar con el tiempo, en la medida en

gue las ventas crecen mas que la proporcion dectoss corrientes.

El indicador es excelente ya que desde el primerd@afComercializadora ha generado $ 4.9

pesos de ventas por cada peso invertido en adiiviecte.

5.11.2. Analisis de la rentabilidad

La rentabilidad es la medida de la productividadodefondos comprometidos en el negocio;
para el presente estudio se consideraron los Bdiées representativos para la evaluacion a

largo plazo, como son la rentabilidad sobre losvasttotales y sobre el patrimonio y el

margen de rentabilidad o utilidad sobre ventas.

5.11.2.1. Rentabilidad del activo

F = Utilidad Neta = %
Activos totales

Afol = _13.121.277 = 25.6 %
51.226.080

Ano 2 = _14.988.723 = 28.2%
53.078.146

Ano3 = _16.701.862 = 30.5%
54.653.293

Afo4 = _18.308.822 = 32.6 %
56.033.568

Afo 5 = _19.636.633 = 34.5%
56.911.757
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Los anteriores resultados dan una idea de la eficiecon que se aprovechan los recursos
invertidos para generar un volumen de utilidadessga suficiente para cubrir el costo de los

pasivos y dejar un remanente atractivo.

El indice de rentabilidad es bueno; en el perimilial es inferior y se va incrementando a

medida que aumenta la productividad.

Pese a que los incrementos en volumenes de vetda e®r debajo del promedio

especulativo, la inversion resulta en el peor dmtos favorable.

5.11.2.2. Rentabilidad del patrimonio

Rentabilidad del patrimonio = Utilidad neta = %

Patrimonio

Anol = _13.121.277 = 42.82%
30.642.285

Ano 2 = _14.988.723 = 45.84 %
32.694.937

Ano3 = _16.701.862 = 48.31 %
34.565.591

Ano 4 = 18.308.822 = 50.42 %
36.310.578

Afo 5 = _19.636.633 = 52.04 %
37.729.208

El anterior indice es la tasa de interés que gdmmrsocios de la comercializadora como
producto de su aporte a capital y de los recursnsrgdos y que han pasado a formar parte de

su patrimonio.
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En este caso la tasa es bastante atractiva, pedlebgetener en cuenta que las utilidades
generadas son retiradas. La tasa es competdivparada con otras inversiones posibles y
de mayor riesgo.

5.11.2.3. Rentabilidad de ventas

Rentabilidad de ventas = Utilidad neta= %

Vestaetas

Anol = _89.078.400 = 34.99 %
254.534.400

Afo 2 = _96.093.298 = 33.18 %
289.609.326

Afo 3 = _103.347.560= 31.34 %

329.745.646

Afo 4 = 110.974.862= 29.52 %
375.824.396

Afno 5 118.724.759 = 27.70 %

428.583.862

Los indices sefialados son bastante satisfactarioszén a que en el afios 1 se inicia con un

34.99 %, que es la utilidad que obtiene la comkzedora por cada peso que vende.

Sefialamos que la disminucién de este indice esidpsentes afios esta sujeto a que no se
tuvo en cuenta en la comercializadora un incrempatoentual creciente en ventas; se tuvo
en cuenta un incremento porcentual constante @al@ mhayor realidad al proyecto.

Y a que las utilidades de los periodos anteriovesrstiradas.

Esto nos indica que a pesar de la factibilidad écoca del proyecto su viabilidad general
esta sujeta a la implementacion de politicas deaden que permitan la captacion de nuevos

mercados y la especializacion en las lineas deuptosl que conlleven a adquirir un valor
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agregado y de esta forma ampliar el margen debiided y asegurar la continuidad en el
tiempo de las labores comerciales de COSANCAUCHOAT

5.11.3. Analisis de endeudamiento

El indice de endeudamiento nos muestra la propord& los activos que pertenece a los
acreedores, es un indicativo que permite identiflaacapacidad de endeudamiento de la
Comercializadora, pero se considera un su conjaoto la capacidad de generacién de

utilidades o capacidad de pago.

Indice de endeudamiento = Pasivo totak %

tAo total
Afiol = 51.226.080 = 40.1 %
20.583.795
Afo2 = 20.383.209= 38.4%
53.078.146

Ano 3 = _20.087.702 = 36.7 %
54.653.293

Ano4 = 19.722.990 = 35.2 %
56.033.568

Afo5 = _19.182.549 = 33.7%
56.911.757

Este factor indica un porcentaje de endeudamieoéptable y la existencia de una alta

capacidad de endeudamiento.

