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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA (ANTECEDENTES Y FORMULACION)

En los ultimos afios se han desarrollado en Colombia nuevas y diferentes formas de
pasatiempos y diversiébn generando también nuevas actividades, entre las que se
encuentran aquellas que llamamos al aire libre. Estas son diferentes a las ya conocidas
como tradicionales (correr, trotar, etc.). Estas nuevas actividades incluyen tanto los
llamados deportes extremos como los de aventura, entre los que se pueden destacar
montaniismo, ciclo-montafiismo, escalado, rappel, caminatas, rafting, ski nautico,
kayaking y otras mas.

El autor de este proyecto, realizdé anteriormente un trabajo de grado con el objeto de
crear una empresa para importar y comercializar articulos para deportistas extremos
donde se analizaron los deportes y actividades al aire libre que se realizan en tierra, aire
y agua ya que éstos demandan una serie de articulos especializados para su practica
segura. Para identificar la necesidad de suplir éstos articulos a los practicantes,
inicialmente la investigacion se enfocd especificamente en los articulos y accesorios
para la practica de deportes en tierra y aire como escalada, rappel, y montafismo por
ser aquellos que se han desarrollado al interior del pais con mayor claridad.

Dentro del desarrollo para ese primer trabajo de grado el autor realizé una investigacion
empleando el método de entrevista a profundidad con 7 expertos en actividades al aire
libre en Colombia, donde todos coincidieron que la oferta de articulos para la practica de
deportes en tierra como montafismo y escalada ya estaba cubierta por diferentes
empresas especializadas en importacion y venta de éstos productos como son Tattoo,
Adm, Thundra y otras tiendas mas de la ciudad de Bogota. Adicional a esto, los
expertos opinaron que la oferta de articulos para la practica de deportes en el agua, por
el contrario de las de tierra y aire, es muy escasa, y 6 de ellos fueron especialmente
enfaticos en que el kayakismo era el deporte con mayor oportunidad de venta por la
misma penetracidn que observaban en su experiencia con el dia a dia y en las compras
que realizaban para sus empresas.

A partir de esto, el autor descartd la posibilidad de comercializar con articulos
especializados para actividades en tierra y aire emprendiendo un estudio especifico y
detallado sobre el tema del kayakismo, donde se realizd un analisis de los proveedores
actuales de articulos para éste deporte. Revisando los resultados de la investigacion, y
conociendo las empresas productoras y comercializadoras de kayaks, se inicio la
constitucion de una empresa llamada Ventura Colombia E.U. dedicada a la importacion
y venta de articulos para la practica de éste deporte (El Kayak), donde se incluyen las
embarcaciones, los remos, los faldones™ y otros articulos mas, sin embargo dadas las
limitaciones para la inversion, inconvenientes derivados de importaciones, la falta de
conocimiento sobre el mercado de practicantes del kayakismo y la variedad de modelos
de kayaks que se pueden encontrar, ademas de los diferentes accesorios que se
pueden ofrecer, el proyecto se tornd muy costoso y dificil de emprender como una
empresa nueva, asi el autor opté por la posibilidad de hacer un negocio de

Artefacto utilizado en kayaks cerrados que se adhiere a la cintura para evitar que el agua
ingrese en la embarcacion.
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intermediacion en el cual se importaban los modelos y los accesorios de acuerdo a los
pedidos especificos de los clientes, presentandolo a la Universidad.

Debido a que el compromiso con la Universidad Javeriana era constituir una empresa y
éste compromiso no se podia cumplir a cabalidad con la realizacién de un negocio de
intermediacion como el que se planted, el trabajo no pudo ser realizado oportuna y
adecuadamente.

Durante el desarrollo del trabajo anteriormente citado, se conoci6 una empresa
nacional, Rotoplast S.A., dedicada a la produccion de diferentes articulos en plastico
bajo el proceso de Roto moldeo como se vera mas adelante.

Dentro de la gran variedad de articulos que produce Rotoplast S.A., se encuentra un
modelo de kayak que se conoce como “Sit on Top” (Ver Marco Tebrico), el cual, a pesar
de ser el unico kayak en plastico producido al interior del pais, tan solo representa
actualmente cerca del 5% de los ingresos de la empresa’.

En busca de poder aplicar los conocimientos adquiridos en el trabajo de grado inicial,
relacionado con el mercado de kayaks en Colombia, el autor decidié ponerse en
contacto con la empresa Rotoplast para conocer el interés de la empresa en realizar
cambios que impulsen la venta del kayak que producen, ademas de estructurar una
unidad de negocio que pueda llegar a manejar una operacién a nivel Nacional. Al recibir
de la empresa interés por la propuesta®, y contar con la aprobacién del Comité de
Carrera®, el autor inici6 este nuevo Proyecto de Grado enfocado en el desarrollo de una
Unidad de Negocio para la empresa Rotoplast, dedicada a la venta y distribucion de los
kayaks y posibles accesorios relacionados con los mismos como son los remos y salva
vidas.

En los didlogos adelantados con la compania, se establecid que el alcance del proyecto
concibe el desarrollo tedrico de la Unidad de Negocios y sera al final, decisién de la
Empresa Rotoplast si efectivamente pone en practica el proyecto por su cuenta o lo
hace a través de terceros, que de ser asi, para la empresa podria ser el autor de este
proyecto un posible desarrollador del mismo.*

Rotoplast es una empresa creada en 1987, cuya visién es ser la empresa con mayor
participacion en el mercado nacional de productos fabricados en el proceso de
rotomoldeo. Su planta de produccién se encuentra ubicada en la ciudad de Medellin en
la Carrera 42 # 50-195 Itagli, donde se encuentra también ubicado el principal de sus
puntos de venta.

Todos los productos de Rotoplast han sido clasificados en 9 lineas de productos
diferentes:

! Guillermo Vallejo, Director Linea Acuatica Rotoplast S.A.

% Ver Carta Anexa

® Reunion con Ingeniero Jorge Silva, Director de Carrera de Ingenieria Industrial y Olga Lucia
Araoz, Coordinadora de Trabajo de Grado el Jueves 16 de abril de 2009

4 Dialogo con Gustavo Zapata, Gerente General Rotoplast 22 Julio
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Linea de tanques: Tanques de diferentes disefios y capacidades para el
almacenamiento de agua y liquidos de acuerdo a la necesidad.

Linea de Aseo: Canastilla para poste, caneca, contenedores y vagones multiusos;
diferentes alternativas para manejos de residuos sélidos

Linea Industrial: Cajones y canecas industriales para transporte interno
y almacenamiento de productos en proceso

Linea Agropecuaria: Saladeros, bebederos, comederos y perreras en diferentes
disefos y capacidades

Linea Decorativa: Variedad disefnos con diferentes acabados y colores para ser lucidos
en espacios interiores o exteriores

Linea Recreativa: Bicicletas acuaticas y Kayaks para divertirse haciendo deporte

Linea Ambiental: Sistemas para tratamiento de aguas residuales domésticas de casas,
escuelas, campamentos, etc.

Linea de Tejas: Tejas en diferentes disefios, materiales y colores de acuerdo a la
necesidad del cliente.

Productos por encargo: El cliente puede traer su idea o su necesidad. Rotoplast se
encarga de transformarla en un producto plastico con calidad °

Como se puede observar, el portafolio de productos que maneja Rotoplast es amplio y
al no contar con una unidad dedicada, esto no les ha permitido identificar las
oportunidades para poder explotar el mercado que hay detras del kayakismo, que
ademas de las embarcaciones, puede incluir los accesorios.

Organigrama Rotoplast S.A.
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Imagen 1 Organigrama Actual Rotoplast S.A.

De acuerdo a lo conocido en dialogos con la gerencia de la empresa, “Durante el afio
2006 Rotoplast vendié aproximadamente 104 millones de pesos en kayaks, lo que se
traduce en 93.6 unidades vendidas, para el afio 2007 fueron aproximadamente 108
millones en ventas de kayaks lo que equivale a 98 kayaks y en el afio 2008 las ventas
de kayaks representaron 113 millones de pesos aproximadamente, lo que se traduce en
102 unidades. Durante estos anos la promocion de éste producto se ha realizado
principalmente mediante el apoyo de diferentes carreras de aventura y a través de su
pagina web”. Con base en las cifras entregadas por Rotoplast, el incremento en ventas
de kayaks de un afo a otro ha sido de hasta 5%, lo que en kayaks corresponde a 5
unidades aproximadamente..®

Actualmente, para adquirir el producto, los compradores se ponen en contacto con la
empresa a través de la pagina web, lo que explica las limitaciones de la venta, si
tenemos en cuenta, que la costumbre de transacciones en Colombia por este medio,
segun el Informe Sobre Comercio Electronico en América Latina publicado por VISA,
para el ano 2007 fue de tan solo 201 millones de ddlares en compras por internet, muy
bajas comparandolas las de otros paises como Venezuela, que en el mismo afo realizd
transacciones por 821 millones de délares por el mismo medio.”’

Diferente a Rotoplast, en el mercado la Unica forma de adquirir un kayak en plastico en
Colombia es realizando la importacion de éste a través de algunas tiendas que ofrecen
el servicio. El kayak es un producto que se clasifica con una la posicién arancelaria No.
8903999000 la cual se describe como “Yates y demas barcos y embarcaciones de
recreo o deporte barcas (botes) de remo y canoas los demas ! los demas”. A
continuacién se presenta el Valor FOB de importaciones realizadas bajo ésta posicion
arancelaria desde el afio 2004 hasta el afio 2008

Grafico 1: Valor FOB $USD de importaciones realizadas bajo posicion arancelaria No.
8903999000°
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® Focus Group realizado a Guillermo Vallejo - Director de Linea Recreativa, Yomar Quiceno —
Gerente Comercial y Gustavo Zapata — Gerente general de Rotoplast

" http://www.visalatam.com/ecommerce_visa.pdf

® (DIAN)
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Promediando el valor de las importaciones de embarcaciones tipo kayak realizadas
entre el 2004 y el 2008, revela que le mercado anual es de aproximadamente 800
millones de pesos, esto sin incluir el valor que paga la gente por el proceso de la
importacion.

Para incrementar la venta de kayaks en el pais, la empresa Rotoplast S.A. debe
explorar metodologias de ventas y distribucion que garanticen posicionamiento y
recordacion del producto, a través de su presentacion en eventos que involucren a los
diferentes clientes potenciales, como convenciones de hoteles, actividades recreativas
en asentamientos de agua o competencias en clubes nauticos. Por otro lado, Rotoplast
podria buscar ser promotor del deporte en busca de dar a conocer su nombre. En
cuanto a los distribuidores, hace falta explorar la posibilidad de venta o alianza con
compafias cuya actividad comercial esté relacionada con actividades y deportes
acuaticos, como importadores o fabricantes de motores y embarcaciones para el agua
(Ejemplo en Bogota: Eduardofio S.A. y Yamarinos Ltda entre otros), y los vendedores
de equipo especializado para deportes de éste tipo (Ejemplo En Bogota: Red Marina
Ltda. y Linea Nautica Ltda entre otros).

Las limitaciones manejadas hasta el momento por la empresa en su forma de
distribucion, asi como el conocimiento que puedan tener de la demanda, o los diferentes
lugares donde se puede colocar el producto, ademas del desarrollo de la imagen de
marca o del producto, de las posibilidades de venta y desarrollo de otras referencias de
producto para otras formas de esparcimiento o competencia, dejan de manifiesto la
oportunidad de crecimiento de la empresa a través de la creacion de un linea
especializada, asi como lo tienen en los otros productos anteriormente mencionados.

Es por esto que el autor de este proyecto quiere aprovechar la oportunidad que se
presenta y el conocimiento del que dispone para poder contribuir al desarrollo de una
Unidad de Negocio de kayaks en la empresa Rotoplast.

Teniendo en cuenta lo anterior, podemos hacernos la pregunta ¢es posible crear una
nueva linea de negocio, especializada en venta y distribucion de embarcaciones para la
practica del kayakismo, teniendo en cuenta la existencia de practicantes por recreacion,
por aficién al deporte y la existencia de empresas promotoras de éste deporte, dentro
de la empresa Rotoplast tomando provecho de los equipos y maquinaria con los que
actualmente cuenta?
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2. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

El kayakismo es un deporte que se puede practicar en rios, mares, o represamientos de
agua, sin embargo hacer un estudio formal a orillas de mar o rios en Colombia tiene un
alto grado de dificultad debido a la no existencia de registros sobre los residentes.

Por el contrario en algunos represamientos de agua como lagos y lagunas se han
organizado asentamientos de viviendas de personas a las que les interesa la practica
de deportes acuaticos. Este es el caso de la Represa de prado en el Tolima, La
Represa de Betania en el Huila y la Laguna de Guatavita en Cundinamarca entre
muchos otros.

Teniendo en cuenta que para construir viviendas en lugares alrededor de asentamientos
de agua es necesario un permiso y registro de sociedades al cual es posible tener
acceso para contactar a residentes o administradores de éstas viviendas, el estudio se
dirigira a lagos y lagunas sobre los cuales sea posible tener acceso a la base de datos
de residentes.

Por otro lado estan las empresas que promueven los deportes al aire libre, entre ellos el
kayakismo, las cuales algunas han sido consultadas para el desarrollo del trabajo de
grado anterior con respuestas positivas hacia los beneficios del mismo, si embargo se
ampliara la investigacion con consulta a hoteles y proveedores de articulos para
actividades acuaticas.

Al ser el kayak, una embarcacion con una serie de especificaciones técnicas especiales,
su produccion al interior del pais es escasa ya que en la actualidad solo lo produce la
empresa Rotoplast S.A.

El mercado que representan las casas de recreo de 4 lagunas de Colombia como lo son
Rio Prado, donde se ubican aproximadamente 120, El Sisga Cundinamarca, donde hay
cerca de 105 casas, Tominé Cundinamarca, con 100 casas aproximadamente y Betania
con 80 casas aproximadamente, juntas suman un total de 405 casas de recreo, y en
dinero, suponiendo la venta de un kayak Rotoplast a cada una de ellas equivaldria a
$445°500.000 (Cuatrocientos cuarenta y cinco millones quinientos mil pesos).
Promediando el valor FOB de las importaciones de productos con arancel No.
8903999000 en los afios 2007 y 2008 seria equivalente a $ 610°606.941.en pesos
Colombianos. Sumando las importaciones y el mercado en 4 lagunas de Colombia, el
valor de mercado potencial para venta de kayaks es de $1.056°106.941 en pesos
colombianos.

Teniendo en cuenta que los usuarios potenciales de este producto estan definidos por la
misma proximidad a los recursos hidricos que posee Colombia, la oportunidad para
masificar la venta de este deporte, puede considerarse favorable.

Aparte de las personas que practican este deporte por su aficion, existe un interés por el
kayakismo de parte de personas e instituciones como los hoteles que poseen
instalaciones cercanas a las lagunas, embalses, represas, ciénagas y otros recursos
hidricos de los cuales se citan algunos a continuacién.
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1. Laguna La Cocha Narifio 13. La represa de Rio Prado Tolima

2. Embalse Calima Valle del Cauca 14. Lago de Tota Boyaca

3. Laguna del Otun Risaralda 15. Embalse Gachaneque Boyaca

4. Represa Miraflores Antioquia 16. Laguna de Fuquene
Cundinamarca

5. Represa El Pefiol Antioquia 17. Embalse del Neusa
Cundinamarca

6. Laguna Santa Isabel Risaralda 18. Embalse del Sisga
Cundinamarca

7. Represa Troneras Antioquia 19. Embalse del Mufa
Cundinamarca

8. Embalse del Guajaro Atlantico 20. Lago Chingaza Cundinamarca

9. Embalse de Chivor Boyaca 21. Represa del rio Prado Tolima

10. Lago Cucunuba Cundinamarca 22. Laguna Canoas Risaralda

11. Laguna de Suesca Cundinamarca (23. Embalse de Chisacéa
Cundinamarca

12. Embalse de Tominé Cundinamarca|24. Embalse de Betania Huila

Tabla 1 Lista de Lagunas y Embalses en Colombia

En un estudio realizado por el autor en la laguna de Prado-Tolima, Betania-Huila,
Tominé-Cundinamarca y El Sisga-Cundinamarca se realizaron 95 encuestas a
propietarios de casas, hoteles y clubes para conocer el interés de incluir el kayak entre
sus deportes de preferencia. , El 76.67% respondieron positivamente, y teniendo en
cuenta que el precio de venta que ofrece Rotoplast por una embarcacion sin incluir los
accesorios es de $1°182.600 incluido IVA, el mercado potencial, en estas zonas
representaria unas ventas aproximadas de Noventa y Cinco millones de pesos, lo que
se traduce en un incremento del 78% sobre las ventas actuales, si se lograra una forma
de negocio adecuada para los clientes

Con la creacion de la unidad de negocios para Rotoplast, el kayak Rotoplast se
posicionara dentro del mercado nacional, siendo asi una marca reconocida en el
mercado de los deportes nauticos y de aventura. Del mercado estimado en las lagunas,
con la unidad de negocios se pretende ganar un 20% en los primeros 2 anos, lo que se
traduce en $89°3100.000 pesos en ventas y del mercado potencial de las
importaciones actuales se pretende ganar un 2% al afio, lo que equivale a $12°212.138
cada afio. Con éstas expectativas, Rotoplast incrementara sus ventas en al menos un
30% de lo que vende actualmente, por lo que se puede ver a la unidad de negocios
como beneficiosa y rentable para la compaiiia.

Siendo éste un proyecto de emprendimiento, entendiendo emprendedor segun Lezana
& Tonelli (1998), como " Personas que persiguen el beneficio, trabajando individual o
colectivamente. Pueden ser definidos como individuos que innovan, identifican y crean
oportunidades de negocios, montan y coordinan nuevas combinaciones de recursos
(funcidén de produccion), para extraer los mejores beneficios..”, es una oportunidad para
el autor de aplicar los conocimientos adquiridos y poner en practica las herramientas
asimiladas en el transcurso de la carrera de Ingenieria Industrial en busca de aportar
algun beneficio a una empresa colombiana a partir de la identificacion de una
oportunidad en el mercado de kayaks, donde la empresa cuenta con una infraestructura
de produccion pero no conoce las capacidades de venta de éstos productos.
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3. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

3.1. PARTES DE UN PLAN DE NEGOCIOS®

Al momento de elaborar un plan de negocios, se realiza un analisis en una serie
de temas especificos que ayudaran a reducir la incertidumbre sobre el futuro del
proyecto o la compadia. A partir de estos se identifican los factores de éxito del
negocio, por lo tanto es de vital importancia desarrollarlo de forma muy estricta.
A continuaciéon se explica los puntos basicos de analisis sobre los que se
redacta el documento.

Analisis de mercado e industria

En este punto debe especificarse el mercado donde se participara con el
negocio. Partiendo de lo anterior deben especificarse las necesidades del
(Layton, 1995)mismo, las caracteristicas de la poblacién que lo compone.
Teniendo esta informacion se procede al mercado real, esto es, el grupo de
consumidores que ademas de tener necesidad del producto, tienen los medios
para adquirirlo, luego se pasa a elegir un “mercado objetivo” donde se determina
cuantos y cuales son los clientes a los cuales se pretende alcanzar dentro del
mercado real con el producto o servicio. Basandose en cifras de negocios
similares, se logra determinar cifras mas confiables para aquellas personas que
consulten el plan, y aparte de esto, vale la pena mostrar el crecimiento de las
cifras tanto del mercado como de la industria.

Analisis de la competencia

En esta seccion es importante proporcionar una lista de los participantes mas
importantes del mercado y en cada uno de ellos especificar sus fortalezas y
debilidades frente al mismo. Entre mas caracteristicas se muestren de los
competidores, dar a conocer las ventajas del negocio que se desea crear, sera
mucho mas facil de entender para el lector, y demostrara qué puntos son los
que ataca el negocio propio que otros no poseen. Para saber que ofrecer es
importante conocer que existe y bajo que condiciones se esta desarrollando,
para asi tomar ventaja en las oportunidades que estos competidores aun no han
visualizado.

Estrategia de mezcla de mercadeo Mercadotecnia

En esta seccion debe demostrarse de que manera se pretende ganar clientes.
Mediante la combinaciéon de los cuatro principales factores del mercado, para
establecer una estrategia que trabaje de manera conjunta con elementos de
precio, plaza (lugar de venta), promocion y distribucion, bajo una sola directriz
para mantener uniformidad en la oferta, que permita dar a conocer el negocio.

% (SENA)
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Proyeccion de Ventas

Se definen las cantidades de ventas por periodo de acuerdo a los resultados de
la investigacion realizada en el mercado. Se determina el valor de los ingresos
por las ventas y se establece la proyeccion de éstas a través del tiempo.

Factor Humano (Administrativo)

En esta seccion deben incluirse las necesidades futuras de personal, los niveles
de educacion requeridos, las politicas salariales, las politicas de capacitacion y
entrenamiento, las prestaciones adicionales, el estilo de direccion y todo lo
referente al manejo y requerimiento de recurso humano que garantice el
funcionamiento de la compafiia. La correcta eleccion y disefio al momento de
realizar esta parte del plan de negocios, permitira que los lectores identifiquen y
crean en el conocimiento de la persona que lo ha realizado, por eso una buena
descripcion de cargos y un buen organigrama con orden y claridad en las ideas.

Plan de operaciones

Se incluye en ésta seccién todo lo correspondiente al plan de operaciones y
especificaciones de producto. “En este punto se describen los procedimientos
operativos, equipos de fabricacién, nivel de produccion requerido,
emplazamientos, arreglos internacionales, licencias y otros aspectos
relacionados con la provision del producto o servicio”.' A parte de todo lo
referente a recursos de fabricacidon, en esta seccidn se puede incluir todo lo
referente al alcance legal del negocio, las politicas comerciales y otros factores
fundamentales en la operacion.

Analisis financiero

En este punto se explica la inversién requerida y el tiempo de retorno de la
misma. Es importante definir la inversiéon requerida al inicio y en el futuro,
basados en proyecciones de ventas y costos de operacion. Este analisis debe
incluir también el punto de equilibrio del negocio que lo lleve a ser rentable y en
el mismo andlisis debe haber un informe de pérdidas y ganancias, un informe de
flujo, un balance general proyectados por lo menos los primeros 12 meses de
operacion. El balance es importante para mostrar los activos y los pasivos en
cada uno de los periodos, lo cual da una idea del comportamiento de la empresa
en el tiempo. Vale la pena considerar algunos indicadores que se quieran
trabajar como lo es el de recoleccién de cartera, donde se evidencia las politicas
de cobranza que se desea tener. Con todas estas herramientas es mas facil
determinar cuanto se debe invertir y cual es el comportamiento de esa inversion
hasta que se retorne.

'% (Layton, 1995) (SENA)
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3.1.1. EL PROCESO DE ROTOMOLDEO

El Rotomoldeo es una técnica para trabajar el plastico que consiste en la
formacion de piezas a partir del calentamiento de particulas de plastico y
rotacién de moldes, resultando asi piezas huecas y uniformes.

“El Rotomoldeo es una técnica de movimiento y cubrimiento. EI movimiento se
logra con la rotacién biaxial — dos brazos perpendiculares que giran sobre sus
ejes — y el cubrimiento se genera con el material, que es un plastico. Al combinar
estos dos factores simultaneamente en un horno, el plastico se va adhiriendo a
las paredes del molde fusionandose en una masa continua que cubre
uniformemente la superficie interna del molde, con lo que se obtiene piezas
huecas, de alta resistencia y con formas complejas.

El proceso estd compuesto por cuatro etapas, que utiliza un molde cerrado de
paredes delgadas y alta capacidad de transferencia de calor, el cual requiere
una entrada para la alimentacién de la materia prima a transformar, ademas de
garantizar la abertura suficiente para retirar la pieza moldeada.

A. Carga o llenado del molde

Se coloca el material en un molde frio, abierto y previamente cubierto en su
interior con agente desmoldante, la cantidad de material necesaria para formar
la pieza es equivalente al peso que se desea para el producto final. La materia
prima generalmente es un termoplastico en polvo, sin embargo, también pueden
procesarse dispersiones de termoplasticos en solventes no volatiles y algunas
resinas termoestables. Al tener la carga lista en el molde, éste es cerrado y
llevado al interior de un horno para calentarlo.

B. Horneo o calentamiento del molde

Una vez preparado el molde, se expone a altas temperaturas en un rango
promedio de 260° - 400°, aunque puede aumentar o disminuir de acuerdo a las
caracteristicas del objeto. Simultdneamente se rota sobre dos ejes, con la
conjuncién de estos dos factores el material se adhiere poco a poco a la pared
interna del molde y se fusiona en una masa continua. La fusion es un proceso
que une material sélido sin que este pase a estado liquido (fundicion) y luego se
re solidifique; por lo tanto, las particulas de plastico utilizadas en el proceso de
rotomoldeo no se funden, sino que se sintetizan en los puntos de contacto hasta
formar una red tridimensional porosa.

C. Enfriamiento del molde

Cuando todo el material plastico ha tomado la forma interna del molde, se
procede a enfriarlo para que la pared formada se endurezca y el producto quede
terminado con las caracteristicas deseadas; durante esta etapa continua la
rotacion para garantizar uniformidad en la conformacién de la pieza. Como
medio de enfriamiento es posible utilizar agua fria dispersada en gotas sobre la
superficie del molde (enfriamiento rapido), una corriente de aire con vapor de
agua condensada (menor rapidez de enfriamiento) o aire frio (enfriamiento
lento).
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D. Descarga o vaciado del molde

Al estar la pieza completamente formada y enfriada se procede a retirarla del
molde, con esto puede iniciarse un nuevo ciclo de produccién. Esta ultima etapa
aparentemente es muy sencilla, sin embargo, puede requerir el uso de métodos
de alta tecnologia para retirar la pieza, lo cual es frecuente cuando el disefo del
producto es muy complicado o de gran tamafio”"’

3.2. DESARROLLO DE ACTIVIDADES AL AIRE LIBRE EN COLOMBIA

En Colombia las actividades al aire libre han tomado una gran cuota dentro de los
intereses de las personas, esto se hace evidente en los resultados de la ultima
encuesta sobre turismo realizada por el DANE en el afio 2004 a 29.942 hogares
particulares del area urbana de todos los estratos sociales en las ciudades de
Bogota, Cali, Medellin, Bucaramanga, Pereira, Barranquilla, Cartagena y Santa
Marta donde el 39.2% de las personas tienen dentro de sus preferencias el
ecoturismo y el 27.6% los deportes y la aventura al momento de realizar un
viaje'?>. Tomando un registro del afio 2004, la Gltima vez que realizaron un viaje,
el 35% de los hogares aproximadamente realizaron ecoturismo y el 25%
aproximadamente practicaron algun tipo de deporte. Estas cifras de ecoturismo y
alguna parte de los deportes representan el interés nacional por las actividades al
aire libre.

Sectores como Santander y Risaralda han desarrollado una atractiva
infraestructura para desarrollar actividades de aventura, en el caso especifico de
San Gil ubicado en el departamento de Santander, se realizan actividades de
aventura y deportes extremos, los cuales representan el interés por la zona como
lo son el rafting y el kayaking como actividades de agua vy el rappel, escalado,
ciclo-montafismo y espeleologia (exploracion de cavernas) en tierra, la practica
de parapente en el aire y muchos otros'®.

En Bogota encontramos las oficinas principales de una gran parte de empresas
mas reconocidas a nivel nacional dedicadas a promover las actividades al aire
libre como lo son Bluefields, Kajuyali Ltda., Tierra Nativa, Aviatur y muchas otras,
lo cual garantiza de cierta manera una focalizacion importante de los clientes
potenciales para los negocios dedicados a la venta de equipos especializados
para este tipo de actividades

Tal ha sido el desarrollo de las actividades al aire libre al interior del pais que
incluso ya se han creado Federaciones para una gran cantidad de estos
deportes, tal es el caso de la ffederacion Colombiana de Deportes de Montafia y
Escalada, EI Comité Colombiano de Ciclo montanismo, y La federacion
colombiana de canotaje entre otros.

' (Ortiz) (turismo, 2004)
"2 (turismo, 2004)
'3 http://www.sangil.com.co/turismo.htm
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Siendo la escalada una de las actividades que ya permite su practica y
entrenamiento de forma oficial, es importante prestar mucha atencion a los
articulos que en este deporte se utilizan, como también todo lo referente al
camping. Al presentarse una cantidad y variedad importante de rios en Colombia,
los articulos que se utilizan en deportes como el Kayak y el Rafting merecen ser
manejados. De esto da cuenta José Alberto Gaona, quien actualmente es el
director de Tierra Nativa, una empresa dedicada a promover actividades que
promueven el lema “Colombia, para conocerla hay que andarla”, y entre sus
largos recorridos que combinan diferentes actividades han realizado recorridos a
la Guajira (2002), Buenaventura (2003), Llanos Orientales hasta el Orinoco
(2005), Amazonas (2006)' y en diciembre del afio 2008 realizaron una travesia a
través de todo el rio magdalena en kayak.

3.3. EL KAYAK

Es una embarcacioén flotante impulsada por el hombre por medio de brazadas
que realiza con un remo de doble hoja. Su origen se remite a los esquimales
quienes la utilizaban para cazar y es este precisamente el significado de su
nombre “Bote del cazador”.

3.3.1. Kayaks para diferentes actividades

Existen diferentes tipos de kayak de acuerdo al uso que se le quiere dar. Estan
los Kayaks de mar, o kayaks de travesia, que también son muy utilizados en
lagos o aguas planas, y se caracterizan porque sus embarcaciones son mas
largas (eslora) y su ancho (manga) varia de acuerdo al nivel de estabilidad que
se desee. Estos kayaks estan disefiados para realizar largas travesias, incluso
hasta de un dia, por lo que son muy cémodos, pero también hay aquellos que
estan disefiados para la recreacion.

Estas embarcaciones pueden ser de cubierta cerrada en la cual el practicante va
en el interior del kayak o pueden ser abiertas, de tipo “Sit on top” donde el
practicante va sentado sobre la embarcacion y expuesto a la intemperie.

Por otro lado estan los kayaks de aguas bravas. Estas son embarcaciones que
se caracterizan porque son muy cortas ya que deben ser faciles de maniobrar.
Por otra parte llevan muslera y su cubierta es achatada para cefiirse lo mas que
se pueda al practicante.

3.3.2. Las partes de un kayak

Eslora: Es la Longitud de la embarcacion. Su variacion afecta en la
maniobrabilidad para girar asi entre mas corto es mas facil de virar.

'* (Soto, 2006) (Ortiz)
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Manga: Es el ancho de la embarcacion, siendo determinante para la estabilidad
tanto al abordar el kayak como en el momento de realizar la actividad.

La quilla: Esta es la linea que atraviesa la embarcacion a lo largo, es decir de la
proa a la popa por la parte baja. Su forma es determinante para determinar la
direccionalidad de la embarcacién y su facil maniobrabilidad. Entre mas plana
sea la quilla se hace mas facil de maniobrar, pero pierde direccionalidad.

La combadura: Esta corresponde a la altura de la embarcacionén tanto en la
proa como en la popa. Una popa voluminosa o0 que su combadura sea mayor,
ayuda a subir las olas sin romperlas, con lo que el kayakista se moja menos. La
popa suele ser de menor combadura que la popa con lo que se garantiza que el
frente de la embarcacién permanezca afuera.

Imagen 2 Combadura de Kayak. Fuente: Kayak de Mar, Johan Loots

3.3.3. Laforma del casco

En "V"

Son kayaks direccionales y cortan muy bien el agua. Cuanto mas
pronunciada sea la V, se genera mayor inestabilidad pero su
velocidad es muy buena.

Redondo:

Es el que minimiza la superficie de contacto con el agua al minimo,
por lo tanto es el mas veloz de todos pero muy inestable al abordar.
Es especialmente disefiado para expertos

Plano

Es muy estable pero pierde velocidad. Es facil de maniobrar lo que
lo hace ideal para principiantes. Se recomienda que sea utilizado
Unicamente en aguas tranquilas, ya que es mas facil de volcar.
Ovalado

Combina de la mejor manera las caracteristicas de el redondo y el
plano, haciendolo un kayak veloz y estable, ideal para aquellos que
se desean sumergir en el deporte

Acampanado

Es muy estable por el contacto que se logra con el agua cuando este
se inclina, pero su misma profundidad lo hace un kayak lento
Aquillado

Da buena direccionalidad y una estabilidad controlable con un poco
de practica. Su maniobrabilidad es mas compleja por el efecto de la
mimsa quilla

91916, 619/<

Tabla 2 Forma de Casco
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3.3.4. Materiales en que se construyen los kayaks

Plastico

1. Fuerte y resistente
a impactos

2. Mas economico que

fibra de vidrio y Kevlar

1. Mas pesado que
fibra de vidrio y Kevlar
2. No son tan
duraderas a largo plazo
3. Sufren aranazos con
facilidad

Policarbonato

1. Resiste mejor dafios
por rayos solares

2. Mas econémico que
fibra de vidrio

1. Es propenso a
hacerse aficos vy dificil
de reparar

Madera

1. Buena resistencia
2. Facil de reparar

1. Absorben el agua a
largo plazo con lo que
se pudren

2. Aumentan el peso
facilmente

MATERIAL

Fibra de Vidrio

1. Se garantiza su
larga duracion

2. Excelente
resistencia al sol

3. Aranazos no afectan
el rendimiento

4. Ligeros y elegantes

1. Algunas veces sufren
de delaminacion

Kevlar

1. Se garantiza su
larga duracion (mayor
a la fibra de vidrio)

2. Arafazos no afectan
el rendimiento

3. Ligeros y elegantes
4. Mas fuertes que los
de fibra de visdrio

1. Mas costosas y
dificiles de repara que
los de fibra de visdrio
2. Kevlar tiende a
debilitarse con la
exposicion continua al
sol

Tabla 3 Materiales Kayaks
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3.3.5. Las clases de kayaks

CLASES DE KAYAKS

Tradicionales

1. Disefiado para largos
recorridos y tiempos
muy extensos

2. Se protege la parte
inferior del cuerpo

3. Los mamparos dan
floabilidad a la proa 'y
popa

4. Escotillas de rapido
acceso

1. abordarlo y
desembarcarlo requieren
de habilidad

2. SE necesita de tecnicas
especiales para rescate y
autorescate

3. Algunaas veces puede
generar una sensacion de
confinamiento

Bafiera Abierta

1. Facil de embarcary
desembarcar

2. Su flotabilidfad es
inerte ya que es
completamente cerrado

1. El kayakista esta
expuesto al climay
condiciones del mar

2. El practicante esta
menos vinculado con el
kayak por lo tanto el
artefacto responde de

("sit on top") |3. Ideales para ]
, . forma mas compleja al
recreacion, turismoy
. remo
excursiones. )
X 3. No se recomiend el uso
4. NO es necesario X
. . .« |en excursiones muy largas
practicar esquimotaje .
ya que el practicante
estara expuesto
1. El mayor peso los hace
1. Excelente para i .p
. mas complicados de
principiantes ya que el ) )
manejar, especialmente al
hecho de ser mas largos
. embarque y
y estar acompafados le
. desembarque.
da estabilidad .
. 2. Los movimientos
Biplazay 2. En caso de volcarse,
, pueden verse
Triplaza volver a abordar el kayak

es mas facil debido a la
ayuda del compaiiero.
3. Los remadores mas

fuertes pueden suplir a
los mas debiles

influenciados por los del
compafiero

3. Son mas dificiles de
maniobrar, especialmente
en el giro.

[E LT

AR
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Plegables

1. Son muy ligeros y
esteticos.

2. Su disefio plegable
facilita el transporte
3. Son duraderos y sus
partes son
reemplazables.

1. El armado del kayak
requiere de tiempo y
experiencia

2. Su flexibilidad reduce la
eficacia, por lo tato exige
un esfuerzo mayor.

3. La falta de mamparos
internos reduce la
flotabilidad, aunge
algunos vienen con
flotadores internos y
externos

En secciones

CLASES DE KAYAKS

1. La flotabilidad es a la
misma altura de unno de
casco rigido

2. Faciles de transportar

1. Son mas pesados que
los kayaks plegables y de
cuerpo rigido.

Inflables

1. Se enrollan para
facilidad de su
transporte

2. Son insumergibles
aunque se pinchen, ya
que sus multiples
camaras impiden que
esto ocurra.

1. Son vulnerables a
elementos o puntas
filudas ya que pueden
pincharse

2. Son vulnerables a las
corrientes del viento y
aumenta la posibilidad de
volcarse.

3. El proceso de inflado
requiere llevar una buena
bomba.

Tabla 4 Clases Kayaks

g
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4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Crear una unidad de negocio para ser desarrollada dentro de la empresa Rotoplast S.A.
que se encargue de la venta y distribucion de kayaks

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Establecer el tamafio de la demanda de Kayaks en el mercado, investigando,
tanto en las empresas promotoras de deportes al aire libre como en los
habitantes o duefios de instalaciones cercanas a represamientos de agua.

2. Determinar los requerimientos, de las empresas promotoras y de los usuarios
particularmente ubicados cerca de lagos y lagunas. En lo que respecta a la
oferta de los equipos, disponibilidad de accesorios y el precio que estarian
dispuestos a pagar por los kayaks.

3. Definir el recurso humano requerido para la operacion de la unidad de negocios

y prestacion de los posibles servicios que ofreceria la empresa a sus clientes.

4. Establecer los procesos logisticos, operativos, de produccion, suministro y
distribucién, de acuerdo con el tamafo de la demanda y la capacidad de
produccion de kayaks de la planta.

5. Proponer y definir tacticas de mercadeo que apoyen la estrategia de enfoque
sobre deportes de agua.

6. Realizar una evaluaciéon financiera del negocio y analisis de sensibilidad del
mercado, empleando indicadores financieros, apoyado en las proyecciones de
ventas.

7. Elaborar un plan de implementacién de la unidad de negocios
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5. PLAN DE MERCADEO

Un plan de mercadeo es un proceso de raciocinio y decision para definir el
posicionamiento de valor, la mezcla de mercadeo y el canal de distribucion que
se traduce en mejor percepciéon para el cliente tanto del producto como de la
empresa. Dentro de éste se incluye una investigacion que permitira tomar las
mejores decisiones'®

5.1. SEGMENTACION

Este es un proceso en el cual se toma el mercado total de un bien o servicio y se
divide en grupos mas pequefios homogéneos entre ellos. El propédsito de la
segmentacion es conocer de forma certera a los consumidores. Dentro de los
factores claves para el éxito de una empresa, se encuentra una adecuada
segmentacion de su mercado.

Se identifica como un grupo de consumidores que se pueden identificar dentro
del mercado, con deseos, poder de compra, ubicacion geografica, actitudes de
compra o habitos de compra similares y que reaccionan de modo similar ante la
mezcla de mercadeo. *®

5.1.1. Factores

51.1.1. Geografico

Pais: Colombia

Zona: Rurales con represamientos de agua

Clima: Por encima de 5 grados y debajo de 40 grados
Ciudades: Bogota

5.1.1.2. Demografico
Ingresos: Medios y Altos

5.1.1.3. Sicograficos
Estilo de Vida: Gusto por los deportes acuaticos

5.1.1.4. Conductual
Beneficios Deseados: Entretenimiento

5.2. EL MERCADO

El mercado objetivo se encuentra compuesto por 3 grupos

"> (Ambrosio) (Malhotra, 2004)
'® (Malhotra, 2004) (Soto, 2006)
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1. Usuarios en represamientos de agua: Son duefios o representantes de
propiedades construidas alrededor de una represa, lago o laguna, al cual tengan
acceso de forma facil. Aparte de esto, son individuos con un poder adquisitivo
medio-alto (Ingresos Medios y altos). Tales perfiles se pueden encontrar en
diferentes departamentos del pais: El Sisga — Cundinamarca, Tominé —
Cundinamarca, Rio Prado — Tolima, Betania — Huila, La Cocha — Narifio, Calima
— Valle del Cauca , Lago de Tota — Boyaca, etc. Ante la posibilidad de acceso al
agua, los habitantes tienen algun tipo de preferencia por los deportes o
actividades nauticos.

2. Hoteles con acceso directo al agua: Ya sea con acceso en lagunas o en el mar,
que dentro de los servicios que presta a sus huéspedes se encuentren las
actividades y deportes nauticos. Representantes de éste grupo se pueden
encontrara en la costa atlantica de Colombia, y en los diferentes lagos donde se
encuentran los usuarios descritos en el grupo anterior.

3. Comercializadores de productos y servicios relacionados con actividades
nauticas en la ciudad de Bogota: Fabricantes y reparadores de embarcaciones
para el agua, Centros de venta y servicio para motores dentro y fuera de borda y
Comercializadores de equipo especializado para practica de deportes nauticos.

5.3. ANALISIS DOFA

El siguiente DOFA se hace sobre la empresa Rotoplast S.A. y el kayak que
producen.

Fortalezas Debilidades

-Desconocimiento del
mercado de kayaks en
Colombia

- Ausencia de una
unidad de trabajo

- Excelencia en calidad
certificado por lcontec
para la produccion de ?'St”bu%zgig]ceoméiﬁn
de kayaks sobre los diferentes
modelos de kayaks
existentes
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Buscar nuevos

canales para la
distribucion del
producto (como

empresas que trabajen

- El precio ofrecido por productos y servicios

o |la empresa es ;

@ " relacionados con

© |competitivo dado que . . -

© Posicionamiento de | actividades en el agua

< |el arancel de .

< | . kayaks Rotoplast por|como comerciantes o

S |importacion de elevado . .

£ | (20%) su calidad, precio, |reparadores de

o . . disefio y utilidad motores y

o |- Diversidad de .

O |Recursos Hidricos en embarcaciones para el

. agua, o, tiendas
el pais .

especializadas en
comercio de
elementos para
deportes nauticos

) Investigar la

© S

N e posibilidad de

® |- Revaluacion del peso .

c . . ) desarrollar y producir|Contratar banners en

@ |podria incentivar .

£ . nuevos modelos | internet

< |importacion de kayaks

aplicables en el pais

Tabla 5 Analisis DOFA Rotoplast. Fuente: Autor

5.4. INVESTIGACION DE MERCADOS
5.4.1. Antecedentes

La empresa Rotoplast S.A. inicio la fabricacion de un modelo de kayak tipo Sit on Top
en el ano 2002 basados en la opinién de algunos dirigentes de la compania y clientes,
quienes observaban en el mercado una oportunidad para producir un articulo que hasta
el momento se encontraba Unicamente en el exterior. Con una idea vaga de ésta
oportunidad realizaron la importacion de una serie de modelos de la marca Ocean
Kayak, y utilizandolos como referencia, se construyd un modelo para ser fabricado por
el método de rotomoldeo con la marca Rotoplast S.A.

A través de los ultimos 7 afos, la empresa Rotoplast S.A., a pesar de ser la Unica en
capacidad de producir un kayak en plastico al interior del pais, no ha generado ventas
superiores a los 130 millones de pesos al afio por el producto, lo que se traduce en no
mas de 100 kayaks. Ante esta situacidén se realizé una encuesta en 4 lagunas de
Colombia a un total de 97 propietarios de casas donde el 95% manifestaron estar
interesados en incluir el kayak entre sus actividades nauticas de preferencia, lo que
permite intuir un interés por el deporte y posibilidad de venta de kayaks.
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5.4.2. Obijetivos de la Investigacion de Mercados

Objetivo General

Identificar los habitos de compra y el perfil de los consumidores mediante una
investigacion de mercados, enfocada a la venta de kayaks

Objetivos especificos

Identificar los deportes acuaticos de preferencia entre las personas con acceso a lagos
y lagunas

Conocer el nivel de interés por le kayakismo dentro de sus deportes de preferencia.

Determinar la intencion de compra por un kayak y en caso de que no exista cual es el
motivo para no estar interesado

Identificar el modelo de preferencia dentro de los usuarios y posibles compradores

Conocer cuanto estarian dispuestos a pagar por un kayak y en que forma preferirian
adquirirlo

5.4.3. Planeacion del estudio

5.4.31. Alcance de la Investigacion

La investigacion se realiza buscando conocer los intereses de compra de los 3 grupos
de segmento establecidos y sus preferencias en la forma de adquirirlo, desarrollando
asi estrategias de mercadeo, producto y servicio para el posicionamiento del producto.

La investigacion pretende identificar de manera especifica la intencion de compra vy
conocer el interés de acogida del kayakismo. Teniendo en cuenta que los recursos
econdmicos para su realizacion son limitados, el autor decidi6 elegir 4 lagunas que de
forma general representan a las de su tipo en el pais, en cuanto a condiciones
climaticas y de uso por parte de los habitantes. De esta forma, el estudio se realizd
basados en las bases de datos de las sociedades que regulan las actividades y la
construccién alrededor de los represamientos.

5.4.3.2. Disefio y método de la investigacion

Disefio: Se decidid realizar un estudio de tipo descriptivo, definiendo asi las
caracteristicas del mercado y sus intenciones de compra. A partir de esto, se puede
formular un prondstico y evidenciar cuales son los diferentes enfoques que debe tomar
el producto para cada tipo de cliente.

El Método: Para realizar el estudio, se seleccion6é la encuesta de respuesta personal
enviado a través de correo electrénico bajo previa autorizacion por parte de los
encuestados. Este método facilita la recoleccién de datos y tabulacion de los mismos
gracias a survey console, una plataforma web que permite el disefio y control de
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investigaciones, y en cuanto a la calidad de los resultados, permite menos desviaciones
del entrevistado y se resuelve de forma rapida, obteniendo resultados en tiempo real.

En el caso de consulta a los posibles distribuidores en la ciudad de Bogota, se utilizé la
encuesta personal, buscando mas interaccion y sugerencias del encuestado.

Para los hoteles en lagunas y que tienen acceso directo al mar en la costa atlantica, se
utilizé la encuesta por teléfono buscando nuevamente mas interaccion con el
encuestado y sobrepasando el inconveniente de la distancia.

5.4.3.3. Instrumento de la investigacién

Los cuestionarios fueron disefiados con base en dos tipos de preguntas basicas,
cerradas y abiertas. En las cerradas, las respuestas se encuentran preestablecidas, sin
embargo en algunos casos se da la opcion de adicionar una, asi que el encuestado
debe hacer seleccién de una o varias en caso que se permita la seleccion multiple.
Estos tipos de preguntas permiten su facil tabulacién y analisis y establece de forma
precisa el numero de personas que piensan de una forma determinada. Por otro lado,
las preguntas abiertas, permiten al encuestado hacer aclaraciones con su propia
redaccion, lo cual se hizo muy util para conocer el motivo de no compra por parte de los
encuestados. Para ver Encuesta tipo dirijase a ANEXO 1

5.4.4. Instrumentos y técnicas para la recoleccion de informacion

5441, Técnicas de muestreo

Para la investigacion de usuarios se trabajo con la técnica de muestreo probabilistica
por conglomerados de dos pasos'’, donde se permite la clasificacién de conglomerados
y posterior muestreo de cada uno.

Para la recoleccion de informacion del mercado de Hoteles y de los posibles
distribuidores en la ciudad de Bogot4, la técnica fue de muestreo no probabilistico por
cuota, donde se seleccionan los participantes en relacion con unas caracteristicas
demograficas, o comportamientos especificos.

El muestreo por conglomerados se aplicé teniendo en cuenta que las condiciones
climaticas en las que se encuentran las lagunas varian, por lo que también lo hacen las
preferencias por las actividades de los diferentes usuarios de las mismas, y se pretende
tener una muestra representativa de cada tipo de usuario. Luego en cada uno de los
conglomerados, se realizé un muestreo aleatorio simple que permitira mas adelante
generalizar los resultados a las lagunas similares.

Para la investigacién en hoteles y distribuidores de Bogota, el muestreo por cuota se
aplicé basado, (en primer lugar para los hoteles,) en una lista compuesta por los que
hacen parte de Cotelco (Cooperativa Hotelera de Colombia), que se encuentran
ubicados en la Costa Atlantica y que tienen acceso directo a la playa y el mar. Con
respecto a el estudio para distribuidores en la ciudad de Bogota, se buscaba identificar
empresas cuya actividad comercial obligara a que las personas relacionadas con

'" (Joseph F. Fair, 2004) (Ambrosio)
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deportes nauticos y navegacion en general tuvieran contacto con ellas, por lo que se
identificaron empresas fabricantes de botes, comercializadores de Motores dentro y
fuera de Borda y comercializadores de productos para deportes acuaticos entre otros; al
realizar una consulta en la Camara de Comercio de Bogota, no fue posible utilizar la
actividad econdémica principal para seleccionar las empresas a investigar, ya que dentro
de su clasificacion se encuentran empresas que no tienen ningun tipo de relacién con
las actividades anteriormente nombradas (Comercio al por menor); a partir de esto se
decidié construir una lista de las empresas y negocios que se encuentran en las paginas
amarillas de Publicar tanto fisicas como de servicio Web que se ubican en la seccion de
Botes, Lanchas, Motores Fuera de Borda, Motores Marinos y Motos Acuaticas.

Universo: se tom6 como universo de estudio a los usuarios de lagos y lagunas de
Colombia que poseen una propiedad con acceso a ésta, bien sea en represamientos de
clima calido o frio.

54.4.2. Prueba Piloto

La prueba piloto para la investigacion en lagos y lagunas se realizé con 31 encuestados
en las diferentes lagunas a investigar para determinar el buen disefio del cuestionario y
corregir los puntos que podrian crear confusién teniendo en cuenta que se trata de una
encuesta personal. Aparte de esto, mas adelante lo veremos, con base en esta prueba
se realizo el célculo del tamafio de la muestra

5.4.4.3. Trabajo de Campo

La investigacion de lagos y lagunas se realizé en las El Sisga - Cundinamarca, Tominé -
Cundinamarca, Betania - Huila y Prado - Tolima, cubriendo el mercado de clima frio, y
de tierra calida por Rio Prado y Betania, que son represamientos organizados que
llevan cuenta de los habitantes y propietarios de viviendas alrededor de éstas. Las
encuestas se iniciaron a partir del mes de mayo de 2009.

Para los hoteles y distribuidores, las encuestas se realizaron durante el mes de julio y
agosto, para la costa atlantica inscritos en Cotelco, partiendo de ésta lista, determind
cuales tienen acceso directo a la playa, ya que serian los mas apropiados para la oferta
de kayaks.

Para contactar a los distribuidores, se tomo una lista de las empresas registradas en
publicar S.A. en la ciudad de Bogota bajo parametros de busqueda especificados en la
técnica de muestreo

Este trabajo de campo fue realizado en su totalidad por el autor de este trabajo de
grado.

Durante aproximadamente 3 meses se mantuvieron los cuestionarios en la pagina
www.surveyconsole.com bajo una cuenta a nombre del autor. Esta pagina permite el
disefo de los cuestionarios con diferentes tipos de preguntas y la creacion de diferentes
grupos de correos electronicos para que la encuesta sea enviada. El correo lleva un
mensaje inicial de presentacion e incluye un link directo a la encuesta. A medida que las
personas van contestando la encuesta, el programa tabula los resultados en tablas y
graficas. Para ver el disefo de la encuesta ver Anexo 1
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54.44. Tamano de la muestra

Después de realizar los procedimientos que se nombraron anteriormente se procedio a
determinar el tamafio de la muestra. Para esta etapa se eligié la pregunta ¢ Incluiria
usted entre los deportes acuaticos que le gustan el kayak? Considerandola basica para
determinar el interés por el deporte.

Con la prueba piloto se determind que el 80% de los encuestados estan interesados en
incluir el kayak entre sus deportes de preferencia (p=0.8). El nivel de confianza elegido
fue de 95% con lo que el valor z es 1.96 y el error definido fue 8% (E=0.08).

. p*¥q*(Za/2)"2
EN2
p=0.8
g=0.2
Za/2 =1.96
E=0.08

Nivel de Confianza=0.95
n= 96 Encuestas
El tamafio de la muestra es de 96 encuestas para la investigacion de usuarios

En cuanto a los hoteles de la costa Atlantica y de las lagunas, la lista esta compuesta
por 22 participantes distribuidos de la siguiente manera

Cartagena: 8 Hoteles

Santa Marta: 9 Hoteles

Prado, Tolima: 3 Hoteles

Betania, Huila: 1 Hotel

Tominé, Cundinamarca: 1 Hotel

Con respecto a los distribuidores en la ciudad de Bogota, la lista esta compuesta por 10
Establecimiento o negocios a saber: Marine Brokers, Durabotes, Colman, Red Marina,
Botes de Aventura, Aguamonte, Yamarinos, Pesca Deportiva Oswaldo Rauchnerger,
Aqualand Sports Pesca y Buceo, ECZ Articulos de Pesca

5.4.5. Procesamiento y Analisis

54.5.1. Usuarios en lagunas

A continuacion se presentan las tablas y graficos de los resultados obtenidos en las
encuestas realizadas a los usuarios en lagunas. El registro de informacion se realiza de
forma automatica en la herramienta surveyconsole, sin embargo otras se realizaron en
excel basados en la informacion de la herramienta. Los resultados que se presentan a
continuacién son inferencias basadas en la muestra a la que se le aplico el cuestionario,
por lo tanto no puede asumirse que corresponda a un 100% de certeza con respecto a
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lo que ocurre ene | mercado; lo que demuestra son las tendencias y preferencias de
compra que se mas se marcan en el mercado objetivo.