Se debe tener en cuenta que la cuenta que afectza$ivos de largo plazo se termina de
cancelar en el afio 5. La Comercializadora en el@idbtendrd una mayor capacidad de

endeudamiento.
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11.5.3.1. Cubrimiento de interés

Cubrimiento de interés = Utilidades antes de intés e impuestos= veces

témeses (Gastos de financiacion)

Afol = 37.450.080 = 5.01 veces
7.476.267

Afo 2 = 39.302.146 = 5.93 veces
6.627.458

Afo 3 = 40.877.293 = 7.07 veces

5.780.650

Ao 4 = 42.257.568 = 8.56 veces
4.932.842

Afo 5

43.135.757 = 10.55 veces
4.085.034

Este indice sefiala las veces que los gastos ferascson cubiertos por las utilidades, da una
idea de la magnitud del riesgo que asume la empiglsaubrimiento es bastante satisfactorio
y la empresa esta en condiciones de aceptar légsgads financiacion, en este caso el indice
de cubrimiento es alto y aumenta a medida quedvare los periodos y se consolidan las
utilidades.
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6. EVALUACION SOCIAL

El presente proyecto genera una serie de empleestal de personal calificado, dentro del
esquema organizacional de la empresa, a su vezupvam la creacion de otros empleos
indirectos al requerir de toda una cadena de passgue se involucran en el mismo momento
de la planeacion y fomento de las plantacionesabksimiento, sostenimiento, y posterior
beneficio de su produccién creando a su paso werrento y especializacion intelectual,

practica y econémica del recurso humano de todopddicipantes de este proceso.

Este proyecto ademas de beneficiar toda una seraetres directos del proceso, beneficia
de manera directa a nuestra poblacion infantill rdebido a que el establecimiento de
plantaciones de caucho y su posterior comerciaimasurgen como una alternativa viable y
rentable para la sustitucidon de cultivos ilicitosmo coca y amapola que han venido
deteriorando el nivel de vida, y aumentando lalmeque existe con relacién a la poblacion

urbana.

El beneficio se refleja al ubicar el producto ésigo y hora precisa, es decir abrirle camino
a la produccién e iniciar la comercializacion de pnoducto relativamente nuevo en el
mercado haciendo viable todo el proceso produaivel Departamento, lo cual conduce a
un aumento en los ingresos de las familias cultivagly en efecto a un incremento de la

produccion .

Es evidente que el consumidor se beneficie, eadagles momentos de crisis econémicas el
pais requiere de estos sistemas de distribucioa, pgumitan comercializar productos de

consumo a precios justos y de buena calidad, &réede un producto 100% nacional su
influencia en el aspecto social es mas notoria fweEemos uso de los recursos que
fortalecen a los productores y los hace compestivente al mercado internacional. De otra
parte se puede considerar que un proyecto de mataraleza contribuye en gran medida a
proporcionar beneficios a la comunidad de maneti@gota, por la generacion de impuesto al

fisco municipal, por medio de normas que regulde #so de negocios, por la generacion de

empleo directo e indirecto.
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7. CONCLUSIONES

Del presente estudio se concluye que, Bucarampog@e una alta demanda de productos
terminados en las siguientes lineas de producdét@gantes, suelas, Industria automotriz,
Balones y Reencauchadoras .Cada una de estas ampesgliere un tipo de caucho

especifico y la demanda actual se encuentra eroridadas anuales de caucho natural y

latex.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la tigaesbn de Mercados se concluye que la
Comercializadora propuesta es factible, debido a existe un mercado potencial con
necesidad e intencién de compra, hacia el prodyetcse piensa comercializar del 100 %, es
decir se cuenta con un mercado potencial de 19dé3ap que consumen un promedio de
9.828 kg mensuales, demanda que la Comercializatmnaodra cubrir con la produccion

Santandereana, motivo por el cual debera reculos Bleveicultores del Caqueta.

El estudio de factibilidad realizado para la créadle una Comercializadora de Caucho en
Santander demostrd en sus diferentes etapas queyekcto en mencion es factible, viable y
rentable.