El envio de las encuestas se realizé utilizando la base de datos que se obtuvieron de las
Laguna de Sisga, Tominé, Prado y Betania. El total de registros obtenidos en cada una
de las lagunas es el siguiente:

Sisga 102
Tominé 120
Prado 95
Betania 50

Es importante tener en cuenta que estas listas no representan el total de los habitantes,
ya que en muchos casos las casas no se encuentran registradas o no pertenecen a
ningun club especifico. Aparte de esto, en muchos casos la informacion encontrada en
las bases de datos se encontraba desactualizada, lo que podia sesgar la calidad de los
datos. Por ésta razén fue necesario realizar llamadas(laguna del Sisga y de Prado), la
informacién que se tenia.

Las encuestas, se enviaron a todos los correos disponibles en cada una de las lagunas.
El total de respuestas obtenidas es el siguiente:

Clima Frio |>189a 21 51
Tominé 30

Clima Calido |——rado 25 47
Betania 22

Tabla 6 Distribucion de Respuestas. Fuente: Investigacion de Mercados

La cobertura de la poblacion fue en total del 27%,y por climas, del 23% para frio y del
32% para caliente, lo que dada la dificultad de acceso, el poco tiempo y presupuesto
disponibles, permiten que se considere la muestra como significativa de la poblacion
analizada
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545.2.

Gusto por los deportes acuaticos.
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Grafico 2. Pregunta #1. Fuente: Investigacion de mercados

identificarse puede ver claramente que las lagunas son lugares de concentracion de
personas que tienen gusto por los deportes nauticos y por lo tanto aptos para la oferta

de kayaks.

5.45.3.

Preferencias por deportes segun clima

Preferencia Deportes Acuaticos clima
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Grafico 3. Pregunta #2 Clima Calido. Fuente: Investigacion de mercados
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Se puede observar que en lagunas de tierra calida, el ski, la natacion, la pesca y el
kayak son los deportes de mayor preferencia. El kayak representa el 15.4% de las
preferencias de deportes en clima calido y teniendo en cuenta el gusto por la pesca,
vale la pena buscar promocionar la utilidad del kayak en éste deporte, de tal forma que
el kayak se convierta en un recurso para la practica del deporte

Preferencia Deportes Acuaticos clima
Frio
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Count of CountofSki Countof Countof Countof Countof Countof
Natacién Kayak Velero Kite-surf Pesca Otro
deporte
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Grafico 4 Pregunta #2 Clima Frio. Fuente: Investigacion de mercados

Los resultados de éste grafico nos muestran que el Velero es la actividad de preferencia
en lagunas de tierra fria, seguido por el ski, la natacion y la pesca. El kayak representa
el 13% de preferencia entre los deportes acuaticos de clima frio. Al ser el Velero el
deporte de mayor preferencia en éste tipo de lagunas, la publicidad de Rotoplast debe
estar enfocada en actividades que involucren éste deporte, y de igual forma que en
clima calido, promocionar el kayak como un recurso para la pesca.
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5454, Oportunidad de inclusion del Kayak Entre los deportes de
preferencia

M Si

M No

Grafico 5. Pregunta #3. Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo con la investigacion de mercados, el 74.73% del total de encuestados
estan interesados en incluir el kayakismo entre sus deportes nauticos de preferencia, lo
cual es fundamental para que la empresa Rotoplast S.A. dimensione el mercado
potencial que existe para la venta de kayaks, entre esos el que producen actualmente.
Es importante tener en cuenta que este tipo de criterios no son permanentes en las

personas, por lo tanto ese 25,27% puede cambiar de opinién en el transcurso del
tiempo.

5.4.5.5. Uso que se le daria a un kayak

Otra h 4,05%

Remo larga distancia (Travesia) - 9,46%

Actividad extrema l 4,05%
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Grafico 6. Pregunta #4. Fuente: Investigacion de mercados
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En este grafico se puede observar que las personas dispuestas a incluir el kayak entre
sus preferencias lo hacen con el proposito de realizar una actividad recreativa y de
esparcimiento. Para la empresa Rotoplast S.A. éste aspecto es fundamental para
establecer el enfoque con que realizara la promocion de los kayaks. Es importante
anotar que éstos resultados corresponden a los intereses de usuarios potenciales
ubicados en las lagunas, por lo tanto no es un resultado que se pueda generalizar para
todo tipo de mercado, ya que éste varia segun condiciones de lugar y otros factores.

5.4.5.6. Interés de compra de un kayak

ESi

L No

Gréfico 7. Pregunta #5. Fuente: Investigacion de Mercados

Los resultados de la investigacion indican que de las personas interesadas en incluir el
kayak dentro de sus actividades acuaticas, el 61.76% estan interesadas en adquirir un
kayak (esto corresponde a 42 personas). Este factor es basico para la investigacion ya
que forma parte dentro de el calculo de la demanda de kayaks. Nuevamente es
importante aclarar que ésta es la intencion de compra encontrada en las 4 lagunas
donde se aplico el cuestionario, sin embargo hace ver que definitivamente éste tipo de
articulos si genera un interés en las personas que realizan actividades nauticas.

Dentro de las personas que respondieron negativamente a la compra de un kayak se
encontraron razones como las siguientes

Me gustaria un bote mas comodo

Tengo una canoa canadiense Bruman que cumpliria el trabajo del kayak
Tengo por ahora otras prioridades

Hace dos afios compramos 2 kayaks y estan en buen estado

Porque tenemos 2 y son nuevos

Falta de tiempo para usarlo

Porgque tenemos canoa

En el momento no tengo dinero para comprarlo
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e Pienso que es costoso y no invertiria mucho dinero en un aparato que es dificil
de transportar por el cuidado que debe tener

Porque prefiero la pesca y el ski y tengo lancha para los dos

Poseo dos botes y es suficiente

Ya tengo uno

Porque los clubes los tienen y los arriendan o prestan a sus socios

Prefiero construirlo pues los comerciales son muy caros

No lo encuentro funcional para la pesca

Ya tengo un bote de remo

No todas las razones expuestas anteriormente muestran un rechazo definitivo, lo que
deja ver la posibilidad de hacer mas adelante alguna oferta que les pueda atraer hacia
Rotoplast. Para cambiar el cocepto que poseen algunas de las personas que
expusieron sus razones anteriormente pueden ser enfrentadas por Rotoplast a través
de la promocion que realicen del producto, su funcionalidad para la pesca, la ventaja de
poseer mas de uno y los beneficios o caracteristicas que lo hacen mas atractivo que un
bote o canoa.

545.7. Modelo de kayak de preferencia

En esta pregunta, se le mostraron 2 modelos de kayak para que los encuestados
eligiera cual estarian en disposicion de comprar. Es importante anotar que ésta
pregunta la respondieron aquellos que manifestaron interés por incluir el kayak dentro
de sus actividades en el agua, sin importar que estuvieran o no en disposicion de
comprar, ya que lo que se pretendioé fue conocer el disefio de kayak que genera mas
interés. A los encuestados se les mostré dos imagenes de modelos para que eligieran
las cuales se presentan a continuacién, y en caso de que ninguno les gustara se dio la
opcion de otro.

llustracion 1 Kayak tipo Sit on Top. Fuente:
http://www.tropicalwatersports.com.au/shop/images/paddling13.jpg

llustracion 2. Kayak cubierto Otter Old Town Kayaks. Fuente:
http://www.us1radio.com/images/bizbaz/Kayak%201.jpg
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Los resultados obtenidos se representan a continuacion:

e 36,62%

40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

Grafico 8 Pregunta #6 Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo con el grafico 7 el kayak cerrado o cubierto es de mayor preferencia, pero
observemos a continuacion de que forma varia la preferencia por el modelo de kayak
comparado con el clima en el que sera utilizado.

H SitOn Top
H Ninguno

M Cubierto

M Sit On Top
M Ninguno

™ Cubierto

Grafico 9 (Izquierda) Preferencia Modelo Clima Frio
Grafico 10 (Derecha) Preferencia Modelo Clima Calido

Basados en los 2 graficos anteriores se puede observar que el clima en el que sera
utilizado el kayak es un factor critico para la eleccién del modelo, sin embargo el modelo
cerrado o cubierto es de mayor preferencia en general. Para el clima calido el modelo
Sit on Top llama mas la atencién siendo elegido por el 41.94% de los encuestados en
las lagunas de Prado y Betania por el hecho que el agua fria no sera un problema en
caso que el kayak se voltee o que los remadores se mojen en la actividad. Y en el caso
de Tominé y El Sisga, un 37.5% de los encuestados prefieren un kayak cerrado. El 45%
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en clima frio y 25.81% en clima calido que corresponde a aquellas personas que
respondieron que no estarian interesados en ninguno de los modelos hace referencia
en parte a que las personas definitivamente no desean adquirir un kayak, o que estarian
buscando otro modelo, lo cual requiere de otra investigacion.

5.4.5.8. Precio que estan dispuestos a pagar

0,
60,00% 55.32%
50,00% -

44,68%
40,00%
30,00% -
20,00% -
10,00% -
0,00%
0,00% - , .
De $1°000.000 a De $1°301.000a De $1°501.000 a
$17300.000 $1°500.000 $1'800.000

Grafico 11 Pregunta #7 Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo con el gréfico, el 55.32% de las personas estan dispuestas a pagar entre un
millén y un millén trescientos mil pesos por un kayak, sin embargo, se observa que éste
porcentaje no esta muy lejano del 44.68% que manifiestas estar dispuestos a pagar
mas de un millén trescientos pero menos de un milléon quinientos, lo cual permite al final
nos hace entender que las personas no pagarian mas de un millén quinientos por un
articulo como el kayak. Rotoplast debe enfocarse en el segmento de un millon
trescientos a un millén quinientos, ya que en éste segmento se encuentra el precio
establecido por la empresa, sin embargo, los dispuestos a pagar menos de millon
trescientos podrian ser abordados con posibilidades a través de estrategias de
financiacién que faciliten la compra. Veamos a continuacion como se distribuye la
disposicién por el precio frente al modelo elegido.
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Grafico 12 (Izquierda) Precio Dispuestos a pagar habiendo elegido kayak tipo Cubierto

Grafico 13 (Derecho) Precio Dispuestos a pagar habiendo elegido kayak tipo Sit On Top

Los graficos anteriores nos demuestran que las personas que les interesa el modelo
tipo Cerrado o Cubierto, estan dispuestas a pagar entre un millén de pesos y un millén
quinientos ya que las opiniones estan divididas 50% y 50% para los dos margenes
establecidos. En cuanto a las personas que prefieren un modelo tipo Sit on Top,
muestran en su mayoria, 68.42% un interés por pagar un valor entre un millén y un
millén trescientos mil pesos, sin embargo un 31.58% manifiesta pagar mas de un millén
trescientos, lo que al final hace entender que hay limitaciones para la aceptacion de los
precios. Esta comparacién permite ver que el mercado esta dispuesto a pagar un precio
mayor por un kayak cerrado o cubierto, lo que confirma una vez mas la necesidad de
que Rotoplast construya un kayak cubierto o cerrado que cubra las necesidades del

mercado.

5.45.9.

Lugar de preferencia para adquirirlo

Otro, Cual?

Por teléfono con Catélogo

En un lugar especifico para ser utilizado
(Laguna o Rio)

En local Comercial

PorInternet

3,859

i

3,85%

15,3

8%

L

17

-

31%

-

0,00% 10,00%20,00%30,00%40,00% 50,00% 60,00%

59,62%

Grafico 14 Pregunta #8 Fuente: Investigacion de mercados
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La mayoria con preferencia por adquisicién de un kayak en local comercial, lo que se
relaciona con el gusto por tener la posibilidad de observar y tocar el articulo antes de
comprarlo, de este modo es fundamental que Rotoplast venda y exhiba éstos productos

a través de terceros en locales comerciales

5.4.5.10.

Formulacion de Preguntas:

Hoteles

1. Posee usted kayaks para ofrecerle el servicio a sus clientes
2. Estaria Interesado en Adquirir Kayaks
3. Cuantos estaria interesado en adquirir
4. Porque razoén no esta interesado en adquirirlos
5. De que manera ofrece la posibilidad de el servicio
6. Comentarios adicionales
1 2 4 5 6
Hotel Cafiaveral no |no 0]Servicio en playas Terceros
Hotel Decameron Galeon
Estelar Santamar Hotel y Centro de Convenciones no no 0[Servicio en playas Terceros
Hotel Santorini
Hotel Irotama S.A. si no O]porque ya tenemos Marina propia
porgue no hay acceso
Hotel Sol Arhuaco no |no 0|a playa
porgue no hay acceso
Tamaca Beach Resort aplaya
Hotel Zuana Beach Resort si no O|porque ya tenemos Marina propia
Concesion Tayrona Parques Naturales no |no 0 terceros
Hay unas personas
que cada temporada
les piden permiso
para alquilar kayaks
Hotel Corprado no |no 0]Servicio en playas Terceros en sus instalaciones
Cabaiias Las Palmas no |si 3
Hotel Rio Prado no |si 3
Santa Helena no |si 3
Capilla del Mar Global Hotel no |no 0|Por espacio Terceros
Estarian interesados
en alquilar para
Hotel Hilton si no O]porque ya tenemos  |Marina propia [temporadas
Hotel Almirante Cartagena Estelar no |no 0
Cuando se necesitan
mas tienen un
proveedor que se los
Hotel Las Americas Global Resort si no O|porque yatenemos  |Marina propia [alquila
Hotel San Pedro de Majagua si si 2
Hotel Regatta no |no 0]Servicio en playas Terceros
Hotel Sofitel Santa Clara no no 0|Servicio en playas Terceros
Hotel Sport Baru si si 4

Tabla 7 Resultados Investigacion Hoteles. Fuente: Investigacion de Mercados

En cuanto a la investigacion para establecer la intencion de compra de los hoteles, se
encontré que aquellos ubicados en la costa atlantica en su gran mayoria no poseen
kayaks propios y no se encuentran interesados en adquirir por el momento, ya que hay
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personas ubicadas en las playas que se dedican a alquilar este tipo de articulos, o en
otro caso, recomiendan el servicio a una agencia u otra persona en particular. Lo
anterior permite pensar en una forma de negocio de alquiler de kayaks que puede ser
mas atractivo para este tipo de establecimientos. Por otro lado, estan los hoteles
interesados en adquirir kayaks, en total 5 de ellos que acorde con su interés se traduce
en venta de 15 kayaks.
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5.4.5.11.

Distribuidores

Formulacion de preguntas

P1.
P2.
P3.
P4.
P5.
P6.
P7.
P8.

Actualmente vende usted kayaks
Alguna vez ha vendido kayaks
Qué tipo de kayak vende o vendio
Conoce usted los kayaks Rotoplast
Estaria interesado en vender kayaks Rotoplast
Cual es la razon para no estar interesado
Exhibiria un kayak en el almacén
Cuantos kayaks estaria interesado en adquirir para vender durante un afio

P9. Comentarios
Estaria Cuantos
interesado kayaks
envender |Por que Razén no |Exhibiria un |compraria
Vende Ha vendido |Que kayaks vende|Conoce  |Kayaks le interesa vender |kayak en el |para vender
kayaks kayaks o ha vendido Rotoplast |Rotoplast  |kayaks almacén en un ano Comentarios
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9
Marine Brokers no si Importados si No Sabe Mercado Dificil si No sabe
Durabotes si si Importados si si si 5
Antes distribuian para
Rotoplast, sin embargo, los
clientes contactaban de forma
directa a laempresay le
daban mas descuento que el
Colman si si Antes Rotoplast si si si 3 de el distribuidor
Antes distribuian para
Rotoplast, sin embargo, los
clientes contactaban de forma
directa a laempresay le
daban mas descuento que el
Red Marina no si Antes Rotoplast si si si 10 de el distribuidor
Inflables
Fabricados por Porque son
Botes de Aventura si si ellos si no competencia no 0
El distribuidor tiene un
concepto completamente
erroneo del kayak Rotoplast,
Porque son ya que lo clasificd como un
nacionalesy kayak fragil en fibra de vidrio.
comparados con El comerciante tiene entre los
los importados planes iniciar la importacién
difieren en gran de Kayaks Americanos Ocean
Agua Monte si si Importados si no medida no 0 Kayaks.
A pesar de vender los kayaks
Rotoplast bajo Rotoplast no son reconocidos
Yamarinos si si pedido si si si 12 como Distribuidores
A pesar de no conocer el kayak
Rotoplast, manifesto el interés
Pesca deportiva por incluir el kayak dentro de
Oswaldo Rauchnerger no no * no si si 5 los productos que ofrece
Se especializan en
Aqualand Sports Pesca productos para
y Buceo no no * no no buceo y pesca no 0
Se especializan en
productos para
ECZ Articulos de Pesca no no * no no buceo y pesca no 0

Tabla 8 Resultados Investigacion Distribuidores. Fuente: Investigaciéon de Mercados
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En el caso de distribuidores, se encontr6 una serie de éstos que anteriormente le
distribuian kayaks a Rotoplast, sin embargo, salieron del negocio debido a que los
clientes contactaban directamente a la empresa y adquirian un descuento mayo que
con los distribuidores, por lo tanto se identifica un mal manejo de distribucion por parte
de Rotoplast. Asi como hay 5 empresas interesadas en distribuir los kayaks, lo que
representa unas ventas de 35 kayaks al afo, hay otras que aun manifiestan no estar
decididos, basando su decision al tipo de negocio que sea propuesto por Rotoplast, sin
embargo, manifestaron que estarian dispuestos a exhibir ya sea un kayak fisico o
fotografias del mismo.

Agua monte, es un almacén especializado en pesca y actividades de agua, que
revel6 estar muy cerca de importar los kayaks Ocean Kayaks americanos. Estos kayaks
suplen la misma necesidad y poseen un disefio similar a los de Rotoplast

5.5. LA DEMANDA

Para iniciar el analisis relacionado con la demanda del mercado potencial de los Kayaks
Rotoplast, se dividid como se ha visto en otras unidades del trabajo el mercado objetivo
en tres grupos con caracteristicas diferentes

Segmento de Mercado Caracteristicas

SEGMENTO A Son los habitantes o propietarios de casas
de recreo ubicadas en las cercanias de las
orillas de diferentes lagos y lagunas en
Colombia, con preferencia por las
actividades y deportes nauticos y que
tengan acceso al agua para poder
practicarlos.

SEGMENTO B Son los Hoteles ubicados en los lagos y
lagunas o con acceso directo a las playas
que estén interesados en incluir el kayak
dentro de los servicios que prestan a sus
clientes, ya sean alquilados o prestados.
También se incluyen aca las empresas
promotoras de actividades al aire libre
como campos de verano

SEGMENTO C Son las empresas y posibles distribuidores
en la ciudad de Bogota, cuya actividad
principal de comercio esté relacionada con
actividades que se realicen en el agua.
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5.5.1. Mercado Meta

5.5.1.1. Definicion del mercado potencial

El mercado potencial esta representado por las personas que tienen gusto por los
deportes acudticos en los lagos y lagunas de Colombia. Teniendo en cuenta las
limitaciones del trabajo de grado, el mercado potencial ajustado a las cuatro lagunas
investigadas (Prado, Sisga, Tominé, Betania) se presenta a continuacién:

Nombre de Lago o Laguna Definicién Mercado potencial

Sisga, Cundinamarca 102 casas de recreo registradas

Tominé, Cundinamarca 215 socios de los clubes El Portillo y El
mufia

Prado, Tolima 145 casas de recreo frecuentadas

Betania, Huila 70 casas de vivienda y recreo

Tabla 9 Poblacion Lagunas investigadas

En total el mercado potencial en las lagunas investigadas es equivalente a 462

En cuanto a los Hoteles en lagunas y en la costa atlantica, el mercado potencial es
equivalente a 20 Hoteles que se presentan a continuacion:

Hotel Cafaveral, Hotel Decameron Galeon, Estelar Santamar, Hotel Irotama, Hotel Sol
Arhuaco, Tamaca Beach Resort, Hotel Zuana Beach Resort, Concesion Tayrona
Parques Naturales, Capilla del Mar Global Hotel, Hotel Hilton Cartagena, Hotel
Charleston Santa Teresa, Hotel Almirante Cartagena Estelar, Hotel las Americas Global
Resort, Hotel Regatta Cartagena Suites, Hotel Sofitel Santa Clara, Hotel Sport Baru,
Hotel Corprado, Hotel Cabafas las Palmas, Hotel Rioprado, Betania Santa Helena, Club
Nautico del Muna.

Con respecto a los posibles distribuidores en la ciudad de Bogota, el mercado potencial
esta compuesto 26 negocios o establecimientos: Motores nauticos, Motoborda,
Durabotes, MarineBrokers, Marine Brokers, Eduardofio, Red Marina, Linea Nautica,
Autonautica, Motoselva, Colman, Aguamonte, Botes Aventura, Manglares JP, Navios,
ECZ Articulos de Pesca, Favega Ltda., Ferrepesca, Mundo Olimpico, Pesca Deportiva
Oswaldo Rauchmerger, Rey Rincon Enrique, Aqualand Sports Buceo Pesca,
Yamarinos, Thundra Outdoors, Tattoo, Bustamante Deportes

5.5.1.2. Demanda esperada del Mercado Objetivo

En el mercado objetivo se definié la cantidad de personas o empresas del mercado real
que esta dispuesta a comprar kayaks Rotoplast. Para Obtener éstas cifras, se utilizaron
los resultados de la investigacion de mercados, teniendo en cuenta la intencion de
compra de cada una de las personas en las lagunas, y las cantidades a comprar por
hoteles y distribuidores. A continuacion se presentan los resultados basados en las
investigaciones de mercado
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Segmento Unidades a demandar
Usuarios de Lagos y Lagunas 42 unidades
Hoteles 15 Unidades
Distribuidores en Bogota 35 Unidades

Tabla 10 Tabla Demanda esperada. Fuente: Investigacion de Mercados

De acuerdo con el prondstico de demanda, con la implementacion de la nueva
unidad de negocios, Rotoplast puede esperar vender aproximadamente 92 kayaks
adicionales para los proximos 2 afos, lo que representaria un incremento aproximado
del 40% sobre la venta actual (98 kayaks afio).

5.6. ANALISIS DE COMPETENCIA

La fabricacion de kayaks en plastico es un procedimiento complejo, por lo que Rotoplast
es la unica empresa en Colombia que actualmente fabrica un prototipo de kayak en
plastico, por lo tanto la Unica competencia en cuanto a kayaks fabricados en plastico se
presenta por empresas que importan éstos productos como el almacén Thundra o La
tienda del rafting en Bogota. Por otro lado, estan las empresas que estan en capacidad
de fabricar embarcaciones inflables y dentro de su catalogo incluyen diferentes modelos
de kayaks, como serian Colman y Botes de Aventura en la ciudad de Bogota

A continuacién se presenta un cuadro con la informacion de cada uno de los
competidores anteriormente nombrados y las ventajas y desventajas del producto que
comercializan

Informacién Empresa Ventajas Desventajas
e Empresa reconocida en | ¢ Los precios a los que
Thundra Outdoors el mercado de llegan los kayaks son

Tienda de articulos para la
practica de actividades al

actividades y deportes
de aventura

muy altos
e Servicio de Garantia

aire libre e Productos importados puede ser complejo y
Calle 85#12-61 con excelentes demorado
Tel: 2189045 acabados

e Conocen del mercado

e Poseen tienda para

exhibicion de productos
e Variedad de portafolio

A ésta empresa se le solicitd una cotizacion para la importacion de un kayak muy similar
al de Rotoplast, llamado Ocean Kayak Malibu XL, el cual es fabricado en el mismo
material de Rotoplast y las dimensiones son muy similares. El precio de venta es
$3°650.000 comprado en la tienda de la empresa ubicada en la calle 85 con 12.
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Informacion Empresa Ventajas Desventajas

Agua Monte e Vende kayaks inflables, | ¢ Productos costosos
Almacén especializado en que gustan porque las

comercializacion de personas los pueden
articulos para la practica de empacar.
deportes de aventura e Poseen tienda para
Calle 83# 20-06 poder exhibir los
Tel: 6222951 productos

e Conocen de mercado
de kayakismo

Dentro de los proyectos que tiene la empresa, de acuerdo a lo hablado con su gerente
Jaime Ospina, es la importacién de unos kayaks marca Ocean Kayak americanos, los
cuales poseen caracteristicas muy similares a los kayaks Rotoplast en cuanto a
medidas, en peso, Ocean Kayak es aproximadamente 5 Kg mas liviano y el precio
sugerido por la empresa varia entre los US$647 y lo US$899 sin incluir el envio
dependiendo del modelo (Fuente: http://www.oceankayak.com/kayaks/tandems), lo que
en pesos equivale a precios desde $1°294.000 pesos colombianos en adelante sin
incluir el valor de importacion del producto.

Informacion Empresa Ventajas Desventajas

La tienda del Rafting e Comercializan e Productos costosos
Tienda especializada en productos importados | ¢ Servicio de garantia
importacién y con acabados mas finos puede ser complejo y
comercializacion de | ¢ Conocimiento del demorado
embarcaciones y equipos mercado de Rafting en | ¢ Solicitan anticipo de
para la practica de rafting Colombia 60% por parte del

Calle 19#3-10 e Ofrecen posibilidad de cliente para realizar las
Tel: 2437804 traer cualquier tipo de compras en el exterior
producto que el cliente
solicite
e Poseen tienda para

exhibir los productos
e Variedad de portafolio

Esta tienda se especializa en importacion de kayaks para rafting, los cuales presentan
unas caracteristicas muy diferentes a las de los kayaks Rotoplast. Sin embargo, ofrecen
la posibilidad de importar cualquier tipo de equipos o embarcacion que desee el cliente.
A ésta empresa se le solicitdé una cotizacion sobre los kayaks que mas comercializa y
las referencias fueron las siguientes.

Kayak de rodeo marca Dragorossi (Italiano) referencia Fly , $2.400.000. Este kayak lo

tenemos en stock en nuestra oficina en Bogota,
Los siguientes kayaks se importan bajo pedido:
Kayak marca Jackson referencia Fun US$1260 (Precio de lista US$1099)
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Kayak marca Jackson referencia HERO US$1360 (Precio de lista US$1199)
Kayak marca Jackson referencia Rocker US$1360 (Precio de lista US$1199).

Como se aclard anteriormente, éstas son referencias especificamente disefadas para
kayak extremo de rio, muy diferentes al modelo de kayak de Rotoplast

Informacion Empresa Ventajas Desventajas
Colman Ltda. e Marca reconocida en el | ¢ Debe cargar con bomba
Fabricante de todo tipo de mercado de botes para inflarlo
Botes inflables e Facilmente plegables | ¢ EI producto es
Direccion: Cr21 #163A-38 para ser empacados vulnerable a las puntas
Tel: 6746069 e Es mas econdmico ya que puede pincharse
e Se puede reparar con | e
parches
e Conoce el mercado de
botes en Colombia
e Posee amplia red de
distribuidores a nivel
nacional

En el mercado existen otras empresas fabricantes de botes inflables como Botes de
Aventura ubicada en la ciudad de Bogot4, la cual ofrece un producto con caracteristicas
similares a las de los botes Colman

5.6.1. Analisis Importaciones que se han Realizado en el Mercado de Kayaks

De acuerdo con el Departamento de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) cada
producto que es importado al pais se identifica con un nimero arancelario para realizar
la declaracién de impuestos. Estos Numeros se dividen en 3 partes diferentes, un
Capitulo, una Partida y una Subpartida. En el caso de embarcaciones para el agua, el
capitulo corresponde al numero 89, el cual se describe como Navegacion Maritima o
fluvial. A continuacion se presentan las posibles Partidas y Subpartidas que se
presentan a partir del Capitulo 89.
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Partida Nom Partllda - Subpartida |Descripcion
01 Transatlanticos, barcos para excursiones (de
cruceros), transbordadores, cargueros, 100000 embarcaciones inflables.
gabarras (barcazas) y barcos similares para 100000 [embarcaciones inflables
transporte de personas y mercancmas. 100010 embarcaciones inflables de recreo o de
02 Barcos de pesca; barcos de factorma y demas 55555 Idaespggr?as P
barcos para tratamiento o preparacisn de
conseers de productos deppepsca 910000 barcos de vela, incluso con motor auxiliar.
D3 Yates v demas barcos embarcéciones Je 910000 barcos de vela, incluso con motor auxiliar
y y 910010 barcos de wela, de recreo o de deporte incluso
recreo deporte; barcas (botes) de remo y con motor auxiliar
canoas. _ 910090 los demas barcos de vela, incluso con motor
04 Remolcadores y barcos empujadores. auxiliar.
05 Barcos faro, barcos bomba, dragas, pontones 920000 barcos con motor, excepto con motores fuera
grza y demas barcos en los que la navegacisn de borda.
sea accesoria en relacisn con la funcisn 920000 barcos de motor, excepto los de motor
principal; diques flotantes; plataformas de fueraborda
perforacisn o explotacisn, flotantes o 920010 barcos con motor, excepto con motores fuera
sumergibles. de borda, de recreo o de deporte.
06 Los demas barcos, incluidos los navmos de 920090 los demas barcos con motor, excepto con
guerra y barcos de salvamento que no sean de motores fuera de borda.
remos. 990000 los demas yates, embarcaciones de recreo o
07 los demas artefactos flotantes (por ejemplo: S Ide c;eporte, barcas de remos y canoas.
balsa s, depssitos, cajones, incluso de 0s demas ,
amarre, boyas y balizas). 990010 Z::)eosriebarcos y embarcaciones de recreo o de
08 Sarcos y demas artefactos flotantes para 990090 los demas yates, barcos y embarcaciones, de
esguace. recreo de deporte; barcas de remo y canoas.
991000 yates y demas barcos y embarcaciones de
recreo o deporte barcas (botes) de remo y
canoas los demas ! motos nauticas
999000 yates y demas barcos y embarcaciones de
recreo o deporte barcas (botes) de remo y
canoas los demas ! los demas

Tabla 11 Partidas y Subpartidas Arancelarias para Capitulo 89. Fuente: Sistema
Estadistico de Comercio Exterior DIAN

Es importante tener en cuenta que en éstas tablas se incluyen todos los datos de
posibles consultas que se realicen, por lo tanto puede darse el caso que una subpartida
arancelaria haya cambiado o adicionado un numero a partir de un afio especifico y en
ésta tabla se veria reflejados los dos, el antiguo y el nuevo. Este es el caso de la
Posicién arancelaria para embarcaciones como el kayak. Hasta el afio 2006 la
Subpartida para éste tipo de embarcaciones era 990000, y a partir del 2007, a esa
Subpartida se le adicioné una nueva cifra, un 9 o un 1, por lo tanto, ahora la Subpartida
pasaria a ser 999000 y la anterior desaparece. El kayak es uno de muchos otros
articulos que podrian clasificar dentro de ésta posicidon arancelaria como por ejemplo
canoas, bicicletas acuaticas y muchos otros.

Con todo lo anterior al realizar analisis sobre las estadisticas de importacion de articulos
como el kayak, se debe tener en cuenta que el aio 2007 corresponde a una posicion
arancelaria diferente de los afios 2006 hacia atras, sin embargo se compararan los
resultados en todos los graficos que se presentan a continuacién, y de ahora en
adelante, llamaremos a las posicién arancelaria “Navegacion”.
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Grafico 15 Cantidad de importaciones realizadas bajo Posicion Arancelaria Navegacion.
Fuente: Sistema Estadistico de Comercio Exterior DIAN

En el grafico anterior se puede observar que las importaciones en éste tipo de articulos
es muy variable. En el 2007 figura en la informacién de la categoria una cantidad des
usual por lo que el autor piensa que los resultados expuestos por DIAN se vieron
afectados por la adiciéon de un nuevo digito generando un cambio de posicién lo que
puede hacer que al variar los productos que clasifican se muestre una cantidad de
importaciones incorrecta (Dobla las declaradas en el afio anterior).

La variacion en las importaciones demuestra un crecimiento en las importaciones, lo
que se traduce en un aumento por las ventas, y la gran cifra del 2005 puede significar
un pedido al por mayor de algun producto en especial
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Grafico 16 Origen de importaciones realizadas clasificadas en posicion arancelaria
Navegacion. Fuente: Sistema Estadistico de Comercio Exterior DIAN y El Autor
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El grafico demuestra que durante los ultimos 3 afios, China ha venido representando la
mayoria de importaciones de las embarcaciones y es precisamente éste pais el que
generd la cifra tan elevada vista en el grafico anterior. Estas importaciones se han
realizado en grandes cantidades y con intervalos, como se puede ver en la caida de la
cifra en el 2006. Podria entonces pensarse que hubo una intencién por realizar una
importacién al por mayor y mantener en stock para el resto del tiempo. Por otro lado,
Estados Unidos, se presenta como un origen de importacién que aparece todos los
afos, demostrando un permanente interés por los articulos de éste origen. Canada,
Japon y Brasil Aparecen hasta el ano 2006 y Espafia es un origen ocasional sin haber
aparecido en el afio 2005.

La gran cantidad de importaciones desde China se pueden deber a productos de muy

bajo costo que como ocurre en muchas ocasiones, imitan y suplen a otros productos
debido a la disminucion de la capacidad de compra a nivel internacional

Ahora veamos hacia que region del pais se dirigieron las importaciones
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Grafico 17 Departamento destino de las importaciones clasificadas en Posicidn
Arancelaria Navegacion. Fuente: Sistema Estadistico de Comercio Exterior DIAN y EI
Autor

En ésta grafica se observa que Bogota es la ciudad con mayor llegada de éste tipo de
productos, siendo el de mayor niumero de importaciones recibidas durante los 4 afios
evaluados. Por otro lado, la gran cantidad de importaciones realizadas desde China, en
su mayoria llegaron a ésta ciudad, lo que permite ver a Bogota como el principal
distribuidor de las embarcaciones que clasifican en la Posicién Arancelaria Navegacion.
Antioquia es una regién donde de forma constante todos los afios se recibe también una
buena cantidad de estos productos, lo que permite establecer a esta como la segunda
region donde se presenta mayor movimiento del mercado de embarcaciones.
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Cundinamarca es también una region donde se recibieron importaciones de éste tipo
durante los 4 afos evaluados, esto puede deberse a la gran cantidad de lagunas que se
encuentran en la regién. Risaralda a pesar de no representar mayo cantidad de
importaciones, estuvo presente en los 4 afos analizados, lo que permite pensar que en
la region se encuentran distribuidores de éste tipo de embarcaciones.

Bogota es sin lugar a dudas el principal distribuidor de éste tipo de productos en el pais,
ya sea para venta en la misma ciudad o como intermediario. Estando ubicados en
Bogota la mayoria de la distribucion, es ésta la ciudad y luego la regién de Antioquia
donde se deben generar estrategias para incrementar la venta de producto nacional a
cambio de importado.

5.6.2. Analisis Valor de la importacion

Acorde con las diferentes posiciones arancelarias que existen en el mercado, el
Departamento de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN designa un arancel especifico
para cada una de ellas. En el caso de la posicion 8903999000 en el cual se clasifican
los kayaks, el arancel asignado es del 20% el cual se liquida sobre la factura FOB. Con
el fin de conocer el valor de una importacién de kayaks similares a los Rotoplast, se
solicitaron cotizaciones de transporte internacional'® a las empresas Best International
Cargo, International Cargo Ltda y Samarkanda, con tarifas desde Miami hasta Bogota
tanto aéreo como maritimo. El kayak utilizado para realizar las cotizaciones fue el
Malibu XL de Ocean Kayaks el cual presenta unas caracteristicas similares a las de los
kayaks Rotoplast.

Largo (cm) 411
Ancho (cm) 86.4
Alto (cm) 60
Peso (Kg) 27.7
Precio ($USD) 879

Imagen 3 Kayak Ocean Kayak Malibu XL. Fuente: www.oceankayaks.com

Para éste analisis se realizaron cotizaciones basados en importacion de 1, 10 y 20
kayaks en transporte aéreo y maritimo para observar las diferencias entre los mismos.
Para el calculo de las cotizaciones se establecio el transporte iniciando en FOB, es decir
que la mercancia se entregaba al transportador en el puerto o aeropuerto de Miami y

'® Para observar las cotizaciones remitirse a ANEXO 2

54



deben tenerse en cuenta algunas medidas especificas como el Kilo Volumen el cual se
presenta a continuacion

1 Kayak 10 Kayaks 20 Kayaks
FOB ($USD) 879 8790 17580
Volumen (cm3) 2130000 21300000 42600000
Volumen (M3) 2.13 21.3 42.6
K/Vvol 355 3550 7100
Peso (Lb) 62 620 1240
Peso (Kg) 27.7 277 554
Tabla 12 Datos basicos para la creacion de valores de importacion para diferentes

empresas transportadoras

Los valores de importacion que se presentan a continuacion fueron determinados a
partir de las diferentes tarifas suministradas por los transportador para que el cliente sea
quien a partir de unos datos basicos, sea él quien calcule el valor del transporte, por lo

tanto no se garantiza que éstas sean los valores exactos.

International Cargo Aereo

Samarkanda Logistic Freight Ltda Aéreo

1 KAYAK 10 KAYAKS 20 KAYAKS 1 KAYAK 10 KAYAKS 20 KAYAKS

Arancel (20%) $USD $211.80 $1,848.52 $3,697.04] $240.58 $2,405.79 $4,811.58
Operacion Logistica $USD 1,631.00 $9,814.60 19,095.68 $844.50 4,378.25 $8,336.50
Operacion Logistica + Arancel $\ 1,842.80 $11,663.12 22,792.72 $1,085.08 6,784.04 $13,148.08
IVA (20%) $USD $3,266.16 $20,453.12 $40,372.72 $2,356.89 $18,688.85 $36,873.70
Tasa Cambio $2000 COP

Valor Total importacion $COP 6,532,320.00{ $40,906,240.00f  $80,745,440.00] $4,713,789.60( $37,377,696.00 $73,747,392.00
Valor por Kayak $COP 6,532,320.00f  $4,090,624.00 $4,037,272.00] $4,713,789.60| $3,737,769.60 $3,687,369.60

Best International Cargo Aéreo
1 KAYAK 10 KAYAKS 20 KAYAKS

Arancel (20%) $USD $268.98 $2,689.79 $5,379.58

Operacion Logistica $USD $976.95 $5,983.40 $11,631.51

Operacion Logistica + Arancel ${ $1,245.93 $8,673.19 $17,011.09

IVA (20%) $USD $2,549.91 $20,955.83 $41,509.31

Tasa Cambio $2000 COP

Valor Total importacion $COP 5,099,829.60 $41,911,652.25|  $83,018,613.30

Valor por Kayak $COP 5,099,829.60|  $4,191,165.22 $4,150,930.66

International Cargo Mar (Puesto Bogota)

Samarkanda Logistic freight Ltda (Puesto en puerto)

1 KAYAK 10 KAYAKS 20 KAYAKS 1 KAYAK 10 KAYAKS 20 KAYAKS

Arancel (20%) $USD $235.81 $2,206.09 $4,393.18, $228.15 $2,281.51 $4,563.01
Operacion Logistica $USD 2,275.37 15,689.84 30,154.88 2,215.40 17,037.21 33,718.62
Operacion Logistica + Arancel $ 2,511.18 17,895.93 34,548.06 2,443.55 19,318.72 38,281.63
IVA (20%) $USD $4,068.21 $32,023.12 $62,553.67| $3,987.06 $33,730.46 $67,033.96
Tasa Cambio $2000 COP

Valor Total importacion $COP $8,136,422.34| $64,046,233.08| $125,107,346.17] $7,974,128.64| $67,460,918.40 $134,067,916.80
Valor por Kayak $COP $8,136,422.34]  $6,404,623.31 $6,255,367.31] $7,974,128.64] $6,746,091.84 $6,703,395.84;

Tabla 13 Tablas de calculo valor

Transportadoras

importacion.

Fuente:

El

autor y Empresas
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Como se puede observar, el valor de importacion de una embarcacion como el kayak es
muy costosa, especialmente por el volumen que ocupan y el arancel con el que
ingresan. Por lo general un transporte aéreo es mas costoso, sin embargo es importante
tener en cuenta que los transportes maritimos mientras la mercancia no represente una
cantidad significativa en peso o volumen, sus costos seran mas altos. De acuerdo con
éste analisis el valor mas econdmico al que puede llegar un kayak a Bogota importado
desde Miami es $3'687.369 el cual se logré en una importacion de 20 kayaks con la
empresa Samarkanda por medio aéreo. A éste valor, los comerciantes deben
adicionarle el margen de utilidad que desean obtener.

El analisis anterior fué realizado sobre unas tarifas enviadas por cada empresa para que
sea el cliente quien realice el calculo del valor total de la importacién, por éste motivo y
otros como la capacidad de negociacion, los precios del mercad pueden ser distintos a
éstos, ya que no es ésta la Unica manera de realizar importaciones, por lo tanto, lo que
se busca con esto es dar un punto de comparacion y una demostracion de el valor en
que incurre un importador cuando desea ingresar al pais éste tipo de articulos.

En conclusion, para realizar la importacién hasta 20 kayaks, el medio mas econdémico
es por via aérea, y en el caso de éste analisis con la empresa Samarkanda Logistic
Freight Ltda, con el cual el costo de importar un kayak que fue comprado en Estaos
Unidos y traido desde Miami, es de $4°713.789 pesos colombianos en adelante. El
kayak Rotoplast es un producto que se vende con un precio al publico de
aproximadamente $1°450.000 pesos colombianos, lo que dejaria una diferencia de
$3°263.789 pesos colombianos.

5.7. PLAN DE MARKETING

5.7.1. Situacion Actual

Rotoplast cuenta en la actualidad con una persona encargada de realizar las
actividades principales de mercadeo, su nombre es Guillermo Vallejo. Las actividades
consisten principalmente en el patrocinio de carreras de aventura, para las cuales
aportan tanto dinero como los mismos kayaks para las competencias. El valor estimado
para realizar un patrocinio de éstos, incluyendo el transporte de las embarcaciones, el
transporte del responsable y los viaticos durante la actividad estan estimados en 25
millones de pesos. Durante cada afio, patrocinan hasta 3 carreras, lo que al final, deja
una inversion total de 75 millones de pesos en patrocinio de los kayaks Rotoplast al
afo. Por otro lado, la empresa también invierte en publicidad en diferentes medios, por
una parte en una publicacion llamada Agenda del Mar, con una pagina de linea
recreativa de Rotoplast (Bicicletas acuaticas y kayaks), y por otro lado la empresa
también pauta en algunas paginas de internet. Al final, la empresa Rotoplast, invierte
aproximadamente 80 millones de pesos en publicidad y promocién, y teniendo en
cuenta que el promedio de venta al afio es de 108 millones, la empresa esta invirtiendo
aproximadamente un 67% de las ganancias, lo que en realidad demuestra que no existe
una politica definida en cuanto al retorno esperado.
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En cuanto a los distribuidores de kayaks reconocidos por Rotoplast a nivel nacional se

nombran a continuacion:

NOMBRE

CIUDADES

DESCRIPCION

Ferragro

Medellin; Monteria

Es una compafiia
comercializadora mayorista
de productos agroferreteros

La Amazonia

Amazonas

Eurocasa

Varios

Trefilados

Bogota

Distribuidores  mayoristas

de productos Trefilables,
Herramienta Manual,
Ferreteria en General y
Hierro, dirigidos a los
sectores Agricola,
Construccion y
Metalmecanica entre otros

Repregan Bucaramanga Toda clase de drogas
veterinarias, vacunas para
ganaderia, productos
agricolas, Fumigadoras
insecticidas, fungicidas vy
Matamalezas, magueras y
alambres, tambien todo tipo
de materiales de
construccién

Armetales Armenia Comercio al por mayor de
materiales de construccion,

ferreteria y vidrio

Durespo S.A Cali Importar y vender
productos para la
construcciéon y el hogar de
la mas alta calidad dentro
del mercado Colombiano

Tiendas especializadas en
productos para la
construccion, remodelacion
y decoracion de espacios

Easy Bogota

Tabla 14 Descripcion Distribuidores actuales Kayaks Rotoplast

Ferragro — Medellin y Monteria; La Amazonia — Amazonas; Eurocasa — Medellin;
Trefilados — Bogota; Repregan — Bucaramanga; Armetales — Armenia; Durexpo S.A. —
Medellin y Bogota; Zona Outdoors — Cali

Es evidente que hasta el momento la distribucién en su gran mayoria no se ha dado en
los almacenes adecuados, exceptuando unos casos como Easy, Eurocasa y Durespo,
que poseen secciones de comercio especializadas en deportes al aire libre donde se
exhibe el kayak Rotoplast. Exceptuando los 3 ultimos, ninguno de los almacenes de
distribucién posee una relacién directa con actividades o deportes nauticos, lo que en
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realidad no asegura que los interesados y el cliente objetivo tenga contacto visual o
acceso a éste. Por esto mismo se presenta a continuacién un plan de desarrollo
estratégico para mercadeo y distribucion enfocado en los clientes objetivo para que
tengan la oportunidad de observar y si es posible entrar en contacto con el producto
para favorecer la decision de compra

5.7.2. Objetivo

Lograr posicionar y hacer reconocer la marca Rotoplast como la primera y la Unica de
kayaks producidos en plastico al interior de Colombia para la recreacion en el agua o la
competencia si se desea, garantizando una excelente calidad, durabilidad y soporte,
con disefios faciles de manipular y comodos al momento de practicar el deporte;
apoyado de una imagen corporativa impecable y fuerte, que haga sentir al cliente
seguro Yy tranquilo de lo que esta comprando, y que esta respaldado por una empresa
seria, que garantiza la calidad.

Producto

Se sugiere que Rotoplast aumente el portafolio de productos a 2 modelos diferentes (Sit
on Top y Cubierto) para satisfacer el mercado tanto aguas frias como de aguas calidas,
con un producto en diferentes colores, para la recreacion, pesca, relajacién, o
competencia si se desea, con unas caracteristicas de material que los hace
practicamente indestructibles y capacidad de prestar soporte a nivel nacional para
reparaciones.

Objetivo de la promocion

Lograr entrar en el mercado de lagos y lagunas de manera impactante, desarrollando
esquemas promocionales para dar a conocer los kayaks Rotoplast. Esto se logra a
través de una estrategia de publicidad dirigida con la intencion de posicionar la marca
como una combinacién de recreacion, diseno, durabilidad, esparcimiento y familia.

Obijetivo de la Plaza

Distribuidores relacionados con las actividades nauticas tanto en Bogota como en las
diferentes ciudades donde se practican este tipo de actividades.

Obijetivo Servicio

Presentar a los posibles compradores una garantia corporativa de 2 afos sobre
repuestos y accesorios.

Obijetivo de Precio
Ofrecer a los clientes precios atractivos con relacion al mercado donde la calidad y la

garantia son superiores, buscando que los clientes sientan que el precio es menor al
beneficio que reciben.
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5.7.3. Marketing Mix

La intencion del marketing mix es utilizar una serie de herramientas para alcanzar las
metas que se hallan fijado a través de la mezcla. Es por esto que se puede definir como
el uso selectivo de las variables de marketing para alcanzar los objetivos empresariales

5.7.3.1. Politicas de Producto

En este momento Rotoplast cuenta con una sola referencia de kayak, reconocido en el
mercado como “sit on top”, y basado en la investigacion de mercado, existe una
demanda por un tipo de modelo cerrado o cubierto, el cual la empresa aun no produce,
que consiste en un kayak con las mismas caracteristicas de calidad y durabilidad del
que ya producen pero con forma diferente, donde el practicante va sentado dentro de la
embarcacion, aislandolo completamente del agua. Con éste nuevo modelo, Rotoplast
logra cubrir las necesidades en dos segmentos de mercado claves en Colombia: Los
practicantes de kayak en aguas calidas y en aguas frias.

Imagen 4 Kayak Sit On Top Rotoplast

Imagen 5 Kayak Cubierto o Cerrado Propuesto.

Siendo productos en polietileno de alta resistencia al impacto los hace practicamente
indestructibles, y en caso de ser maltratados el producto puede ser reparado por la
empresa Rotoplast bajo una serie de procedimientos especiales, con lo que al final se le
esta entregando un producto al cliente que podria ser para toda la vida.

Los productos poseen una serie de atributos externos que los hace mas practicos como
lo son las manijas para ser cargados entre dos personas y por otro lado atributos que lo
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identifican dentro de la gama de productos Rotoplast, estampados de la marca sobre el
kayak lo que lo identifica. Aparte de eso, se pueden encontrar en 7 colores diferentes:
Naranja, Naranja acido, Verde acido, Azul Rotoplast, Azul Ultra, Amarillo y Rojo.

5.7.3.1.1. Ciclo de Vida

Kayak Rotoplast “Siton Top”

T

VENTAS

\

recdmiento Madurez Dreclive

' Turbulencias

TIEMI'O

Imagen 6 Ciclo de Vida de un producto’

Con el fin de realizar el estudio del ciclo del producto para el kayak “Sit on Top” que
produce actualmente la empresa Rotoplast, se analizaron las diferentes etapas que
conforman el ciclo, para luego determinar en donde se ubica actualmente éste producto.

Con base en el andlisis de mercado y de la investigacién, el kayak que ofrece Rotoplast
se encuentra evolucionando dentro de la etapa de introduccién, debido a que el
producto ya esta en el mercado, es decir ya se realizd su lanzamiento, y ahora se
encuentra en plena evolucion y trabajo para llegar a la madurez, fortaleciendo los
canales de distribucidon y asegurando garantias de calidad para el cliente, buscando
enfocarse en posici'narse en el mercado a través de una buena gestion de promocion
que se enfoque en mayor cobertura.

Para abordar un producto en ésta fase de ciclo de vida se sugiere:

“Definicion de qué canales o puntos de ventas deberan incorporarse en la cadena de
distribucién.

Disefio de la estrategia de trade-marketing, vale decir, qué productos o variedades de
su linea, qué impulsién, qué politica de precios, qué estrategias competitivas y qué
metas y objetivos denegociosse fijaran para cada canal por utilizar.

1 http://www.marketing-xxi.com/concepto-de-ciclo-de-vida-del-producto-36.htm
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Promocioén de ventas intensiva con objetivos y estrategias adecuados a los objetivos
particulares de esta primera etapa del ciclo de vida.

Merchandising con acciones adecuadas para lograr los mejores lugares, exhibiciones y
actividades en los puntos de ventas.

Programacion de reuniones o convenciones de presentacion del producto, donde la
empresa explique objetivos de negocios, beneficios y ventajas.

Difusion y marketing directo a distribuidores y clientes finales considerados necesarios
para esta etapa.

Inicio de la campafia publicitaria.

Actividades orientadas a generar la construccion del concepto e imagen de marca, o en
su defecto de linea o familia de productos o servicios.

Distribucion fisica, para asegurar abastecimiento racional, garantizando reposiciones y
entregas.

Ajustes inmediatos de brechas entre lo planificado y lo concretado.

Respuesta inmediata a las estrategias competitivas, de acuerdo con lo planificado o sus
planes de contingencia.
Monitoreo de la evolucién, hasta definir el ingreso en la siguiente etapa.”®

5.7.3.1.2. Periodo de duracién de Producto o Periodo de Recompra

Con base en las especificaciones técnicas manejadas conocidas por Rotoplast sobre el
kayak que producen, y acorde con la experiencia en venta del mismo, la vida util de un
kayak esta establecida para aproximadamente 5 afios.

Considerando que Rotoplast posee la infraestructura para reciclar material, se sugiere
crear dentro de las estrategias de promocion, una con la cual se reduzca el periodo de
vida de un kayak a 3 afos recibiendo kayaks viejos como parte de pago de uno nuevo.
Con esta estrategia se pretende dinamizar la renovacion de kayaks que se encuentren
en el mercado, lo cual se reflejard en la fase de maduracién de producto como una
estabilidad de las venta, y con el material que se obtiene de reciclar los kayaks viejos,
se financia la materia prima para la fabricacion de los nuevos.

5.7.3.2. Politica de precios

Basados en unos costos de produccion y una utilidad esperada, Rotoplast S.A. tiene
definido un precio para el publico de los kayaks equivalente a $1°057.941 sin incluir el
IVA. Es importante tener en cuenta que el IVA en éste tipo de productos es equivalente
al 20%, ya que es un producto de lujo, lo que al final dejaria un precio al publico de
$17269.529 un millon doscientos sesenta y nueve mil quinientos veintinueve. El anterior
es el precio sugerido por Rotoplast para los actuales distribuidores, por lo tanto ya es
decision de éstos si lo aceptan o lo incrementan

% Marleny Cetina Barcelo Ciclo de Vida de Producto,
http://www.monografias.com/trabajos17/ciclo-vida-producto/ciclo-vida-producto.shtml
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Comparando el precio de Rotoplast con los resultados de la investigacién de mercados,
donde el 55.32% de las personas estan dispuestas a pagar entre un millén y un millén
trescientos mil pesos por un kayak, y el 44.68% que manifiestas estar dispuestos a
pagar mas de un millén trescientos pero menos de un millén quinientos, el precio esta
en un punto dentro de las preferencias de los compradores.