El estudio de mercados permitié establecer quecderdo a la ubicacion del negocio, existe
un considerable potencial de clientes que se poaplar ofreciéndoles un producto nacional
gue sustituya paulatinamente el importado y logoawnsos tramites que conlleva esta
transaccion. De ser un mercado netamente impartddpendiente de los precios del dollar,
disponibilidad del producto y otros factores, pasaser un mercado regional con producto de

excelente calidad, entrega inmediata y preciobksta

El estudio de mercados demuestra como inicialmntempresa puede participar con el
100% de la demanda existente. La localizacion dédmercializadora quedd determinado

por el estudio de macrolocalizacion y en su estuiiomicrolocalizaciéon en el sector de



industrias del caucho. La ubicacién de la empreta dada alrededor del conglomerado del
sector productivo en Bucaramanga lo que hace pos##ir mas competitivos. La
infraestructura vial con que se cuenta facilitaliktribucion del producto a escala nacional.

Siendo esto un factor pertinente base para leepoddn de la empresa.

El estudio financiero muestra una TIR del 55 %gual esta por encima de las expectativas
de los inversionistas, un VPN de $ 10.375.769.8, welacion beneficio costo de 1.1456 lo
cual determina que el proyecto es viable bajo acinwies similares a las contenidas en el

presente estudio.
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8. RECOMENDACIONES

El empresario o inversionista que opte por estéjioad de negocio cuenta con un nicho de
mercado al que facilmente podra acceder ofrecigmdductos y servicios con las calidades

requeridas en el mercado local.

Para constituir un verdadero éxito empresarial tplmos la necesidad de encaminar los
esfuerzos hacia la captura de nuevos mercadoset macional debido a que el éxito del
proyecto radica en la calidad del producto (presaain, especificaciones y cumplimiento) asi

como también los servicios ofrecidos a los clientes

Indiscutiblemente la empresa debe poseer un eduip@no que se convierta en su talén de
Aquiles. El desempeiio de las personas que laborém @omercializadora debe sefiirse a los
principios de calidad en la prestacion de servaialiente, se requiere tener sentido de

pertenencia para encaminar todo este potengialsasionar el buen nombre de la empresa.

El Fondo EMPRENDER es la entidad por la cual &ldgs canaliza recursos financieros para

la constitucion de empresas de caracter comeatidisponer de este recurso se podra contar
con un mayor capital de giro lo que coloca a laresg en una posicion privilegiada pues

aumenta su capacidad adquisitiva de materia primau avez permite un indice de

endeudamiento mayor

La constitucion de la empresa debe estar enmandewntao de parametros que permitan en
algin momento la importacién de materia prima ya sgi dispone de un déficit nacional de

40.000 toneladas de caucho natural promedio afio.

El desarrollo de la Industria Cauchera en Bucargaae podra consolidar siempre y cuando

se cree una institucion que lidere y dinamice dtamellamese; asociacion, camaras,



federacion y otras que integren el Gremio, connetlé fortalecerse y continuar con la lucha

ante las diferentes politicas nacionales e intéwnates que desfavorecen al sector cauchero.

Se debe crear a demas la cadena agroindustriséd®lr cauchero siguiendo los principios de
politica de integracion del nuevo esquema de daaagropecuario planteado en el plan de
gobierno todo esto en aras de conseguir elevanil@ses de generacion ingresos en toda la

cadena productiva, incrementando asi la calidadd#ede los actores del sector.

Fortalecer el recurso humano existente en la tindusomo en los productores o cultivadores
desarrollando seminarios, talleres teodricos prasticonferencias, generando en este sector
nuevas y mejores personas capacitadas tanto arelas técnicas y humanas consiguiendo el
empoderamiento de un sector que sea muy repragenpara el mejoramiento del producto

interno bruto nacional (PIBN) del pais.

Investigar nuevas lineas de produccion de produetosinados de caucho natural en los
departamentos vecinos que garanticen la ampliad@®nuevos mercados para mejorar las
ventas de la comercializadora y tener una mejoertota dado el déficit en el servicio,
oportunidad que se estaria cubriendo para abastece un buen producto y mejores

servicios el mercado del nororiente colombiano.
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ANEXO A. Diagrama de Flujo del Proceso de Beneficio para Pduicir
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ANEXO B. Diagrama de Flujo del Proceso de Beneficio Para Producir Hojas Secadas al aire
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ANEXO C. Bala de Caucho Natural
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ANEXO D. DISENO DE CUESTIONARIO

Promotora de Caucho del Magdalena Medio
PROCAUCHO S.A. NIT. 800.146.731-5

Estd encuesta pretende establecer el Mercado Local de Caucho Natural

1. Identificacion

Empresa

Direccion Teléfono
Gerente Teléfona
Dpt Compras

e Roductos Haborados porla Empresa?

2. Utiliza su Empresa Caucho en la elaboracion de sus productos?
[ 19, Pase a la siguiente pregunta
No, Fn de la encuedsa. Gracias!!!

3. Qué tipos de caucho natural compra?

En que Qué Aque
El LAminas ahumadas presentacion cantidad Precio
[ b |Hojasde crepe
Rpio
[ d |Latex
[_e ] Otros
4. La presentacion en que recibe el caucho 5. Tiene alguna preferencia enrazénala
es la mas adecuada para su Empresa procedencia de su materia prima?
[ ]S [_INo
[ ] No, Cuéal prefiere? [ 19, cual prefiere?

6. Cual de los siguientes items son determi- 7. Cual de las siguientes propiedades (fisico-
nantes en el costo de elaboracion de sus quimicos) son importantes para la
productos? elaboracion de sus productos.

[ | Costosde Matera Pima Tension Ninguna
[ | fansporte de M.P Hongacion Otra
[_]calidad de M.P [ ] Abrasion
[_| Pesentacion de M.P PH
[_]cColorde M.P Viscosidad
Ninguno [_1 Resistencia al desgane
Otro. Cual [] Estabilidad Mecanica (latex)
8. A quién compra su materia Prima?
[ |Productor Nacional [ ] ImportadorDirecto
[ |Distribuidor [ ] Productor Locall
[ ]otro,




9. Bajo que especificaciones de Transporte compra su materia Prima? 187

[ a | Puesto en su empresa [ d ]| Puesto en el muelle
[ b | Puesto en la Poductora [_e | Puesto en el Aeropuerto
Fuesto en la Distribuidora Otra
10. La oferta de M. Pes establece o existe 11. El reqlt.le;incnlienfo de M.P._Ets estable
r P urante todo el afo o existe mayor
mayor oferta en algun periodo(s) demanda en algunos periodos?
[ 198 [1s
[ | No, Qué Periodo? | No, Qué Reriodos?
12. Con que frecuencia realiza sus pedidos 13. Que tiempo transcurre del momento de
de materia prima? realizar sus pedidos a su entrega?
[ ] Semanalmente [ ]1Semana
[ ] Quincenalmente [ ]1-2Semanas
[ ] Mensualmente [ 12-3Smanas
[ 1otro, cual? [_1 otro, cual?
14. Enumere en orden de Importancia las 15. Como Clasificar los siguientes servicios
razones para la seleccion de su proveedor que ofrecen sus proveedores?
[ ] Facilidadesde Crédito A. Servicio Preventa B. Servicio Postvental
[ 1Precio Excelente [ ]| Bcelente [ |
[ ] calidad del Poducto Bueno [ 1 Bueno ]
[ 1 Disponibilidad del Poducto Regular [ | Regular [ |
[ ] Ninguna de las Anteriores Malo [ ] Malo [ ]
Otra No hay [ 1 No hay [ 1]
16. Qué tipo de servicios le gustaria que le ofrecieran sus proveedores?
[ ]Ninguno - No les interesa
[ ]d9lesinteresa Cual?
17. Compra Caucho Sintetico? Si |:| No |:|
TPO PRESENTACION CANTDAD PRECIO

18. Compraria caucho natural producido en Santander?  Si |:| No |:|

OBSERVACIONES

Gracias por su Colaboracion...



ANEXO E: Propiedades Fisico-quimicas del Latex sin centrifugar,

preservado con amoniaco producido en Santander.

Propiedad Clon FX-3864 Clon TAN- 710 Requerimientos
Internacionales

Contenido de 35.12 31.62 30-35

Materias sé6lidas

Totales, %

Contenido de 32.34 28.23 28.23

caucho seco, %

Materias Solidas 2.78 3.39 2

no caucho, %

Estabilidad 350 235 650(Latex con 60%

Mecanica, seg de DRC)

Contenido de Cu, 8.07*10-4 6.83*10-4 8*10-4

% de materias

solidas

Contenido de Mg, 3.4*10-4 2.28%104 8*10-4

% de materias

solidas

Indice de VFA 0.0428 0.0464 0.2

Indice de KOH 0.94 0.96 0.8-1.0

Densidad, g/ml 0.977 0.981 0.973 -0.979

PH ( Latex 9.77 9.94 10.3

preservado con

amoniaco)

Viscosidad, cp 4.09 3.91

(25°C)

FUENTE: FORERO G.,.Laura y VARGAS V., Viviana, Edin para mejorar el proceso de
Beneficio del Latex del Caucho Natural ProduciddSamtander. Escuela de Ingenieria Quimica.
UIS, 1999. p. 105