En cuanto al precio para distribuidores, el margen que ofrece Rotoplast S.A se
encuentra entre 10% y el 25% dependiendo del volumen. Los descuentos permiten que
para los distribuidores sea rentable la venta de los kayaks, ya que pueden manejar su
propia politica de precios y descuentos. A continuacion se presenta una tabla de
analisis de utilidad para los distribuidores basados en el porcentaje de descuento que le
den al cliente. Para el cuadro se supuso un margen al distribuidor del 25% y que éste
utiliza el precio de venta al cliente sugerido por Rotoplast $1°269.529)

Descuento dado
por el dist. Al Utilidad para
cliente distribuidor (S)
0.00% | S 352,647.00
2.00% | S 324,435.24
5.00% | $ 282,117.60
7.00% | $ 253,905.84
10.00% | $§ 211,588.20

Como se puede observar el margen de utilidad para el distribuidor es muy considerable,
lo que en realidad lo hace un producto donde hay una relacién gana gana

5.7.3.3. Politicas de Comercializacion y Distribucion

Con base en los resultados de la investigacion se determind que la estrategia de
comercializacion y plaza de los kayaks Rotoplast se fundamenta en realizar la venta y
distribucion de kayaks a través de establecimientos registrados en la base de datos de
distribuidores autorizados para la venta de articulos Rotoplast. Toda venta se realizara a
través de éste canal con excepcion de aquellos clientes de ventas que realicen un
contacto directo con Rotoplast sin haber consultado a los distribuidores y que soliciten
un pedido de 5 kayaks o superior. En caso que sea una venta a particular menor a 5
kayaks, Rotoplast pondra en contacto al comprador con alguno de los distribuidores
autorizados de forma aleatoria.

Los canales de venta dependen totalmente de la clase de productos que se manejen.
La seleccion del canal depende, en parte, del producto y sus caracteristicas. Para el
caso de Rotoplast S.A., se manejan productos duraderos con marca, lo que indica que
sin ningun inconveniente se puede optar por: la venta a través de detallistas
conocedores del mercado de actividades en agua.
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Canal Recorrido

Directo Fabricante Comprador

Corto Detallista Comprador
Fabricante Mayorista Detallista Comprador

Doble Fabricante Mayorista Intermed. Detallista Comprador

Largo

Diagrama 1 Canales de distribucion

Este canal de distribucion es de los mas sencillos y cortos, empieza con el fabricante,
donde se produce y se hace control de calidad, pasa directamente al minorista
(detallista) donde se hace la exhibicion y venta del producto, para que finalmente le
llegue al cliente, persona que compra el producto

Distribuidores: Establecimientos comerciales cuya actividad principal esté basada en
productos o servicios relacionados con actividades o deportes nauticos

La exhibicion y venta de los kayaks Rotoplast por medio de este tipo de negocios
garantiza que la persona que tenga algun tipo de conocimiento de actividades nauticas
lo observe y en algunos casos lo pueda tocar. Por otro lado, son éstos negocios los que
realmente tiene una red de clientes establecidas y conocen el mercado para el cual esta
destinado los kayaks.

El procedimiento para realizar negocios parte del contacto con el distribuidor, se realiza
una presentacion telefénica o en caso de ser posible una presencial, donde se muestre
el catalogo de productos y los beneficios al vender los kayaks. El distribuidor elige la
cantidad de kayaks a dejar en consignacion y se realiza una remision especificando la
mercancia que se deja. Cada 15 dias se hacen reportes de ventas para poder facturar
los kayaks que hayan sido vendidos

Basados en la investigacion de mercados realizada con posibles distribuidores, se
identificaron 5 establecimientos o negocios en la ciudad de Bogota interesados en la
distribucion inmediata de los kayaks, sin embargo, en el mediano plazo se pretenderia
agrandar esta red.

Hay también en el mercado algunos establecimientos que anteriormente distribuian los
kayaks, sin embargo, por el mal manejo en las politicas por parte de Rotoplast, éstos
decidieron dejar de hacer la distribucion. Con el fin de recuperar la confianza de éstos
establecimientos, Rotoplast S.A. debe contactarlos y ponerlos al tanto de la nueva
estrategia comercial donde son ellos el medio exclusivo de venta de kayaks Rotoplast, y
darles a entender el valor que representan la empresa Rotoplast S.A.. Aparte de esto,
es necesario que se disefie un documento formal, donde Rotoplast describe cual es el
método de funcionamiento con distribuidores, en qué casos se les remitiran clientes y
en qué casos no, y cual es el esquema de 6rdenes de compra y despachos para que las
dos partes estén de acuerdo en los términos del negocio. Por otro lado, al ser socios de
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negocio, los distribuidores entran a hacer parte de un comité asesor de la linea de
kayaks que le brindara apoyo en el disefio de nuevas tacticas de mercadeo y en
retroalimentacion tanto de producto como de funcionamiento, colaborando asi en el
mejoramiento continuo de la Linea de Kayaks Rotoplast

Existe sin embargo otro tipo de metodologia para lograr una exhibicién de producto y es
a través de el alquiler de vitrinas. Esta es una manera no muy comun para mostrar el
producto, sin embargo es importante entender que en productos como el kayak la
exhibicion es fundamental, ya que es un producto absolutamente atractivo visualmente,
por lo tanto no se debe descartar. La exhibicion funciona al solicitar en alquiler algun
lugar del almacén o local comercial cuya actividad principal esté relacionada con
deportes nauticos, para atraer al publico a través de material POP o si es posible
instalar un kayak en forma fisica.

5.7.3.3.1. Internet: En la actualidad Rotoplast cuenta con una pagina de
internet, y a través de éste medio podrian realizarse ventas directas a
los clientes especialmente para aquellos que se encuentran en regiones
o ciudades donde no hallan distribuidores (www.rotoplast.com.co).

5.7.3.3.2. Estrategias futuras para la comercializacion

Ferias y Eventos: A través de la presentacion del producto en diferentes ferias,
Rotoplast puede realizar ventas de forma directa buscando especialmente ventas al por
mayor.

Fuerza de Ventas Remota: Se trata de una estrategia donde las personas residentes en
lugares de concentracion de mercado objetivo (Lagos, Lagunas, Playas, Etc) pueden
acceder a un programa como vendedores por comisién de Rotoplast, donde reciben un
pago por cada una de las ventas que realicen de kayaks. Esto nos permite que
Rotoplast cuente con una red de influencia sobre el mercado aun mas extendida.
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5.7.3.4. Estrategia de Promocion

El enfoque promocional de la nueva Unidad de Kayaks Rotoplast pretende enfocar el
producto a nuevos mercados como lo es la familia y la practica informal, segmento que
hasta el momento no ha sido explorado. Adicional a esto, se pretende promocionar el
producto como un articulo que puede ser recurso para otros deportes como la pesca y
el camping.

5.7.3.4.1. Imagen

Rotoplast

Diagrama 2 Imagen Corporativa Kayaks. Fuente: Simén Mazuera, Disefiador Industrial
Universidad de los Andes

La nueva imagen propuesta de Kayaks Rotoplast busca posicionar una imagen
deportiva combinada con la tradicionalidad de Rotoplast. Los colores pretenden que la
marca se relacione con naturaleza y que sea tan atractiva como sea posible.

Catalogo Fisico y WEB

Esto es un instrumento tanto administrativo como de publicidad que presenta de forma
breve, ordenada y sistematizada, un listado de aspectos relacionados con los kayaks
Rotoplast.

Es de vital importancia para el desarrollo de canales de comercializacién, y se debe
tener la seguridad de que en realidad les esta mostrando a los clientes las cualidades
que ofrecen los productos. Por esto es que el catadlogo de Kayaks Rotoplast, hace parte
de las herramientas estratégicas para dar a conocer el producto. La entrega de éstos se
realizara en lugares estratégicos que garanticen una lectura y visualizacion por parte del
cliente objetivo.

CATALOGO FISICO Y | Inversion Inicial Costo Anual
WEB
Disefio Corporativo $ 3.500.000 $1.500.000
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5.7.3.4.1.1.  Material POP

“También conocido como los “vendedores silenciosos”, el material de publicidad en el
punto de venta (POP en inglés), se ha ido reconociendo y utilizando cada vez mas
durante la Gltima década”’

El material POP es fundamental en la publicidad de los Kayaks Rotoplast ya que al ser
el kayak una embarcacion de gran volumen en muchas ocasiones no sera posible
exhibirla, por lo tanto es necesario recurrir a éste tipo de publicidad para atraer la
atencion del cliente y generar expectativa sobre los kayaks. El material se basara en
pendones y escenografias que generen contraste en las tiendas, lo que asegure la
atencion del cliente y éste experimente el significado de estar en un kayak sin
necesidad de estar en éste.

MATERIAL EN PUNTO DE | Inversion Anual
VENTA

Pendones (250X150) $ 1.000.000
Adhesivos $ 1.000.000
Stands Naturales $ 3.000.000
Total $ 5.000.000

5.7.3.4.1.2. Redes Sociales

“Las redes sociales en Internet han ganado su lugar de una manera vertiginosa
convirtiéndose en promisorios negocios para empresas y sobretodo en lugares para
encuentros humanos’?. Siendo un lugar de multiples contactos, donde la gente
interactla y crea grupos con caracteristicas definidas, paginas como Facebook pueden
ser consideradas unas bases de datos muy potentes para las empresas, y a través de
interactuar con diferentes personas se puede realizar publicidad o generar grupos de
interés por los kayaks, por lo tanto la empresa no puede descartar en ningin momento
actuar a través de éste tipo de redes, las cuales se presentan de forma gratuita.

5.7.3.4.1.3. Revistas

Actualmente Rotoplast realiza éste tipo de publicidad en la AGENDA DEL MAR, una
publicaciéon anual la cual es distribuida a través de grandes cadenas de papelerias
como Panamericana. “La Agenda del Mar es un medio anual, con informacion para
buzos, navegantes, pescadores, surfistas, turistas de aventura, amantes del mar y
personas comprometidas con la proteccién ambiental. Con 18 afios en el mercado, es la
Unica agenda especializada en Latinoamérica en este campo, con circulacion en

! Informacion tomada de la pagina www.mercadeo.com
%2 (Zamora)
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Colombia e importantes paises de habla hispana.”?Al ser una publicacién dirigida al
target objetivo, la empresa debe continuar pautando por éste medio

PUBLICIDAD AGENDA DEL MAR

PAGINA COMPLETA ANUAL

$ 1.820.000

5.7.3.4.1.4. Ferias

En las diferentes ciudades del pais se realizan ferias de diferentes tipos a gran escala.
Para los kayaks Rotoplast la presencia con pequefos stands en ferias que involucren
redes hoteleras como los eventos realizados por Cotelco, se convierten en
oportunidades de ventas masivas de kayaks. Revisando la lista de eventos se
encuentran: Participacion de los Capitulos y Hoteles en la Vitrina Turistica de ANATO
en Bogota, Encuentro Nacional Integracion Hotelera, Feria Internacional de la Hoteleria
y la Gastronomia EXPOCOTELCO, Encuentro Internacional de Turismo de Naturaleza,
Asamblea Anual de Afiliados y Congreso Nacional de la Hoteleria. Estas son solo
algunos de los eventos donde puede hacerse presencia, y es de considerar que en
cada ocasioén que Rotoplast haga presencia en ferias de diferentes tipos (Hogar,

Agroexpo, etc.), exhiba los kayaks.

PRESENCIA EN FERIAS Y EVENTOS

Fabricacion Stand

$ 2°000.000 ANUAL

Transporte Kayaks y Personal

$ 500.000 POR EVENTO

Hospedaje y Alimentacién

$ 300.000 POR EVENTO

Viaticos

$ 100.000 POR EVENTO

Total Por Evento

$ 900.000

5.7.3.4.1.5. Eventos

Los eventos realizados por Rotoplast son fundamentales en la promocion y publicidad
de los kayaks, ya que a través de éstos se pretende involucrar al mercado en la
experiencia de practicar el kayakismo. Estos eventos deben buscar la integracion
familiar y promover el ejercicio y el contacto con la naturaleza, siempre logrado a través
de la utilizacién de los kayaks. Los eventos deben realizarse en lugares donde se
puedan incluir necesariamente los kayaks en las actividades, como lagos, orillas del
mar, lagunas y rios de niveles 1 y 2. Estos eventos consisten en carreras de
observacion que involucran a las personas de la region donde se esté realizando, a las
familias que posean casas de recreacion y a los aficionados que deseen asistir. Se
espera que el retorno de inversion de éste tipo de eventos sea el mas alto, por lo tanto
llevan una logistica considerable y son el medio de publicidad y promocién mas costoso.
Este tipo de eventos deben realizarse al menos 1 vez en el afio, y en lo posible en
lugares diferentes cada vez donde se garantice un conglomerado de clientes objetivo, y
en lo posible, las fechas de realizacién deben ser festivos o épocas vacacionales

% http://www.agendadelmar.com/sitio_web/adm.php
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(Puentes, Semana Santa, Junio, Diciembre).

Los costos que se presentan a

continuacién son unos estimados, claro esta que los eventos no son todos de la misma
magnitud, por lo tanto debera realizarse un analisis de acuerdo al lugar donde se va a

realizar y la oportunidad de generar retorno sobre la inversion.

REALIZACION DE EVENTOS | CANTIDAD

Transporte Kayaks y Personal $ 2.000.000
Hospedaje y Viaticos Personal | 2 Personas $ 400.000
Impresién Grafica $ 500.000
Pago Personal Adicional | 15 Personas (50.000 pesos | $ 600.000
(Local) por persona)

Pago Derechos Propietarios $ 2.000.000
Kayaks 3 unidades $ 700.000
Total $ 6.200.000
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6. PRODUCCION

6.1. PRODUCTO

6.1.1. Kayak Sit On Top

El kayak Rotoplast es un kayak de tipo “Sit on Top” fabricado bajo el proceso de
Rotomoldeo en polietileno lineal de densidad media. El espesor del material fundido es
el que diferencia el kayak de los importados, ya que posee una capa de material de
5mm mientras que los fabricado es en exterior poseen un espesor de 3mm por lo
general. Este mismo factor también afecta el peso del kayak, sin embargo lo hace mas
resistente a los impactos, y fue precisamente éste el factor, la durabilidad, el que lo llevé
a aumentar el grosor del material, ya que en el principio se crearon con espesor de
3mm pero se generaron muchos reclamos causa del mal trato.

A continuacion se presenta un diagrama de los kayaks Rotoplast
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Imagen 7 Diagrama Kayak Sit on Top Rotoplast S.A

El kayak es una embarcacion con tres plazas (puestos), con una capacidad maxima de
peso es de 180 — 200 Kg. En los extremos del kayak se ubican unas manillas con
mango de plastico y tira de tela, éstas estan disefiadas para facilitar el transporte del
kayak, por lo tanto son muy resistentes. En dos de las plazas (puestos) se ubican 5
argollas metdlicas especiales para ajustar una silla en tela o lona especialmente
disefiada con una serie de correas que se pasan entre cada una de las argollas para
asegurar la silla al kayak y para graduar la inclinacién del espaldar del practicante.

El modelo “sit on top” es un modelo tipo burbuja, es decir que con el material se crea
una camara de aire completamente sellada, sin embargo, pueden haber algunos
orificios diminutos que permitan la filtracion de agua, o en caso de un mal trato, se
generan entradas de agua a la camara, para lo cual el kayak tiene una vélvula de
desaglie en la parte trasera, que consiste en una tapa plastica de rosca.
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El disefio del kayak Rotoplast permite que los practicantes realicen la actividad en una
posicidon muy comoda sin importar la estatura de éstas, ya que al sentarse en la plaza,
mas delante de la posicidon de la silla, se encuentran los apoya pies para diferentes
estaturas, los cuales estan disefiados dentro de la misma embarcacion, facilitando asi
que cualquier persona, sea nifio o adulto realice la actividad de forma cémoda.

Este disefio es hidrodinamico, lo que lo hace una embarcacién facil de maniobrar
cuando se encuentra en el agua, y por su disefio de burbuja, permite que el practicante
tenga un contacto ligero con el agua. En el centro de la embarcacion y la parte trasera
se ubican orificios y canales de desagle, lo que en caso que la embarcacion se cargue
de agua, esta fluya fuera de la misma.

6.1.2. Kayak Cubierto

Este kayak es una propuesta con la cual se pretende utilizar la capacidad instalada de
produccién de Rotoplast y partiendo del principio que el proceso para un kayak o para
otro es exactamente el mismo. La Unica diferencia implicita es el cambio de molde de
fabricacion, el cual debera ser construido.

El kayak Cubierto es un kayak disefiado para realizar actividades recreativas de
kayakismo en aguas planas y tranquilas, ya que es una embarcacion que a diferencia
de el “sit on top”, la persona va sentada en el interior, por o que en caso que haya
entrada de agua, ésta debera ser evacuada de forma manual.

En éste tipo de embarcaciéon el practicante se aisla completamente del agua, y el
interior de la embarcacion puede no solo llevar al practicante sino por el espacio interno
le permite cargar articulos para la practica de pesca, camping y otros. Se basa en un
disefio sencillo el cual utiliza la experticia lograda en las caracteristicas hidrodinamicas
del kayak Rotoplast Sit on Top, es decir la parte del kayak que tiene contacto directo
con el agua y se logra un disefio diferente que genera interés en otro tipo de
practicantes, como aquellos que desean realizar kayakismo en aguas de clima frio.
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Imagen 8 Diagrama Kayak Cubierto Propuesto
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6.2. PROCESO DE PRODUCCION

En Rotoplast el procedimiento se divide en 3 partes principalmente:

e Preparacion de Materia prima: Rotoplast utiliza para la produccion de piezas
plasticas el polietileno lineal de densidad media, el cual viene en una
presentacion de pellets. Esta Materia prima es importada desde México en
costales, incoloro, los cuales son almacenados en la misma planta.

Imagen 9 Almacenamiento costales pellets polietileno. Fuente: El autor
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Como parte del proceso, los pellets de polietileno se pasan por una maquina de
pulverizacion y tamizaje, la cual tritura el material y lo pasa por mallas No. 22
hasta lograr el tamafo esperado de particula. Luego de obtener el polvo de
polietileno, se pasa a una maquina de mezclado, donde se combina el polietileno
incoloro con un pigmento en polvo que posee el color que se le desea dar a la
pieza que se va a fabricar. A continuacién se presentan los colores utilizados
para la produccion de kayaks

. Narania . Azul Ultra

Narania acido Amairillo

Verde acido Roio

. Azul Rotoplast . Morado

Proceso de produccion: En Rotomoldeo hay 3 etapas que caracterizan el
proceso: un deposite de material, un calentamiento y rotomoldeo, un
enfriamiento del molde y por ultimo un descargue de producto terminado.
Teniendo el material pulverizado y pigmentado, se procede a pesar las
cantidades de material especificas para cada producto. En el caso de los
kayaks, se utilizan 34Kg de material por cada kayak. El material es depositado
en el molde ubicado sobre la maquina, a continuacion describiremos los tipos de
maquinas que se utilizan para el Rotomoldeo.

Maquina Shuttle llama indirecta: Esta Maquina consiste en un horno central y
dos rieles laterales que sostienen los portamoldes por con brazo recto o
escuadra. El Brazo recto consiste en un eje horizontal sobre el que se montan
los moldes en un segundo eje de rotacion. El brazo escuadra consiste en un eje
con forma de silueta de rectangulo el cual en el medio se le ubica el molde. El
material se deposita en el molde y luego, de forma automatica el molde ingresa
en el horno central, luego de un tiempo especifico configurado en el computador
central, la pieza sale hacia el mismo lado por el que ingres6 y se inicia un
proceso de enfriamiento con aire y agua, y finalmente el operario destapa el
molde y retira la pieza terminada. A continuacion se encuentran las imagenes
que permiten observar claramente las caracteristicas de la maquina.
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Imagen 10 Superior central: Vista exterior maquina Shuttle.
Inferior Izquierda: Riel con Brazo recto

Inferior derecha: Riel con Brazo Escuadra

Fuente: www.rotomachinery.com

Maquina Carrusel llama indirecta: Esta es una maquina que posee 3 brazos, los
cuales tienen montados los moldes en sus extremos, y éstos van rotando en 3
estaciones diferentes, una para depositar material y descargar las piezas listas,
otra consiste en el horno para moldeo y calentamiento de las piezas y un ultimo
que es el enfriamiento de las piezas, a continuacion se presentan algunas
fotografias

Imagen 11 lzquierda: Maquina de carrusel con puerta de horno cerrada
Derecha: Maquina de carrusel con puerta de horno abierta
Fuente:www.rotomachinery.com
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Existe en Rotoplast un tercer tipo de maquina que consiste en la llama directa.
En éstas maquinas el molde se ubica sobre un motor de rotacion que a su vez
posee una linea de sopletes, los cuales emiten una llama que contacta
directamente el molde a medida que éste se mueve. Sin embargo éste método
se utiliza con disefios simples ya que en otro caso, puede que la llama no
alcance a tocar determinados puntos del molde, lo que no permitiria una buena
elaboracion del producto

Los kayaks Rotoplast son construidos en la maquina Shuttle, ya que ésta tolera
moldes de gran tamafo lo que garantiza la buena distribucion del material en el
producto.

Proceso de Acabados y Control de Calidad: Luego de ser retirada la pieza
plastica del molde, se traslada a la zona de acabados, donde se le incrustan a la
embarcacion las argollas para la inclusion de sillas, el tapon de desague vy las
manillas para cargarlo. Luego por medio de un soplador de aire, se llena la pieza
por el orificio de desaglie con aire y se rosea jabon con agua. En caso de haber
algun tipo de orificio en la embarcacion, el aire se escapara por éste y se
generaran burbujas, permitiendo identificar todos los orificios o defectos del
producto existentes. En caso que se encuentren éstas fallas, se inicia un
proceso de correccion con fundiciones de plastico hasta lograr la calidad
esperada. Al terminar el control de calidad, se procede a estampar la
embarcacién con los diagramas establecidos por Rotoplast para éste producto,
proceso que se realiza con una molde de pintora. Por ultimo el kayak se
transporta hasta el lugar de almacenamiento y despacho.
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6.3. DISTRIBUCION DE PLANTA

La planta de producciéon de Rotoplast se encuentra dividida 7 zonas para la produccion,
venta, administracion, almacenamiento y despacho de productos. A continuacién se
presenta un diagrama que especifica qué funcién cumple cada una de las zonas.

o

@
@

Imagen 12 Distribucién de planta Rotoplast Medellin Fuente: El autor

1. Sala de Ventas de Rotoplast con acceso directo desde la calle. En ésta sala se
exhiben todos los productos que produce Rotoplast

Imagen 13 lzquierda y Derecha: Sala de Ventas Rotoplast Medellin. Fuente: Autor

2. Zona de reparacion y control de calidad de piezas plasticas y trabajos de
fundicion en plastico manuales para algunos productos de gran tamafio que
produce Rotoplast.
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3. Ubicacion de una maquina de Rotomoldeo y almacenamiento de todos los
moldes para produccion de piezas en éste método. Es aca donde se almacena
el molde del kayak

4. Zona de mantenimiento de quipos de fabricacion y maquinaria
5. Zona principal de fabricacion, donde se encuentran las maquinas de

Rotomoldeo, maquinas de preparacion de materia prima y también es la zona de
acabados, cortes y estampados.

6. Zona de almacenamiento y despachos con acceso directo desde la calle

Imagen 14 Zona de Almacenamiento y Despacho Rotoplast. Fuente: El Autor

7. Zona administrativa dividida en dos pisos con acceso directo desde la calle

Imagen 15 Zona Administrativa Rotoplast. Fuente: El Autor
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6.4. DIAGRAMA DE FLUJO

DIAGRAMA FLUJO DE OPERACIONES

HOJA 1 /1
Actual Propuesto Diferencia

No. [Tiempo |[No. | Tiempo |No.| Tiempo Proceso Desarrollo sobre cuerpo mezclador
Operaciones O 9 | 8325 B Hombre B Material
Transporte '::> 6 6 La Grafica Comienza en
Inspecciones |:| 11 15.00 La Grafica termina en
Retrasos D 0| o Registrada por: DAVID BAHAMON CUERVO
Amacengies V| , Fecha: 28 DE AGOSTO DE 2009
Distancia recorrida 76

= Actual POSIBILIDADES

[ Propuesto
Detalles del método

N

<,

.S
N Observaciones

Almacenamiento de Polietileno lineal de
Media Densidad

El polietileno es importado
de México

Transporte costal zona almacenamiento
a pulverizacion

Pulverizacién y tamizaje

En éste proceso intervienen
una fase de alimentacion,
4.25 la molienda, una
separacion por ciclén y el
tamizaje. La maquina
pulveriza 8 kg cada minuto

Transporte en costal para pigmentacion

[
U
<

Pigmentacién

U
[
U
<

El material llega incoloro.
6 Maquina Mezcla 80Kg cada
15min

Transporte costal polietileno pigmentado
a pesaje

Pesaje

Transporte Maquina de Roromoldeo llama
indirecta

15

Deposite de material en Maquina

El montaje del molde dura
aproximadamente 60

ik 2RV

EEInRInEIN
UlU10U 10U
< <[]

Rotomoldeo 75 minutos, y se transporta
con montacargas
Calentamiento y Rotomoldeo é E:> DI 15.00
E:> D D V Se realiza en 3 fases:
Enfriamiento 15.00 Primera con aire, luego con

agua y aire y por Gltimo con
aire nuevamente.

Desmonte piezas

= D) \V4 750 T




Transporte Zona Acabados OWlDINV 1.00

Cortes y acabados Acabados E>

15.00

[]
U
<

Introducen aire a presion
en el tampon y luego frotan
Prueba de aire para control de calidad 15.00 con agua y jabon para
identificar puntos en que
hayan orificios

O
<,
N |
U
<

Estampados < E> DN 10.00
Transporte Bodega Despachos O k DIV 25 1.00
Almacenamiento O E> D D v Se almacenan apilados

El diagrama de flujo de Rotoplast permite determinar que la produccion de un kayak
desde la materia prima hasta el almacenamiento de producto terminado tiene una
duracién de 104.25 minutos. En el proceso hay un recorrido total de 76 metros por parte
de los operarios y hay una unica inspeccién que se realiza a todos los productos que se
toma 15 minutos dentro del proceso. Durante todo éste proceso intervienen 7 operarios
distribuidos de la siguiente manera: 1 transporte y pulverizacion de materia prima, 1
Pigmento de Materia prima, 3 Pesaje y trabajo en Maquina de Rotomoldeo, 2
Inspecciones y transportes hacia almacenamiento de producto terminado.

6.5. COSTO DE PRODUCCION

Los Costos de produccion actuales de los kayaks Rotoplast se encuentran afectados
por la cantidad de operarios que intervienen en el proceso, un supervisor del proceso,
un consumo de gas natural en la maquina de rotomoldeo y el valor de la materia prima.
Para los calculos del valor por minuto de operarios, se utilizé un salario mensual de
$600.000, y para el supervisor, un salario mensual de $4.000.000. Las demas cifras son
valores ya establecidos por Rotoplast a través de su experiencia.
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[TOTAL

Descripcion Tiempo (Min) | No. Operarios | Valor Total
Transporte costal zona almacenamiento a pulverizacion 1 11 $ 63,64
Pulverizacién y tamizaje 4,25 19 270,45
Transporte en costal para pigmentacion 0,5 19 31,82
Pigmentacion 6,38 19 406,00
Transporte costal polietileno pigmentado a pesaje 1 11 $ 63,64
Pesaje 3 2| $ 381,82
Transporte Maquina de Roromoldeo llama indirecta 1 2| $ 127,27
Deposite de material en Maquina Rotomoldeo 7,5 3[$ 1.431,82
Calentamiento y Rotomoldeo (Consumo Gas Natural) 15 $ 56.000,00
Enfriamiento 15 $ -
Desmonte piezas 7,5 3| $ 1.431,82
Transporte Zona Acabados 1 2| $ 127,27
Cortes y acabados Acabados 15 2| $ 1.909,09
Prueba de aire para control de calidad 15 2| $ 1.909,09
Estampados 10 2| $ 1.272,73
Transporte Bodega Despachos 1 2| $ 127,27
Supervisor 104,13 $ 44.176,36
Materia Prima ($3700/Kg X 34Kg) $ 140.896,00
['$ 250.626,09

Tabla 15 Tabla Costos de Produccion. Fuente: Autor

El costo Unitario de produccion de un kayak es de $223.773.30

6.6. PLAN DE PRODUCCION

Rotoplast actualmente programa su produccién basados en las ventas de afio anterior,
y a su comportamiento a través de todo el periodo. A continuacion se presenta una tabla
donde se interpretan las ventas de Rotoplast a través de los diferentes meses del afo,
siendo clasificadas de 1 a 5 la demanda de kayaks.

3,5
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>
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Ago Sep Oct

Mov Dic

Grafico 18 Comportamiento ventas kayaks Rotoplast. Fuente: Rotoplast S.A.
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Se puede observar que las ventas de kayaks poseen 3 picos durante el afo,
correspondientes a los meses previos a las temporadas vacacionales: Semana Santa
en abril, Mitad de Afo en Junio y Diciembre. Basados en éstas ventas se realiza la
produccién de los kayaks, y siendo éste un producto que se produce en 105 minutos
aproximadamente, la programacion de planta depende de los demas productos que
fabrica la empresa.

Teniendo en cuenta que actualmente y en un principio de la unidad de kayaks la
demanda no amerita una produccién continua, pero se hace necesario disponer de
equipos para abastecer el mercado, se sugiere hace un plan de produccion que divida
la produccion de kayaks de todo el afio en 4 periodos, previo a cada temporada pico
que se encuentra en la grafica anterior. Con ésta metodologia, en Febrero se produce
para Marzo y Abril, en Abril, se produce para abastecer Mayo, Junio, Julio, en Agosto se
produce para ese mismo mes, Septiembre y Octubre, y en Octubre se produce para
Noviembre, Diciembre y Enero. Esta Propuesta pretende mantener un stock de Maximo
50 kayaks y como minimo de 10, siendo 10 el punto de reorden, por lo tanto pueden
generarse 6rdenes de produccion adicionales en caso de ser necesario. Con ésta
metodologia se evitan costos adicionales por cambio de molde en diferentes periodos
del afio, y se ejerceria presion sobre el compromiso de la fuerza de ventas en la
colocacion de producto en el mercado (pushing). Los lotes minimos se considerarian de
10 kayaks. El almacenamiento de kayaks permite que éstos se apilen, por lo tanto el
area que ocupan no es tan representativo, sin embargo cuando se trata de grandes
cantidades los costos de seguros y otros pueden impactar el costo de inventario

Otra propuesta en busca de reducir costos en el cambio de molde, en el mantenimiento
de inventario y de respaldar la venta a traves de distribuidores en el largo plazo, de los
cuales algunos no poseen la capacidad de almacenamiento, se propone el siguiente
plan para pedido, fabricacion y despacho de kayaks.

1. Ellote minimo de produccién es de 2 kayaks a pesar de que Rotoplast posee
la disponibilidad para fabricaciéon de 1 kayak

2. Se establecen 3 fechas para los despachos de pedidos: Los dias 10, 20 y 30
o en caso de ser dominicales o festivos el dia laboral mas préximo.

3. Las ordenes de compra que aseguren el despacho a mas tardar 10 dias
después de formalizada, deben realizarse entre los dias 1a5,10a 15y 20 a
25. Las 6rdenes que se generen en el intervalo de tiempo faltante (6 a 9, 16
a 19y 26 a 29) antes de la fecha de despachos seran evaluadas de acuerdo
a la disponibilidad de produccion, y en caso de no ser posible, se programara
el despacho para la fecha inmediatamente siguiente, teniendo un lead time
de maximo 14 dias desde la orden de compra hasta el despacho.

4. En la medida de lo posible, se acumularan la mayor cantidad de 6rdenes con
el fin de obtener lotes de produccion mas amplios y reducir los costos en el
cambio de molde y disponibilidad de las maquinas.

5. En caso que la prioridad de uso de maquinas para fabricacion de kayaks sea
reducida, el inventario de seguridad debe estar en capacidad de suplir las
diferentes 6rdenes
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Produccién

En caso de haber Orden
de Compra se verifica
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despachoel 10

1. Produccién

En caso de haber Ord
de Compra se verifica
posibilidad de
produccién para
despachoel 20
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Produccién

En caso de haber Orden
de Compra se verifica
posibilidad de
produccién para
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Compra

Ordenes
de Compra

Diagrama 3 Linea tiempo Ordenes de Compra, Produccién y Despacho

6.7. PLAN DE COMPRAS

25

Ordenes
de Compra

Basados en la informacién suministrada por Rotoplast, el lead time para la importacion
de las materia prima es de aproximadamente 30 dias. A continuacién se presenta una
tabla de analisis de las unidades demandadas y a fabricar para realizar posteriormente
un calendario de pedidos de material

Necesidad de Material por Kayak 34Kg
Capacidad por Bulto 25Kg

Demanda |Necesida Pedido a

esperada |d Material |Inv Inicial |Necesidad |solicitar [Inv Final
Mes Ventas Porcentajes |(Kayaks) [(Kg) (Bultos) |(Bultos) en Bultos |(Bultos)
Ene 1 5% 2 76.5 0 3.06 4.00 0.94
Feb 0 1% 0 15.3 0.94 -0.328 0 0.33
Mar 3 15% 7 229.5 0.33 8.852 9 0.15
Abr 2 10% 5 153 0.15 5.972 6 0.03
May 3 15% 7 229.5 0.03 9.152 10 0.85
Jun 1 5% 2 76.5 0.85 2.212 3 0.79
Jul 1 5% 2 76.5 0.79 2.272 3 0.73
Ago 0 1% 0 15.3 0.73 -0.116 0 0.12
Sep 1 5% 2 76.5 0.12 2.944 3 0.06
Oct 2 10% 5 153 0.06 6.064 7 0.94
Nov 3 15% 7 229.5 0.94 8.244 9 0.76
Dic 2 13% 6 198.9 0.76 7.2 8 0.80

100%

Tabla 16 Tabla Compras de Materia Prima basica (Polietileno)
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De acuerdo a la tabla anterior y teniendo en cuenta el lead time establecido por
Rotoplast, el plan de compras de bultos de polietileno es:

Compra Bultos

1 Dic (-1)
1 Ene

1 Feb

1 Mar

1 Abr 1
1 May
1 Jun
1 Jul
1 Ago
1 Sep
1 Oct
1 Nov
1 Dic

QO OIN|W|O|W[W]|O|o|O|Oo| >

82



7. LOGISTICA

7.1. PROCESO DE ABASTECIMIENTO

A continuacion se expone el proceso en el que se basa Rotoplast y el cual continuara
vigente en la nueva unidad de negocios. El ciclo comienza en la revision de inventarios,
mensualmente. Al terminar, es necesario definir si el nivel actual es el suficiente para el
siguiente periodo, basados en el punto de reorden establecido.

Si el nivel de inventarios esta en un punto critico es preciso generar una orden de
produccién especificando las cantidades y colores de los kayaks. De lo contrario, si el
nivel de inventarios esta en nivel adecuado, no es necesario fabricar por lo tanto se
termina el proceso.

En caso que efectivamente sea necesaria la fabricacién, se genera una orden de
produccion la cual a su vez genera una orden de requisicion de materiales.

Inicio l

Revision de
Inventario
kayaks

.

Si

<

Generar
Ordende
Produccién
Ordende
Producci
on

Fin
Solicitud
Materia

Prima

Ordende
‘ Material

[

Compra de
Materia
prima

Ordende
Compra de
Material

Diagrama 4 Proceso de Abastecimiento. Fuente: Rotoplast, Autor
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7.2. PROCESO DE DISTRIBUCION

Actualmente Rotoplast maneja una politica de venta de kayaks en la cual el producto se
vende puesto en Medellin, es decir que la persona que desee le sea enviado el
producto a otra ciudad de Colombia, debe pagar el flete correspondiente, sin embargo,
Rotoplast ha realizado un acuerdo con la empres Saferbo, en el cual se cobra 180 kilos
a un precio especial para cada ciudad, en el caso de Bogota, es de $294.000, y siendo
que el kayak es de 35 Kg aproximadamente, el precio del transporte es de $57.170 que
son cancelados por el cliente directamente a la empresa de transportes, lo que deja a
Rotoplast simplemente como intermediario entre el cliente y la empresa. Esta situacion
de pago directo sobre el flete por parte del cliente se da ya que cuando una empresa
cuya actividad principal no es la de transporte, debe cancelar un IVA sobre la operacion,
mientras que las empresas especializadas en éste tipo de servicios no asignan IVA
cuando se factura el servicio, por lo que es mas econémico para el cliente.

Esta politica de Rotoplast estd establecida por la gerencia, por lo tanto con la nueva
unidad de negocios la situacion no cambiaria, sin embargo se buscaria una manera de
que el cliente cancele un unico valor y Rotoplast realiza la transaccion con el
transportador por aparte.

El proceso de venta de kayaks inicia en la eleccién del cliente del kayak que desea
llevar, luego realiza un pago por los mismos, donde se crea una factura de compra. El
articulo se descarga del inventario y se le hace entrega al cliente de su factura y del
articulo.
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Diagrama 5 Proceso de Venta. Fuente: Autor

7.3. INVENTARIO DE SEGURIDAD

Con el fin de asegurar el cumplimiento de la demanda de kayaks, se propuso un
sistema de produccién de 5 dias en 3 momentos diferentes de cada mes, sin embargo,
teniendo en cuenta que pueden aparecer prioridades de produccion en esos 5 dias por
otro producto donde sea necesaria la maquina de Rotomoldeo, se propone se
mantenga un stock de seguridad equivalente como minimo al 25% de la demanda
esperada en el mes con base en las ventas del afo anterior, y éste stock debe ir
variando de acuerdo a esa misma demanda. En caso de que la planeacion de planta
para meses futuros no garantice el espacio para fabricacion de kayaks, se establece
como posibilidad de inventario maximo 50 unidades.
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7.4. INDICADORES LOGISTICOS

A continuacién se presentan una serie de indicadores sugeridos no s6lo relacionados
con logistica, sino con el funcionamiento general de la unidad de negocios de venta y
distribucion de kayaks Rotoplast. Entre éstos se encuentran los indicadores basicos y
algunos otros para llevar un buen control de la unidad, garantizando un cumplimiento en
las ventas establecidas.

1.

Nombre: Rotacion de inventario

Cédigo: RLKO1

Objetivo: Permite identificar cuantas veces el inventario se convierte en dinero o en
cuentas por cobrar

Férmula: Costo mercancias vendidas/Promedio inventarios

Método de calculo: Tomar el costo de las mercancias vendidas en el periodo y
dividirlo entre el promedio de inventarios durante el periodo

Fuente: Ventas y Administracion de Inventarios

Tipo de Indicador: Logistica

Frecuencia: Semestral

Duefio:

Responsable:

Nivel Maximo: 4

Nivel Minimo: 0.5

Medidas Correctivas:

2.

Nombre: Unidades despachadas con defectos de fabrica

Cédigo: RCKO1

Objetivo: Permite identificar el porcentaje de unidades de kayaks que han sido
despachadas con defectos de fabricacion a los diferentes clientes

Férmula: Unidades defectuosas despachadas/Total de unidades despachadas
Método de calculo: Tomar el registro de reclamos por defectos de productos y de
ventas y despachos

Fuente: Calidad, Ventas y Despachos

Tipo de Indicador: Calidad

Frecuencia: Mensual

Dueno: Director Linea Kayaks

Responsable: Ventas linea kayaks

Nivel Maximo: 2%

Nivel minimo: 0%

Medidas Correctivas
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3.

Nombre: Porcentaje de inventario disponible

Caodigo: RLKO02

Objetivo: Medir el porcentaje de stock disponible al primer requerimiento del cliente
Férmula: Unidades en Stock/Unidades pedidas por el cliente

Método de calculo: Tomar el inventario en el momento de requisicién del cliente y
enfrentarlo al pedido realizado por éste

Fuente: Ventas, Inventarios

Tipo de Indicador: Logistica

Frecuencia: Mensual

Dueno: Director Linea Kayaks

Responsable: Ventas Linea Kayaks

Nivel Maximo:

Nivel Minimo: 80%

Medidas Correctivas:

4.

Nombre: Conversion de Campanfas en ventas

Cddigo: RMKO1

Objetivo: Conocer el retorno de inversion en publicidad y mercadeo, al ser las
campafas determinantes para el conocimiento del producto

Férmula: Valor de las ventas logradas por una campafa especifica/Valor de la
campafa

Método de calculo: Tomar el informe de ventas donde se referencia el medio por el
que se enterd de los kayaks y combinarlo con el valor de la campafia realizada en
tal medio.

Fuente: Mercadeo y Ventas

Frecuencia: Mensual

Duenio: Director Unidad Kayaks

Responsable: Director Unidad Kayaks

Nivel Maximo:

Nivel Minimo: 70%

Medidas Correctivas. Evaluar nuevos medios para realizar campafas que generen
mejor retorno

5.

Nombre: Evaluacién de Distribuidores

Cdédigo: RVKO01

Objetivo: Establecer el desempefio de los distribuidores para clasificarlos y
premiarlos de acurdo a esto

Férmula: Unidades Vendidas por distribuidor/Meta de ventas

Método de calculo: Tomar las ventas registradas de cada distribuidor y dividirlas por
las metas para conocer de qué forma aporta cada uno

Fuente: Ventas

Frecuencia: Trimestral

Duefio Director Unidad Kayaks

Responsable: Vendedor Unidad Kayaks

Nivel Maximo:

Nivel Minimo:

Medidas Correctivas:
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6.

Nombre: Valor reparaciones al cliente

Caodigo: RCK02

Objetivo: Controlar el valor de las reparaciones realizadas de forma gratuita a los
clientes que han reportado dafios menores

Foérmula: Valor Reparaciones/Valor Kayak

Método de Calculo: Tomar el registro de reparaciones realizadas con el valor
correspondiente y dividirlo por el valor del kayak en el momento que fue adquirido
Fuente: Ventas, Produccion

Frecuencia: Semestral

Nivel Maximo: 10%

Nivel Minimo 0%

Medidas Correctivas

A medida que se va desarrollando la unidad se van estableciendo las medidas
correctivas necesarias y es muy probable que sea necesario establecer nuevos
indicadores, sin embargo, se sugieren los anteriores como inicio, teniendo en cuenta no
solo la calidad de la informacion que se mide sino la facilidad de medirlos y llevarlos
actualizados de forma permanente

Infraestructura:

Rotoplast es una empresa reconocida en el mercado de Rotomoldeo de Colombia por
tener una infraestructura tecnoldgica de punta soportando su produccion. La misma
tecnologia con que cuentan les permite mantener un estandar de tiempo en la
fabricacion de los productos, y tener una produccion en linea, donde no dependen de
terceros para la finalizacion de sus productos. Es por esto que un kayak se produce en
105 minutos aproximadamente, lo que deja unicamente como puntos de demora en la
produccién lo correspondiente a los cambios de molde.

Para la nueva Unidad de Negocios, la infraestructura con que cuenta Rotoplast es
suficiente, sin embargo, para la produccién de el nuevo modelo sugerido (Kayak
Cerrado) deben incurrir en una inversion de Noventa y cinco millones de pesos
($95.000.000) para la fabricacion del nuevo molde, el cual serd construido por la
empresa Legus, una empresa perteneciente al grupo de empresas de Rotoplast, la cual
se especializa en producciéon de moldes en hierro.

Esta inversion sera analizada en el capitulo financiero para observar como es su
recuperacion en el tiempo.
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8. ORGANIZACIONAL

El siguiente capitulo pretende demostrar cual sera el recurso humano necesario para
poner en funcionamiento la unidad de negocios, y de qué forma se vera esta en el
Organigrama de Rotoplast S.A.

8.1. RECURSO HUMANO

Para el buen funcionamiento de la unidad de negocios de venta y distribucion de kayaks
son necesarias 2 personas, a continuacion se describe el perfil del cargo a ocupar y la
remuneracion sugerida para los dos.

Cargo #1

IDENTIFICACION

Nombre del Cargo: Jefe de Mercadeo y Ventas Unidad Kayaks

DEL CARGO Area: Comercial
Cargo Jefe Inmediato: Gerente Comercial
Salario: $3.000.000+Pension (12%)+Salud (8.5%)

OBJETIVO Programacién y direccion de eventos y publicidad para los
Kayaks Rotoplast. Coordinacion de presupuesto asignado para
publicidad y mercadeo de la linea de kayaks. Seguimiento de
ventas y ROI arrojado por los eventos que se realizan.
Supervision de vendedor de la linea de kayaks.

FUNCIONES o Disefio, Programacion y coordinacién de Eventos

Control de Presupuesto asignado a la unidad de kayaks
Calculo y control de ROI de eventos y publicidad

Manejo y coordinacion de publicidad de kayaks
Supervisiéon de vendedor de la unidad de kayaks
Elaboracién de informes para terceros

Disefio de estrategias de motivacion para distribuidores
Contacto con interesados en el exterior para posibles
exportaciones

e Busqueda de nuevos proveedores al interior del pais

Requisitos del Cargo
e Habilidad

EDUCACION

CONOCIMIENTO Y EXPERIENCIA: (Minimos requeridos para
ocupar el cargo)

Estudios Basicos: Carrera Profesional (Minimo 5 Afos) en
Ingenieria Industrial o Administracion

Conocimiento (Estudios no contemplados en formacion
académica basica): Manejo de oficina y organizacién; Excel
Avanzado; herramientas de office en general y buen nivel de
inglés
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EXPERIENCIA

Requiere haber trabajado como minimo 2 afos en el area de
mercadeo. Preferiblemente ha gerenciando el area de mercadeo
y ha llevado a cabo actividades de coordinacion entre mercadeo
y ventas.

ENTRENAMIENTO

Requiere una induccién a la compafia de 1 mes para conocer
todos los procesos, tiempos, politicas de ventas y estrategias

COMPLEJIDAD

Las funciones mas complejas son: Calculo y control sobre el
retorno de inversion de todas las actividades de mercadeo.
Generacion y monitoreo de estrategias de motivacion para
distribuidores de kayaks.

TOMA DE
DESICIONES E
INICIATIVAS

Tomadas por si mismo sin ser consultadas: Tipos de eventos a
realizar. Directrices sobre los distribuidores de kayaks.

Consultadas con sus superiores: Medios a publicitar. Extension
de presupuesto para la linea de kayaks. Ordenes de
producciones extraordinarias debido a grandes pedidos.

o Responsabilidad

RESPONSABILIDAD
VALORES

POR | Control de presupuesto asignado a la linea de

kayaks

RESPONSABILIDAD

MAQUINARIA'Y EQUIPO

POR | Maneja Computador, Impresora, fotocopiadora,

teléfono y celular

RESPONSABILIDAD POR | Maneja informacion confidencial de clientes y

INFORMACION distribuidores

RESPONSABILIDAD POR | Maneja  supervision  administrativa,  pues

SUPERVISION coordina, orienta y autoriza a los demas

RESPONSABILIDAD POR | Relaciones Internas: Con todas las areas de la

CONTACTO empresa a todo nivel, pues maneja personal.
Relaciones Externas: Con clientes, distribuidores
y personal relacionado con los eventos que se
realicen

Cargo #2:

IDENTIFICACION

Nombre del Cargo: Agente comercial Unidad de Kayaks

DEL CARGO Area: Comercial
Cargo jefe Inmediato: Jefe de Mercadeo y Ventas Unidad
Kayaks
Salario: $1.500.000+Pension (12%)+Salud (8.5%)

OBJETIVO Coordinacién y negociacion con los diferentes distribuidores de
los kayaks a nivel nacional. Es el puente de comunicacion entre
los distribuidores y la empresa, revelando asi todas las
necesidades y exigencias de éstos dentro de la compaiiia.
Apoya las actividades de mercadeo.

FUNCIONES e Coordinacion de negocios con distribuidores

e Seguimiento de ordenes dirigidas a distribuidores y
clientes
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e Generacion de Nuevos clientes Hoteleros

e Apoyo a Directo de Mercadeo y Ventas de la Unidad
Kayaks en coordinacién y ejecucion de eventos o tareas
de oficina

o Creacion de Cotizaciones

REQUISITOS DEL CARGO

A. Habilidad
EDUCACION CONOCIMIENTO Y EXPERIENCIA: (Minimos requeridos para
ocupar el cargo)
Estudios Basicos: Carrera Técnica (Minimo 3 afhos)
Conocimientos: Manejo de Oficina y organizacion; Herramientas
basicas de Office e Internet
EXPERIENCIA Requiere haber estado involucrado como minimo de 1 a 2 afios

en actividades de ventas y relaciones con clientes.

ENTRENAMIENTO

Inducciéon de aproximadamente 1 mes en los procesos
administrativos y politicas de la empresa.

COMPLEJIDAD

Las funciones mas complejas son: Generacion de oportunidades
con nuevos clientes y direccién de los distribuidores, haciendo
seguimiento de las ventas realizadas.

TOMA
DECISIONES
INICIATIVAS

DE
E

Tomadas por si mismo y sin consultar: Generacion de presion
sobre los distribuidores de acuerdo a su desempefio.

Consultadas con su superior: Inclusion de nuevos proveedores.

B. Responsabilidad

RESPONSABILIDAD POR VALORES Registrar y seguir las ventas realizadas

por los distribuidores.

RESPONSABILIDAD POR MAQUINARIA | Maneja Computador, teléfono, celular

Y EQUIPO

RESPONSABILIDAD

INFORMACION

POR | Maneja informacion  confidencial de
distribuidores 'y clientes de gran
importancia para la empresa.

RESPONSABILIDAD POR SUPERVISION | Ninguna

RESPONSABILIDAD POR CONTACTO Relaciones Internas con todas las areas

de la compaiiia
Relaciones externas con distribuidores y
clientes
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8.2. ORGANIGRAMA
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Diagrama 6 Organigrama Rotoplast S.A Con Unidad de Negocios de Kayaks

En el diagrama anterior en rojo se puede observar de qué forma se van a ubicar los
cargos nuevos asignados para la nueva unidad de negocios. Los cargos buscan dan
especial atencién a éste producto dentro de la gran variedad de portafolio de Rotoplast,
el cual es atendido por las demas unidades y componentes dentro del drea comercial.
Se observa que hay en el momento un jefe de una linea acuatica, el cual en principio
continuaria manejando las bicicletas acuaticas, sin embargo se sugiere que con el
tiempo éste producto se incorpore dentro del portafolio de la unidad, ya que parte de los
clientes objetivos se encuentran en la linea de kayaks.

9. FINANCIERO

El analisis financiero es fundamental para identificar la rentabilidad y el comportamiento
de los proyectos durante el tiempo. A partir de éstos anadlisis se toman decisiones
fundamentales para la compania, buscando siempre generar una perduracion en el
tiempo.

Para esto, el analisis financiero de la unidad de negocio de kayaks contiene diferentes
informes partiendo de todo el analisis que se ha llevado a cabo en los capitulos
anteriores.

FICHA TECNICA EVALUACION FINANCIERA UNIDAD DE NEGOCIOS KAYAKS
ROTOPLAST

El horizonte de vida del proyecto es de 5 afios

Todas las proyecciones se ajustaron segun porcentajes de inflacién del City Bank y del
Banco de la Republica: 2010 — 2011=4%, de ahi en adelante 3.5%

Se realizd un presupuesto de ventas y compras estimadas en el horizonte de vida del
proyecto de acuerdo a las expectativas de crecimiento en ventas de la unidad de
negocios
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Se tomaron todas las estimaciones y presupuestos planeados para luego ajustarlos con
los estados financieros de la empresa, a un periodo de 5 afios, evaluandolos por medio
de la tasa interna de retorno (TIR) y el valor presente neto (VPN)

9.1. PARAMETROS BASICOS

9.1.1. Financiacion

El proyecto pretende ser financiado en un 100% a través de un préstamo por un valor
total de $160.000.000 para PYMES a una tasa fija de 24% EA. Este tipo de préstamo se
determino teniendo en cuenta que Rotoplast es una PYME calificada como Grande AA,
lo que le da acceso a préstamos por grandes montos. Al financiar la totalidad del
proyecto a través de un préstamo a una de las tasas mas altas del mercado, permite
hacer una evaluacion de la unidad de negocios en un escenario de deuda alto, sin
embargo al final es ésta una decision gerencial y estratégica de la empresa la manera
en que en caso de poner en funcionamiento la unidad, financiarian la misma. EI monto
por el cual se solicita el préstamo esta determinado para estar en capacidad de
continuar operando en el escenario pesimista.

9.1.2. Objetivos

Objetivo General
Aumentar la participacion de Rotoplast en el mercado de kayaks a través de la creacion

de una unidad de negocios especializada en la comercializacion y distribucion que sea
operativamente viable en el tiempo

9.1.3. Meta de ventas

Durante los proximos afios a partir de la implementacion de la Unidad de Negocios se
deben obtener un crecimiento en las ventas, equivalente a 15% a partir del segundo afio
de funcionamiento
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9.1.4. Proyeccion Ingresos y Gastos

9.1.4.1. Ingresos por Ventas

Partiendo de un supuesto de ventas base de 109 kayaks que la empresa cumplié
durante el 2008, para el primer afio de funcionamiento, se toma éste valor y se
adicionan las ventas de demanda pronosticada, equivalente a 92 kayaks en los
primeros 2 afios de funcionamiento. Basados en el comportamiento de las ventas en
afios anteriores, se tuvieron en cuenta los picos de venta identificados por Rotoplast
para distribuir la demanda mes a mes. El precio de venta por kayak es de $1°175.490

9.1.4.2. Costos

Los costos estan determinados por la demanda de unidades al afo y un costo de
produccion de $ 223.773.29 el cual fue determinado en capitulos anteriores, y se realiza
un incremento anual basados en la inflaciéon esperada.

COMPORTAMIENTO DE INGRESOS Y COSTOS PROYECTADOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Afio 5

Ingresos

$ 181,025,460.00

$ 196,306,830.00

$ 225,752,854.50

$ 259,615,782.68

$ 298,558,150.08

Costos

S 34,461,087.50

S 38,864,945.95

S 40,225,219.06

S 41,633,101.73

S 43,090,260.29

margen

Margen Total

$ 146,564,372.50

$ 157,441,884.05

$ 185,527,635.44

$ 217,982,680.94

S 255,467,889.79

Rentabilidad 81.0% 80.2% 82.2% 84.0% 85.6%

Tabla 17Proyecciones Ingresos y Costos. Fuente: Autor

Como se puede apreciar el margen varia de un ano a otro, esto se debe a que las
ventas aumentan a un ritmo mayor que el costo de produccion, el cual crece a la tasa
de la inflacién. El desarrollo tecnoldgico de Rotoplast permite crear piezas a costos muy
bajos, por lo tanto el margen es bastante significativo.

9.1.4.3. Gastos

Son aquellos que no van relacionados con el volumen de ventas y en los que incurre la
unidad de negocios para continuar con las operaciones. El proyecto cuenta con gastos
para la gestion de mercadeo, administrativos y para el buen funcionamiento de la
unidad. Al haber adquirido una deuda a largo plazo, de los gastos hace parte también
una cuenta para el pago de intereses por esa deuda. Los incrementos de un afio a otro
se calcularon basados en la inflacién esperada

La siguiente tabla muestra los principales gastos, algunos de ellos agrupados
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COMPORTAMIENTO GASTOS OPERACIONALES

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Aho 4 Afo 5

Salarios $ 72,300,000.00 | $ 75,192,000.00 | $ 77,823,720.00 | $ 80,547,550.20 | $ 83,366,714.46
Intereses S 30,249,546.57 | S 25,701,497.66 | S 20,152,877.99 | $ 13,383,562.00 | $  5,124,996.49
Amortizaciones S -

Depreciaciones S -

Computadores S 600,000.00 | $ 600,000.00 | $ 600,000.00 | $ 600,000.00 | $ 600,000.00
Molde $ 19,000,000.00 | $ 19,000,000.00 | $ 19,000,000.00 | $ 19,000,000.00 | $ 19,000,000.00
Diseno Corporativo $  3,500,000.00

Gastos Publicidad

Publicidad Impresa S 6,820,000.00 | $ 7,092,800.00 | $ 7,341,048.00 | $ 7,597,984.68 | $ 7,863,914.14
Catalogo S 1,500,000.00 | $ 1,552,500.00 | $ 1,606,837.50 | $ 1,663,076.81
Fabricacion Stand S 2,000,000.00 | $ 2,080,000.00 | $ 2,152,800.00 | $ 2,228,148.00 | $ 2,306,133.18
Eventos S 12,400,000.00 | $ 12,896,000.00 | $ 13,347,360.00 | $ 13,814,517.60 | $ 14,298,025.72
Ferias S 2,700,000.00 | $ 2,808,000.00 | $ 2,906,280.00 | $ 3,007,999.80 | $ 3,113,279.79
Gastos Funcionamiento $ 9,780,000.00 | $ 10,171,200.00 | $ 10,527,192.00 | $ 10,895,643.72 | $ 11,276,991.25

Tabla 18 Gatos Operacionales. Fuente: Autor

Los Gastos podrian dividirse en dos grupos, uno de ventas, donde se encuentran todo
el gato de mercadeo y publicidad, y por otro lado unos gastos administrativos, donde se
incluyen los salarios del personal encargado de la unidad de negocios (Ver Anexo 3
Nomina), los intereses por deudas adquiridas, los gastos de funcionamiento (Ver Detalle

Anexo 3) y las depreciaciones de activos que se adquirieron.

9.2. PROYECCIONES DE ESTADOS FINANCIEROS

Con base en los calculos y estrategias definidas para la unidad de negocios, se realizan

proyecciones de algunos estados financieros durante 5 afos:

o Estado de Resultados: “Muestra los ingresos y los gastos, asi como la utilidad o
pérdida resultante de las operaciones de una empresa durante un periodo de
tiempo determinado, generalmente de un afio. Es un estado dindmico el cual

refleja actividad

n24

e Estado de flujo de caja: “Presenta, de manera dinamica, el movimiento de
entradas y salidas de efectivo de una empresa, en un periodo determinado de

tiempo, y la situacion de efectivo, al final del mismo periodo

"2

Los dos estados financieros descritos anteriormente se proyectan a 5 afos y se
muestran a continuacion. (Ver Anexo para Estados financieros desagregados de primer

afo)

* (Anaya, 2004)

 (Anaya, 2004) (Zamora)
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El gasto De disefio Corporativo solo se genera una vez a menos que en afos
posteriores, la imagen que la empresa proyecta de los kayaks desea ser cambiada.

Los gastos de ventas estan representados de la siguiente manera:

e Publicidad Impresa: Esta es un gasto a principio de cada afio, donde se
incluyen todas las impresiones para distribuidores y la aparicién en la agenda
del mar

o Catalogo: Este debe ser renovado cada afio, y en el primer afio se encuentra
incluido en el gasto de disefio corporativo, y a partir del segundo afio hace su
aparicion

e Fabricacion de stand: Se fabrica o redisefia una vez al afio todos los afos, y
se utiliza tanto en ferias como en eventos que se realicen

o Eventos: Se realizan 2 en cada afo, en 2 de las temporadas pico de ventas,
Semana Santa y Diciembre.

e Ferias: Se tienen en cuenta asistencia a 3 ferias durante cada afio

Gastos Administrativos

o Salarios: Esta compuesto por el salario de el director de la unidad y el
encargado de ventas. Estos se consideraron fijos, sin embargo vale la pena
que la empresa considere pagos adicionales por ventas

e Gatos de Funcionamiento: Considera todo lo correspondiente a papeleria,
servicios publicos y celulares para director y vendedor

o Intereses: De la deuda adquirida (Ver Anexo 4 Amortizacion)

Las utilidades netas tienen un comportamiento ascendente durante el periodo de
proyeccion.

Los impuestos se calculan con el impuesto de renta 33.5% sobre las utilidades
operativas. En algunos meses del primer afio estas utilidades fueron negativas, por lo
tanto no genera impuestos, sin embargo hacia el final del afio ya eran positivas, asi que
se crea ese valor.
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En el flujo de caja el CAPEX corresponde a la compra de el molde para el nuevo
modelo de kayak por $95.000.000 y la compra de los computadores por $3.000.000, y
éstos se financian al adquirir un préstamo equivalente a $160.000.000 el cual también
funciona como caja antes que el proyecto genere los ingresos necesarios para el
sostenimiento de la unidad de negocios. Es importante tener en cuenta que aunque el
primer afio el flujo final sea positivo, en algun mes pudo ser negativo, sin embargo no es
el caso de éste proyecto (Ver Anexo 5 Flujo Mensual). Con un flujo positivo, se
garantiza que en el proyecto se tendra caja para soportar todas las necesidades, y en
éste caso se incluyd una fila al final correspondiente a la caja acumulada, la cual
muestra el saldo real de ésta de un afo a otro.

9.2.3. Conclusion

Es importante tener en cuenta que la nueva unidad de negocios, a pesar de haber sido
analizada con un financiamiento 100% a través de la adquisicion de deuda, se recupera
y es capaz de sostenerse en el tiempo por los mismos ingresos que genera. En el
desarrollo o implementacién de la unidad puede generar cambios en algunas politicas
donde se aumenten gastos u otros, sin embargo, los saldos en caja y la utilidad
permiten aun tener flexibilidad en estos puntos.

Durante el primer ano, la unidad de kayaks Rotoplast presenta utilidades negativas,
pero para el final del segundo ano, ya se registran ganancias de utilidad, lo que
demuestra los frutos de todo el sacrificio realizado durante el primer periodo para salir a
flote con la venta de kayaks.

Se utilizaron cifras de crecimiento modestas y tasas de interés superiores con el
proposito de demostrar que bajo escenarios criticos la unidad responde de la mejor
manera en términos financieros.

99



9.3. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Al hacer cualquier analisis economico proyectado al futuro, siempre hay un elemento de
incertidumbre asociado a las alternativas que se estudian, lo que complica la toma de
decisiones para el proyecto. Por esto, con la intencién de hacer mas facil la decision, se
puede efectuar un analisis de sensibilidad, el cual indicara las variables que afectan el
resultado econdmico del proyecto y las variables que tienen poca incidencia en el
resultado final.

Para éste proyecto, la sensibilidad debe hacerse respecto al parametro mas incierto; por
ejemplo, si se tiene una incertidumbre con respecto a las unidades adicionales vendidas
en los 2 primeros anos, o al incremento en las ventas de un afio a otro, es importante
determinar que tan sensible es la Tasa Interna de Retorno (TIR) o el Valor Presente
Neto (VPN) con respecto a éstos parametros. En la medida que se tengan mas de dos
alternativas, es importante determinar las condiciones por las cuales X alternativa es
mejor que la otra.

El VPN determina el resultado neto de la operacion del negocio en el momento cero, al
traer todos los flujos del proyecto (Ingresos y Egresos) con la tasa de descuento
establecida por los socios. Cuando este sea calculado, se incluye dentro de los flujos un
ultimo Valor Terminal, donde se supone que la unidad continuara funcionando después
del quinto afo evaluado. Este valor se calcula por el método de Gordon

Flujo Ultimo Afio x {1+ m)

T WACC —m

Donde T es equivalente a la inflacion esperada

Es importante aclarar que cada uno de las alternativas, se calcularon bajo la tasa de
descuento para valoracion de empresas. Una de las tasas mas apropiadas para hacer
éstas valoraciones, es la del costo promedio ponderado de capital (WACC)

euda
e )* KDeuda(l — %imp)

wacc = Pat ):{ KPat + (D

Neudn

WACC sin Patrimonio = WACC= Costo Deuda=24%

Para el caso especifico de este proyecto, por el hecho de estar financiado en un 100%
por adquisicion de deuda, el WACC es equivalente al mismo valor de la deuda.
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9.3.4. Conclusiones

Cada escenario fue valorado bajo analisis de flujo de caja libre descontado, con la
diferencia que para cada uno se tuvo en cuenta supuestos y movimiento de variables
que resultaron vitales para la vida del proyecto. Estas variables fueron: Las ventas de
kayaks adicionales en los dos primeros anos y el crecimiento de las ventas a partir del
afio 3

Para el escenario pesimista, la venta adicional de kayaks en los dos primeros afos se
redujo a 65 (equivalente a 32% de lo esperado) suponiendo que las decisiones de los
consultados en la investigacién de mercados cambie o establezcan otras prioridades, y
el crecimiento de ventas se redujo a 12%. Con estos cambios, el proyecto aun sigue
siendo rentable y la TIR del 38% es una rentabilidad minima esperada que se encuentra
muy por encima de las inversiones comunes y tradicionales como CDT, Fiducias y
otros. En un escenario afectado en las ventas de la forma en que se redujo para el
analisis demuestra la alta capacidad de generar valor la creacién de la unidad de
Kayaks para Rotoplast.

En el escenario esperado, la TIR de 59% indica que la factibilidad de inversion es
positiva, entendiendo que ésta es la tasa de interés que se gana sobre la inversion
inicial del proyecto. Para la empresa Rotoplast, la inversion atractiva se encuentra
sustentada con los valores de VPN y TIR los cuales son altos, sin embargo, es trabajo
de la gerencia de la empresa establecer y comparar estos resultados con otros.

Finalmente en el escenario optimista se supuso un incremento de 50% sobre las ventas
adicionales en los dos primeros afios y el incremento de éstas a partir del afio 3 es de
18%. Los resultados del analisis son sorprendentemente positivos, logrando un Valor
presente neto que practicamente dobla la inversion inicial y la tasa interna de retorno es
alta.

9.4. ANALISIS PUNTO DE EQUILIBRIO

Toda gerencia de negocios debe saber por anticipado si un nuevo producto o unidad de
negocio va a producir utilidad o no y en qué nivel de actividad empieza a ser efectiva.
Para determinarlo se puede utilizar el andlisis de punto de equilibrio, analisis
notablemente contable.

El punto de equilibrio determina el volumen minimo de ventas que la empresa debe
realizar para no perder, ni ganar. En el punto de equilibrio de un negocio las ventas son
iguales a los costos y los gastos, al aumentar el nivel de ventas se obtiene utilidad, y al
bajar se produce pérdida. En la practica, el punto de equilibrio sirve para calcular el
volumen de ventas que debe realizar un negocio para obtener el porcentaje de utilidad
determinado. Se deben clasificar los costos, por costos fijos y costos variables y luego
relacionarlos con las ventas contables.
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La formula para el calculo es la siguiente:

Fijos
Precio de Venta — Costo Unitario Promedio

Punto de Equilibrio = Costos

Para éste andlisis, con el propodsito de hacer mas estricto el modelo y obtener
resultados modestos, se tomaron todos los costos y gastos, y sobre éstos se calcul6 el
punto de equilibrio

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Costo Unitario Promedio $ 223,773.30 | $ 232,724.23 | $ 242,033.20 | $ 250,504.36 | $ 250,504.36
Precio Venta Promedio $  1,175,490.00 | $  1,222,509.60 [ S 1,271,409.98 | $  1,315909.33 [ $  1,315,909.33
Costos Fijos $ 139,749,546.57 | $ 135,941,497.66 | $ 134,251,277.99 | $ 131,475,406.00 | $ 127,350,055.03

Punto Equilibrio Kayaks 146.8394386 137.3444197 130.4199586 123.40416 119.5320634
Punto de Equilibrio en Pesos $ 172,608,291.64 | $ 167,904,871.61 | $ 165,817,237.44 | $ 162,388,685.90 | $ 157,293,357.86

Tabla 24 Analisis Punto de Equilibrio. Fuente: Autor

El calculo anterior refleja que en el primer afio se deben vender 147 unidades de
kayaks, lo que equivale a un ingreso de $172.608.291 para que la unidad de kayaks
Rotoplast no reporte utilidad, pero tampoco pérdida.

10. PLAN DE IMPLEMENTACION

MESES

Actividad 112)3|4|5|6]|7]|8|9]|10]11

12

Presentacion de Iniciativa a Comité Directivo Rotoplast S.A.

Solicitud Préstamo o Acuerdo de Capital

Disefio Nuevo Kayak Rotoplast

Fabricacién Molde

Pruebas de Molde

Fabricacién y Prueba de Kayak

Inicio Proceso de Seleccion y Contratacién de personal

Contratacion de Personal

Reunion Directores y Nuevo personal para Planeacion a Corto Plazo

Disefio Imagen Nueva Unidad Kayaks Rotoplast

Generacidn plan estricto de Mercadeo

Generacién rapida de contactos de clientes

Lanzamiento Nueva Unidad de Kayaks Rotoplast

Puesta en Funcionamiento formal de la Unidad Kayaks Rotoplast

Tabla 25 Plan de Implementaciéon Sugerido

Basados en los testimonios recogidos en la fabrica de Rotoplast, se disefid una
propuesta para el plan de implementacion en meses, debido en especial al tiempo que
puede tomar el disefio de una nueva pieza para ser fabricada.
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11. CONCLUSIONES

El realizar este proyecto, ayudo a reconocer que llevar a cabo cualquier tipo de negocio
requiere la planeacion integrada de diferentes areas de trabajo como son mercadeo,
produccién, logistica y finanzas, con el fin de establecer una metodologia estructurada
de tareas que lleven a buenos resultados. El llevar a cabo un proyecto y ponerlo en
practica requiere de asumir riesgos de incertidumbre con respecto a variables
macroeconomicas que puedan llevar a pérdidas econdmicas, y es por esto que es
necesario generar planes hasta donde nuestro conocimiento de negocio y académico
no lo permite, de tal forma se estara preparado para realizar cambios de planes sobre
un proyecto base en caso de ser necesario, lo que al final lleve al éxito la consecucion
de éste.

e En busca de crecimiento de ventas de kayaks en Colombia, Rotoplast S.A. debe
desarrollar esta unidad especializada en venta y comercializacién de los productos

o Rotoplast debe tomar ventaja del mercado debido a que es el unico kayak en
plastico producido al interior del pais, teniendo en cuenta que actualmente el
mercado importa éstos elementos y paga una cantidad muy superior para
adquirirlos.

e EIl estudio de mercados permitié identificar que las lagunas son un punto de
concentracion de clientes objetivo para los kayaks, y se definieron las oportunidades
de venta a través de distribuidores, buscando abarcar una mayor cantidad de
clientes y ofreciendo el producto de la forma en que mas llama la atencién, en un
local comercial.

o EIl kayak tipo sit on top presenta restricciones para compradores que deseen
utilizarlo en condiciones de clima frio, por lo tanto, Rotoplast podria aumentar el
portafolio, con la producciéon de un kayak de tipo “Cerrado” ya que el 36% muestra
interés por el producto

o La demanda de kayaks en lagos y lagunas muestra un atractivo interesante para la
venta de kayaks. De otro lado los distribuidores, mas que los hoteles y los sitios de
recreacion, son otra oportunidad para crecer el mercado de Rotoplast y aumentar
las ventas.

e Rotoplast S.A posee la infraestructura necesaria en cuanto a maquinaria se refiere,
posee procesos agiles y estandarizados, lo que permite producir un kayak en no
mas de 2 horas, sin embargo la inclusion de un nuevo modelo como el que se
sugiere, obliga a la adquisicion de un nuevo molde, lo cual al final genera una
rentabilidad significativa para la empresa.

o Rotoplast S.A. debe hacer una revisién de la buena gestién con distribuidores, ya
que algunos de los consultados en la investigacion de mercados manifestaron haber
abandonado el producto por un mal servicio por parte de Rotoplast.

e Los kayaks son y continuaran siendo con la implementacion de la unidad de
negocio, un producto cuyo precio no incluye el transporte del producto a las

106



diferentes ciudades de Colombia, por lo tanto el cliente continuara pagando
adicional el transporte del producto.

o Con base en unas estrategias comerciales fuertes que soportan el desarrollo de la
unidad de kayaks, se encontré que el proyecto muestra un sostenible en el tiempo.

o ElI proyecto tiene perspectivas financieras muy positivas, ya que todos sus
escenarios la TIR (59%) es superior a la tasa de descuento del proyecto (WACC)

e La tasa interna de retorno del proyecto es 59% anual, con una financiacién del
100% por un valor total de $160.000.000 y una generacién de valor presente neto
de $133.684.161.29, lo que lo hace un proyecto atractivo para la empresa Rotoplast
S.A.

e En cada uno de los periodos proyectados la unidad de kayaks muestra indices de
crecimiento favorables, lo cual revela que las proyecciones de crecimiento de ventas
son sostenibles financieramente al punto de estar financiada en un 100%

o El desarrollo de éste trabajo permitié aplicar distintas herramientas de Ingenieria
Industrial que agregan valor practico al desarrollo del negocio. Dichas herramientas
son: Analisis DOFA, Investigacion de Mercados, Descripcion de Cargos, Plan de
Mercadeo, Comercio Internacional, Diagramas de procesos, Cadena de
Abastecimiento, Proyecciones Financieras, Anadlisis de Sensibilidad, Andlisis
Financiero e Indicadores de Gestion.

o La documentacién desarrollada en el presente proyecto permite ver la oportunidad
de la creacion de la unidad de negocios para la empresa Rotoplast S.A.

e ElI plan de implementacién sugerido en este proyecto permite la puesta en
funcionamiento de la Unidad de Kayaks Rotoplast.

12. RETROALIMENTACION

Con el fin de aproximar el proyecto cada vez mas a su efectiva aplicacién, se realizé
una presentacion a Gustavo Zapata, Gerente General y Guillermo Vallejo, Jefe de Linea
Recreativa de la empresa Rotoplast a través de teleconferencia el dia 27 de Noviembre
donde dieron su opinidn acerca del proyecto y se discutieron algunos puntos.

1. Consideran que el proyecto es muy oportuno porque dentro de los proyectos
de la empresa se encuentra el de crecer la linea recreativa y acuatica

2. Cuando lanzaron el primer modelo de kayak no realizaron un estudio real del
mercado, sino que una fuerte actividad de ventas, por lo tanto éste estudio
da un punto de partida estadistico al conocimiento de su mercado.

3. Con respecto a la situacion con distribuidores, es cierto que hubo errores en
su manejo, sin embargo a partir del afio pasado se inicié un proceso de
reconciliacion
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4. Con respecto a la distribucion por empresas que trabajan con actividades
nauticas lo habian pensado anteriormente, sin embargo contactaron a
Eduardofio y manifestaron no estar interesados en vender kayaks, por lo
tanto decidieron no incidir mas ese mercado

5. Rotoplast ha realizado un trabajo exhaustivo con las ventas en hoteles,
especialmente en el Golfo de Uraba y actualmente poseen en inventario en
la fabrica 80 kayaks para el alquiler a hoteles u otras actividades.

6. Estan de acuerdo en que el punto de venta es fundamental en la venta de
kayaks, y aceptan que no han explorado ésta posibilidad de venta de una
manera adecuada

7. Consideran que hasta el momento se han enfocado en un mercado de
aventura exclusivamente, por lo tanto no han explorado el mercado familiar y
recreativo. Ubican el kayak en una etapa de madurez, sin embargo son
conscientes de la falta de exploracion de nuevos mercados.

8. El proyecto es absolutamente viable, lo Unico que queda pendiente es la
eleccion de un modelo adecuado para la venta. A partir de esta eleccion el
proyecto pasaria a ser una prioridad para la empresa

9. Hay una posibilidad diferente a la construccién de el molde y es la compra de
éste en el exterior, donde se pueden encontrar moldes de kayaks que ya son
descontinuados en el exterior y se encuentran por un valor aproximado a los
$US 20.000

10. Consideran que 2 personas para el manejo de la unidad es mucho, deberia
ser una sola persona que se apoye con los asesores comerciales que ya
poseen.

11. En caso de ser necesario los 160 millones de pesos para el proyecto, todo se
realizaria a través de adquisicién de deuda, a una tasa de DTF + 5 puntos.

12. El costo de producciéon de un kayak es de aproximadamente $212.000
pesos. Este valor es inferior al valor que se habia deducido en el trabajo

13. Segun la base de datos de Rotoplast, las ventas se han hemos realizado en
un X% a cliente final, un Y% a empresas de recreacion (hoteles, empresas
de alquiler, etc.), Z% a distribuidores y el resto a otros tipos de cliente.

12.1. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e La creacidon de la unidad de negocios le permitira a Rotoplast incrementar sus
ventas de kayaks a través de la penetracion de nuevos mercados que
anteriormente no eran considerados por la empresa como lo es la recreacién
familiar. La distribucion a través de negocios especializados en actividades
nauticas no puede ser descartada por una mala experiencia. El kayak debe
venderse en punto de venta donde los clientes lo puedan observar y tocar, por lo
tanto es necesario continuar en la busqueda de posibles distribuidores de éste
producto con las caracteristicas de actividad nautica.

o Rotoplast debe crear una politica estable de precios y servicio para el manejo de
distribuidores

e Tener 80 kayaks en bodega de fabrica representan un costo de bodegaje. Se
recomienda trasladar una parte de estos kayaks a las costas para realizar
alquiler a través de personal ubicado en esa misma region.
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El nuevo modelo de kayak Rotoplast debe buscar ser sencillo y estable, ya que
el mercado objetivo no seran los profesionales sino la familia y los no
experimentados

La posibilidad de compra de un molde en el exterior debe ser considerada y
comparada en cuanto a precio, beneficio y garantias contra la fabricacion
nacional del molde

En caso de ser asignada una Unica persona para la unidad de kayaks, ésta debe
ser especializada en mercadeo y contar con la experiencia para hacer
seguimiento a todas las ventas a distribuidores, manteniendo permanente
retroalimentacion del negocio con base en opiniones de ellos y conceptos de
mercado.

Al evaluar el impacto en el analisis financiero de la reduccion de costo de
produccion el proyecto se hara aun mas rentable, y el margen de ganancia sera
mayor.

Una tasa de interés de DTF mas 5 puntos equivale como maximo a una tasa de
17%, teniendo en cuenta que en los ultimos 10 afios el DTF ha llegado como
maximo a un 12%. Esta tasa se encuentra 7 puntos por debajo de la tasa con
que se analizé el proyecto, o que nuevamente haria que éste fuera mas
rentable. A continuacion se presenta el VPN y la TIR cuando se establece un
costo de produccion de $200.000 por unidad y con un interés de la deuda del
17% EA

[wACC 17%|
Valor Presente Neto $329,046,798.11
Tasa Interna de Retorno 76%

El kayak Rotoplast se encuentra en una Fase de Introduccion teniendo en
cuenta que aun no han sido explorados otros mercados diferentes al de los
practicantes de actividades de aventura, por lo tanto hay que enfocar el
mercadeo como se argumento en el ciclo de vida de producto.
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14. ANEXOS

14.1. ANEXO 1 ENCUESTAS EN LAGUNAS

1. Le gustan los deportes acuaticos?
(Si responde NO, muchas gracias por su tiempo, ya ha terminado la encuesta y puede
enviarla)

SR
> No
2. Que deportes acuaticos le gustan?

(Puede marcar mas de uno)

Natacion
Ski
Kayak
Velero
Kite-surf
Pesca
Otro

—

De los siguientes 2 modelos de kayak cual estaria dispuesto a comprar?
(Para Observar El Modelo Haga clic en el link)

11 1 1 1 1T

> Sit on Top (http://www.tropicalwatersports.com.au/shop/images/paddling13.jpq)

> Cerrado o Cubierto (http://www.us1radio.com/images/bizbaz/Kayak%201.jpq)

G Ninguno

—

3. Incluiria usted entre los deportes acuaticos que le gustan el KAYAK?
(Para ver lo que es un kayak haga «clic en el siguiente
link:http:/lifestylecartagena.com/wp-content/uploads/2009/03/kayak-1024x512.jpq)
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£ s
EjNo

—

4. Para que utilizaria usted el kayak?

L Recreacion y esparcimiento

L Actividad extrema

L Remo larga distancia (Travesia)

G Oftra ‘

5. Le interesaria comprar un KAYAK nuevo?

(Si responde Sl pase a la pregunta 6. Si responde NO, por favor indiquenos las razones
a continuacion y muchas gracias por su tiempo, la encuesta ha terminado y puede
enviarla.)

L g
EjNo

—

Cual es la razén por la que no le interesa comprar un kayak?

6. De los siguientes 2 modelos de kayak cual estaria dispuesto a comprar?
(Para Observar El Modelo Haga clic en el link)

G Sit on Top (http://www.tropicalwatersports.com.au/shop/images/paddling13.jpg)

L Cubierto (http://www.us1radio.com/images/bizbaz/Kayak%201.jpg)

» Ninguno

—

7. S| ELIGIO ALGUNO DE LOS KAYAKS EN LA PREGUNTA 6
Cuanto estaria dispuesto a pagar por un kayak como este?
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£ De $1°000.000 a $17300.000
£ De $17301.000 a $1'500.000
£ De $1'501.000 a $1°800.000

—

8. SI ELIGIO ALGUN MODELO DE KAYAK EN PREGUNTA 6
Por qué medio le gustaria adquirir su kayak y los accesorios para la practica del deporte
(chalecos, remos, etc.)?

Por Internet

En local Comercial

En un lugar especifico para ser utilizado (Laguna o Rio)
Por teléfono con Catalogo

Otro, Cual?

oon0onao
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ANEXO 2 COTIZACIONES AGENTES DE CARGA

INTERNACTIONAL Carg

I FAHSPOTIES IHIEFHA CIO

Bogota D.C., Agosto 11 de 2009
2009-08-017

Sefior

Sr. Dawvid

Tel. 2367869
Ciudad.

REF: OFERTA TRAMSPORTE INTERMNACIONAL

Estimado Sr. Bahamon:

D2 scuerdo & nuestra comunicacion y en respuesta a su solicitud, tenemos el gusto
de prasentarnuestra oferta de transporte intemacional.

1. DESDE FOE AEROPUERTO EN MIAMI (ESTADOS UNIDOS) HASTA
LIBRE ARRIBEQ AEROPUERTO DE BOGOTA (COLOMEIA).

FLETE AERED

Flate Agrao 0.68*LB. us 150.00 Min.
F5 0.05*LB. uso 30.00 Min.
Tiempo en Transito 1Dia  Aprox
Frecusncia Diiarias

GASTOS EN ORIGEN

Corte de Guia uso 40.00
Traslado Asropusrto 0.05 * LB uso 45.00 MIM.
Documentacion usD 40.00

GASTOS EN BOGOTA POR GUIA AEREA

Endoso usoD 40.00 Min.
Flete al cobro 5% S/Flete USD 35.00 Min.
Mansjo Asropuero v traslado ZF  0.08 = KG uso 30.00 Min.
Libaracion uso 30.00
SEGURD
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INTERNACIONAL Cargo Ltda.

> o . - y
A FAHSPOTIES Tnternacionales

Palizs 0.6, Facturade COL  197.200 Min.

SERVICIO DE ADUANA DE IMPORTACION

Comision Minima En seropusro COLS 220.000
Comision Flat Sobre Gif COL S 0.5%
Mansejo Intemo En Bogota COL S 60.000
Formulario Declarscion Importscion COLS 12.000 CiU
Elsboracion Formulario de Importacion COLS 18.000 CiU
Formulario Declaracion De Valor COL S 18.000 CrU
Elaboracion Declaracion De Valor COLS 18.000 CiU
Formulsrio Registro Da Importacion COLS §0.000 CrU
Elsboracion Registro De Importacion COLS 80.000 CrU
Preinspeccion COLS 50.000
Liberacion de guis COLS 30.000
Clasificacion Arancelaris COLS §50.000 CrU
Bodegajes, Acam=os, Otros Segun Desambaolso
Impuestos Segun  Se Causen

NOTAS IMPORTANTE 5

Este flete aplica pars carga no extredimencionada, ni extrepesada.
Favorverficar con nosotros las tanfas y los recangos vigentes en el momento de
reglizar sus embarques.

+ Lapresents oferta tiens validez da 19-31% Agosto de 2009, 2n caso de vanscion
por arden mundial, s2 aplicars la tanfa vigente en el momento del embargque

« Mo incluye saguro.

Confiamos que nuestrs oferta s=2a de su sceptacion, para tener 2l gusto de mansejar
SU canga.

Cordislmants,

FLOR MARLEN AGUIRRE SARA PEREZ
Gerente General Departamento Comercial.



INTERNACIONAL Cargo Ltda.

1 FanSpPories IHIerRaCIoH Ales

Bogota D.C., Julio 5 de 2009
2009-08-007

Sefior;
VENTURA COLOMEBIA
Afn. Sr. David Bahamaon
Ciudad

REF: OFERTA TRANSPORTE INTERNACIONAL

Estimado Sr. David:

De acuerdo a nuestra comunicacion v enrespuesta a su solicitud, tenemos
el gusto de presentar nuestra oferta de Transporte internacional.

1. DESDE FOBEMBARQUE PUERTO DE MIAMI (ESTADO S UNIDO 5),
HASTA LIERE ARRIBO CARTAGENA (COLOMEIA).

FLETE MARITIMO LCL

Flete Maritimo 8500 WiM3 =0 180.00 Min.
BAF 500 W/M3 =0 10.00 Min.
Tiempo de Transito & dias aprox.
Frecuencia Semanal

GASTOS EN ORIGEN

BiL UsD 55.00
Cocumentacian usD £5.00
Local Transport 0.045 * Lb/yo| UsD 4500 Min.

GASTOS EN DESTIND

Collet Fee . 4.0% / Flete Ush 4600 Min.
Desconsolidacion 20,00 Win3 =D 8500 Min.
Liberacion uso 50.00

Uso de Instalaciones 5.00WiNM3 =D 2500 Min.
Radicacion UsDh 65.00 *B/L
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INTERNACIONAL Cargo Ltda.

L FanRSParies L HIEr HLCLOH ales

TRANSPORTE 21.30 M3 340 KILO S

CATAGENA - BOGOTA: COL 2.100.000.00

SERVICIO DE ADUANA DE IMPORTACION

ComisianiMinima En Puerto COLS
ComisianFlat Sobre Cif COLS
Manejo Interno En Puerto COLS
Formulario Declaracion Importacion COLS
Elaboracion Declaracion de Importacian COLS
Formulario Declaracion De Valor COLS
ElaboracionDeclaracion DeValor COLS
Formulario Registro De Importacion COLS
ElaboracionRegistroDe lmportacion COLS

icimi demercancia Bogota COLS
Bodeqgajes, Acarreas, Otros Seqln
Impuestos Segun

NOTAS IMPORTANTES

250,000
0.5%
G0.000
18.000
18.000
18.000
18.000
30,000
30,000
50000
Desembolso
Ze Causen

+ Este flete aplica para carga no extradimencionada, ni extra pesada.
< Favor verificar con nosotros las tarifas v los recargos vigentes en el

momento de realizar sus embarques.

Ciu
Clu
Ciu
Ciu
Ciu
Ciu

< |3 presente oferta tiene validez de 1°-31° Agosto, en caso de variacion
por orden mundial, se aplicara la tarifa vigente en el momento del

embargue.
< Mo incluye seguro.
< MNoincluye cargue ni descargue

Confiamos que nuestra oferta sea de su aceptacion paratener el gusto de

manejarsu carga.

Caordialmente,
FLOR MARLEN AGUIRRE. SARA PEREZ
Gerente General Dto. Comercial
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Bogota, 0.C. 10 de Agosto d= 2009
SLF-CT-D600-0%9

Senores

VENTURA COLOMEIA
Atn. 5r. David Bahamon
Ciudad

REF: SERVICIC DE AGENTE DE CARGA INTERMACIONAL MO TRANSPORTISTA. CODIGD
ADUAMERC 328 DE DIC.6/06.

1. Flete Internacicnal Aerec. FOB Aercpuerto Miami/Cali

CARGA GENERAL NO PELIGROSA AEROPUERTOY AEROPUERTO

Mercancia:

CORIGEN || DESTING | TARIFA WTHTVA |

AR BOUTA | UE00.590 [WES] BN T
khwal

FAM. [Factor Ajuste Monetario) 3% flete minimo USDS0 sobre el valor total de la
Factura en USD0.

MNota Importante: Estas tarfes de flete no aplican para cargs peligrosaniextradimensionedapams
aste tipo de cargs se enviara cotizacion especifica pars cada caso.

2. GASTOS EN ORIGEN

|

AWE O=0Ed

SED 35 (S0l para GErgas con vakr
supenora USD2.500
Transfer al aeropuerto U U9iErvol Mimima US0505

WMetal straps para piezas || UoLlod0 020 Minima =030

de 6I.Kg (5i se necesital®
Reempake para 5080

cerificado de Pallets*®
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3. GASTOS EN DESTING

Liberacion [WASRE 3]
Securit fee =030
Collect Fee 5% rinimo 307 fete
Diocumentacion Os060
Traslado Deposito D500 0% Ervol rimimo 35|
Lomunicaciones OoC30 =1 wva
Loordinacion Logistica U=0TO0 F Tva

Seguro de Transpors: SAMARKANDA LOGISTICS FREIGHT LTDA, ofrece ls posibiidad de
SSegurar su carga, ¥ de acuerdo 8 sus necesidades ke ofrecemos las siguientes tanfas:

Tasa Seguro Flete aérec 0.7% Valor asegurade con una minima de USDED + IVA

SAMARKAMNDA LOGISTICS FREIGHT LTDA, actua en calidad de mandatsrio en cadaunade s
operaciones asignadas por usted 8 su nombre y cusnta.

‘Validez de |s oferta: Hasta =1 30 de Agosto d= 2005

Cordialments.

Coordiradora Comercial Coordinadora
Importaciones
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Bogota 0.C. 10 de Agostods 2009
SLF-CT-0E01-0%9

Senores

VENTURA COLOMEIA
Atn. 5r.David BEahamon
Ciudad.

REF: SERVICIO DE AGENTE DE CARGA INTERMNACIONAL NO TRANSPORTISTA. CODIGO
ADUAMERO 328 DE DIC.G/DE.

Estimados Sefiores:
Pormeadio de la prasenta reciba un cordial saludo, a continuacion encontrara la oferta comarcial
sujets 8 cambios requendos por usted:

1. FLETE INTERMACIOMAL LCL

Desde FOB puerto de origen hasta libre arribo puerto de destino:

UHIGEN DESTING TARIFA WMINTVA |
TSI Canagena OO T U1
GASTOS EN ORIGEN:
BIC [WERET]
Manejo/Handling DS D200 AR DS L7 G

FAM (Factor Ajuste Monetario) 3% flete minimo USD50 sobre el valor total de la factura en U5SD.

Mota. Importante: Estas tarifas de flete no aplican para carga peligrosa ni
extradimensionada, para este fipo de carga se enviara cotizacion especifica para Cada
Caso.
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GASTOS EN DESTING:

Desconsolidacion TS0 wim minims JS07D
Liberacion (AL

Radicacion (W5 TR

Desconsolidacion 5P DTS00 minima 05070
[Emisicn del MB/L en puerio LS T

Emision del HEIL en destino{si se requiere] OE0Ed

Collect Fee [solo para cargas al cobro) ot Tlete. Minima US0F0 |
Usoinstalaciones porfuarias S OoWW R minima s 030 |
Manejo Naviera OS2I minima Os07d
Comunicaciones OE0ET F VA
Loordinacion Logistica USCTad + WA

Manejo Porfuario U= O TIwW M munima =07 g

OFERTA VALIDA: Hasta el 30 de Agosto de 2008.

Seguro de Transporte: SAMARKANDA LOGISTICS FREIGHT LTDA, ofrece ls posibiidad de
gsegurar su carga, ¥ de acuerdo 8 sus necesidades ke ofrecemos las siguientes tanfas:

Tasa Seguro Flete Maritimo 0.7% sobre valor asegurade con una minima de USDED + IVA

La presante oferts se entendera acapiada cuandorecibamos de ustedes las instrucciones para el
embargue.

Lastanfas preaentsde_aeatén sujetas a cambios sin pravio aviso, es imporante tensr en cusnts
que las navieras estan presentando venaciones quincenales en sus tanfas por tal motvo e
recomiznds confimar dichas tanfas en el momento de realizar 2l embargque. SAMARKANDA
LOGISTICS FREIGHT actia como intermadiario porlo cuslno s hace responssble de damaorss,
impravistos, trasbordos, actos de fuerza mayor que pueda efectuarla transportadora martima.

SAMARKANDA LOGISTICS FREIGHT LTDA, actus en calidad de mandatario en cadaunads &s
operaciones asignadas por usted 8 su nombre y cusnta.
cordialmente,

MARIA ELEMA HERMANDEZ ANGELA PRIETO M
Coordinadora Comercial Coordinadora Importaciones
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Bogats, 15 de Agosto de 2005

Senores

DAVID BAHAMON
Tel 3108622431
Ciugsd

Fespefados Sefores de scuerdo s su amahie solicifud ezfamosz enviando nuestraz fanfazs
Vigentes pars con su Compafiia:

TARIFAS DE FLETES
MAM -BOGOTA
Nafnd ik s 180,00 % EMEARGQGUE
FARA MAS DE 1000 Filos us 1.20 x Kilofvgl
GASTOS EN MIAME
ENTRY Y DOCUMENTACION us 3300 X GUIA
COMUNICAGIONES us 20 oo X GUIA
HANDLING s 004 XLIERA
N4 LS 335, og
TRASLADO A [LAAEROLINEA ..o s 012 XKL PAL
BNIAEA LIS 235 og
RECOGIDA EN ORIGEN us 035X LIERA
GASTOS EN BOGOTA
CESCONSOLIDAGION Y MANED us 25.00
TRAZLADO MERCANGCIA A Z0MA s 007 X K5
ADUANERA MM LS 2300
RECARGOFPOR SEGURIDAL s 1300
LIEERACION us 2300
COLLETFEE SOBREFLETE uss 3%

USS 3500 MINIBA
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TARIFAS DE IMPORTACICGN

HACIONALZACION EN BOGOTA

1. 514

RAiNIAAA
APARTIRDE 510.000.000CIF

2. ELABORACION DE DOCUMENTOS

ELABORACICNDECL. IMPORTA

ELABORACIONDECE. DE VAL OR
FORMULARIC DEC. VWR

En cazo de Regquenrza:
HREGISTRD IMPORTACION WUCE

HHOUA ADICIONAL REGISTRO IMPC
=ASTO BUENDSE

LL2TR0E
GASTOS AGRUPADCS

FREINSPECCION
AAINTREA

RECARGO PORDESCARGUE
DHRECTO

ACARRECS URSANC MININMT
BOCDEGAJE

IMPORTANTE:

5 180.000.00 porGuia
0.35% maz Iz minims

5 20000 00 GU inciuye Formmulano y
Tramite

5 14.000.00 YU

5 B.000.00CGU

§120.000.00 AU Inciuye Elzboracion
5 B0.000.00 GAU inciuye Elaboracion
SEGUNM pago

% 40.000.00Forguia
5 5.000.00 Porbullo
54000000

5 B0.000.00FPorGuis

§ 70.000.00 O Seguncomprobanis.

SEGUN FAGTURA OE EODEGA

» EFECTUAMOS IMPORTACION CONTRA ANTICIRO.
»  Las menancias visjan por ceenta y resgo del importador y no aseguramos las mismas de

0 mediar orden esoits expresa,
+ Deeumenhis reguendos:

BEST INTERMATIOMAL CARGO LTDA S= Emita a ba comecucidn de ssgecios ¢ resesces actussdo coma
ntermefano y por ko tanfo no representa a bos dosfios de b camga B a los fraeportadon=s: plo e agenfes

reoreenanies que mlervenen en o Dramnporbe.
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14.3.

Gatos de Funcionamiento

GASTOS DE FUNCIONAMIENTO

ANEXO 3 GASTOS DE FUNCIONAMINETO Y NOMINA

Papel Para Impresion S 20,000.00
Teléfono S 100,000.00
Internet S 95,000.00
Celular S 300,000.00
Servicios publicos S 180,000.00
Papeleria adicional S 120,000.00
TOTAL S 815,000.00
Nomina
Salud
Basico Pensiones y Cesantias (12%) (8.5%) Total
S S S S
3,500,000.00 | 420,000.00 297,500.00 | 4,217,500.00
S S S S
1,500,000.00 180,000.00 127,500.00 | 1,807,500.00
S
TOTAL 6,025,000.00
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14.4.

ANEXO 4 AMORTIZACION DE LA DEUDA

Periodo Cuota Intereses Amortizacion Capital Saldo Capital
1 $4,243,541.35 | S 2,673,434.22 $1,570,107.13 | $ 158,429,892.87
2 $4,243,541.35 | $ 2,647,199.36 $1,596,341.99 | $ 156,833,550.89
3 $4,243,541.35 | $ 2,620,526.14 $1,623,015.21 | $ 155,210,535.68
4 $4,243,541.35 | $ 2,593,407.23 $1,650,134.11 | $ 153,560,401.56
5 $4,243,541.35| $ 2,565,835.20 $1,677,706.14 | S 151,882,695.42
6 $4,243,541.35 | $ 2,537,802.47 $1,705,738.87 | $ 150,176,956.55
7 $4,243,541.35 | $ 2,509,301.34 $1,734,240.00 | S 148,442,716.54
8 $4,243,541.35 | $ 2,480,323.99 $1,763,217.36 | S 146,679,499.19
9 $4,243,541.35 | $ 2,450,862.45 $1,792,678.89 | S 144,886,820.29
10 $4,243,541.35 | $ 2,420,908.65 $1,822,632.70 | S 143,064,187.59
11 $4,243,541.35 | $ 2,390,454.34 $1,853,087.00 | $ 141,211,100.59
12 $4,243,541.35| $ 2,359,491.18 $1,884,050.17 | $ 139,327,050.42
TOTALANO 1 $ 30,249,546.57 | $ 20,672,949.58
13 $4,243,541.35 | $ 2,328,010.65 $1,915,530.69 | $ 137,411,519.73
14 $4,243,541.35 | $ 2,296,004.12 $1,947,537.23 | $ 135,463,982.50
15 $4,243,541.35 | S 2,263,462.79 $1,980,078.56 | S 133,483,903.95
16 $4,243,541.35 | $ 2,230,377.73 $2,013,163.62 | $ 131,470,740.33
17 $4,243,541.35| $ 2,196,739.85 $2,046,801.49 | S 129,423,938.84
18 $4,243,541.35| $ 2,162,539.92 $2,081,001.43 | $ 127,342,937.41
19 $4,243,541.35 | $ 2,127,768.54 $2,115,772.80 | $ 125,227,164.61
20 $4,243,541.35 | $ 2,092,416.17 $2,151,125.18 | $ 123,076,039.43
21 $4,243,541.35 | $ 2,056,473.10 $2,187,068.25 | $ 120,888,971.18
22 $4,243,541.35 | $  2,019,929.45 $2,223,611.89 | $ 118,665,359.29
23 $4,243,541.35 | $  1,982,775.20 $2,260,766.14 | $ 116,404,593.15
24 $4,243,541.35 | $ 1,945,000.14 $2,298,541.20 | $ 114,106,051.94
TOTALANO 2 $ 25,701,497.66 | S 25,220,998.48
25 $4,243,541.35 | $  1,906,593.90 $2,336,947.45 | $ 111,769,104.50
26 $4,243,541.35 | $  1,867,545.93 $2,375,995.42 | $ 109,393,109.08
27 $4,243,541.35| $ 1,827,845.51 $2,415,695.84 | $ 106,977,413.24
28 $4,243,541.35 | $ 1,787,481.73 $2,456,059.61 | $ 104,521,353.63
29 $4,243,541.35 | $ 1,746,443.52 $2,497,097.82 | $ 102,024,255.81
30 $4,243,541.35 | $ 1,704,719.60 $2,538,821.74 | S 99,485,434.07
31 $4,243,541.35 | $  1,662,298.52 $2,581,242.82 | S 96,904,191.24
32 $4,243,541.35| $ 1,619,168.63 $2,624,372.71 | $ 94,279,818.53
33 $4,243,541.35| $ 1,575,318.08 $2,668,223.26 | S 91,611,595.27
34 $4,243,541.35 | $ 1,530,734.84 $2,712,806.51 | S 88,898,788.76
35 $4,243,541.35 | $  1,485,406.65 $2,758,134.70 | $ 86,140,654.06
36 $4,243,541.35 | $  1,439,321.08 $2,804,220.27 | $  83,336,433.79
TOTALANO 3 $ 20,152,877.99 | $ 30,769,618.15
37 $4,243,541.35 | $  1,392,465.46 $2,851,075.88 | $ 80,485,357.91
38 $4,243,541.35 | $  1,344,826.94 $2,898,714.41 | $ 77,586,643.50
39 $4,243,541.35 | $  1,296,392.42 $2,947,148.92 | $  74,639,494.58
40 $4,243,541.35 | $  1,247,148.62 $2,996,392.73 | $ 71,643,101.85
41 $4,243,541.35 | $  1,197,082.00 $3,046,459.34 | $  68,596,642.51
42 $4,243,541.35 | $  1,146,178.82 $3,097,362.52 | $  65,499,279.99
43 $4,243,541.35 | $  1,094,425.10 $3,149,116.24 | $ 62,350,163.74
44 $4,243,541.35 | $ 1,041,806.63 $3,201,734.71 | $ 59,148,429.03
45 $4,243,541.35 | $  988,308.96 $3,255,232.38 | $  55,893,196.65
46 $4,243,541.35 | $  933,917.40 $3,309,623.94 | § 52,583,572.71
47 $4,243541.35 | $  878,617.02 $3,364,924.33 | §  49,218,648.38
48 $4,243,541.35 | $  822,392.62 $3,421,148.73 | $ 45,797,499.65
TOTALANO 4 $ 13,383,562.00 | $ 37,538,934.14
49 $4,243,541.35 | $  765,228.77 $3,478,312.58 | $ 42,319,187.07
50 $4,243,541.35 | $  707,109.77 $3,536,431.58 | $ 38,782,755.50
51 $4,243,541.35 | $  648,019.66 $3,595,521.68 | $ 35,187,233.81
52 $4,243,541.35 | $  587,942.22 $3,655,599.13 | $ 31,531,634.69
53 $4,243,541.35 | $  526,860.94 $3,716,680.40 | $ 27,814,954.29
54 $4,243,541.35 | $  464,759.07 $3,778,782.28 | $ 24,036,172.01
55 $4,243,541.35 | $  401,619.53 $3,841,921.82 | $ 20,194,250.19
56 $4,243,541.35 | $  337,425.00 $3,906,116.35 | $  16,288,133.84
57 $4,243,541.35 | $  272,157.84 $3,971,383.51 | $ 12,316,750.34
58 $4,243,541.35 | $  205,800.14 $4,037,741.21 | $  8,279,009.13
59 $4,243,541.35 | $  138,333.66 $4,105,207.68 | $  4,173,801.45
60 $4,243,541.35 | $ 69,739.90 $4,173,801.45 | $ 0.00
TOTALANO 5 S 5,124,996.49 | S 45,797,499.65
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14.7. ANEXO 7 CORREOS RETROALIMENTACION

Gustavo Zapata C. show details 5:52 PM
to me, mercadeo, Guillermo, guillermo.vall. (22 hours ago)

Buenas tardes David, te ofrezco disculpas por la demora en la respuesta a tus
inquietudes. Favor leer abajo las respuestas. Si requieres de algo adicional por favor me
lo comunicas.

Te deseo muchos éxitos con tu trabajo y espero que sea muy fructifero.
Saludos,

GUSTAVO ADOLFO ZAPATA C.
Gerente General

PBX (574) 448 11 01
Medellin - Colombia
gerencia@rotoplast.com.co
www.rotoplast.com.co

De: David Bahamon [mailto:bahamond@gmail.com]
Enviado el: domingo, 29 de noviembre de 2009 05:37 p.m.
Para: gerencia@rotoplast.com.co; mercadeo@rotoplast.com.co; Guillermo
Vallejo; guillermo.vallejo@rotoplast.com.co

CC: David Bahamon

Asunto: Concepto pendiente
Hola a todos, como estan

Acorde con lo dialogado el viernes en la llamada que tuvimos, a continuacion
encontraran algunos cuestionamientos que me gustaria incluyeran en el analisis que
van a realizar sobre el documento. De acuerdo a lo planeado, mafiana estaré
esperando sus opiniones durante el dia.

1. En qué fase de un ciclo de producto consideran se encuentra el kayak sit on top que
producen actualmente? (Etapa de Introduccion, Etapa de Crecimiento, Etapa de Madurez, Etapa
de Declinacion o Etapa de desaparicion y retiro)

Yo considero que estamos en la etapa de madurez y que aunque ya nos conocen en
general los practicantes de deportes de aventura, falta adn llegar a los grupos familiares
que tienen la posibilidad de disfrutar de paseos acuaticos y a los hoteles y empresas de
recreacion acuatica.
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2. Seria posible conocer la base de datos de clientes que han adquirido kayaks con el fin de
realizar un analisis de tendencia del mercado?

Segun nuestra base de datos, las ventas las hemos realizado en un 45% a cliente final,
un 17% a empresas de recreacion (hoteles, empresas de alquiler, etc.), 17% a
distribuidores y el resto a otros tipos de cliente.

3. Cual es tamario del lote de produccion minimo para los kayaks, es decir cual es la cantidad
minima de produccidn para realizar el cambio de molde

Aunque podemos producir una sola unidad sin problema, cuando se monta el molde por
lo general se aprovecha para fabricar al menos 30 unidades.

4. Posee actualmente Rotoplast una politica de inventario para los kayaks? En qué consiste?

En condiciones normales mantenemos un stock maximo de 50 unidades y tratamos de
que el minimo sea de 10 unidades.

Nuevamente quiero agradecerles por todo el tiempo que le han dedicado a este
proyecto, y en realidad me siento comprometido a que los resultados de este estudio
sean Uutiles para su empresa. Agradezco todos los comentarios que consideren
necesarios realizar sobre el trabajo, tanto positivos como negativos, ya que estos
permitiran ajustar el proyecto cada vez mas a la realidad

Por ultimo, en los links a continuacién encontraran las fotografias de los kayaks que se
les mostraba a los encuestados cuando se les pedia elegir el modelo de preferencia de
kayak. Con estas imagenes pretendo complementar la informacién del documento que
ustedes leyeron, aclarando cuales fueron los modelos por los cuales se les pregunto a
las personas y de qué forma esto fue base para algunas conclusiones de la
investigacion

llustracién 1 Kayak tipo Sit on Top.
Fuente: http://www.tropicalwatersports.com.au/shop/images/paddling13.jpg

llustracion 2. Kayak cubierto Otter Old Town Kayaks.
Fuente: http://www.us1radio.com/images/bizbaz/Kayak%201.jpg

Estaré pendiente de las respuestas

Saludos,

David Bahamon Cuervo
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show details 10:27 PM
(17 hours ago)

Gustavo Zapata C.

to me, guillermo.vall., mercadeo
David, Te respondo sobre tu correo.

Saludos,

GUSTAVO ADOLFO ZAPATA C.
Gerente General

PBX (574) 448 11 01
Medellin - Colombia
gerencia@rotoplast.com.co
www.rotoplast.com.co

De: David Bahamon [mailto:bahamond@gmail.com]
Enviado el: miércoles, 02 de diciembre de 2009 06:49 p.m.
Para: Gustavo Zapata C.

Asunto: Re: Concepto pendiente
Hola Gustavo,

Muchas gracias por las respuestas. Adicional a éstas, como te comenté el dia que
tuvimos la llamada, me interesa conocer también los comentarios sobre los recursos
que se utilizaron en el proyecto:

1. De qué forma consideras podria distribuirse la financiacion de este proyecto si no fuera
100% adquiriendo deuda. O esta Rotoplast en capacidad de adquirir una deuda de esta
magnitud ($160.000.000)? O preferiria Rotoplast hacer la inversion proveniente de capital?

El estudio del proyecto debe hacerse con base en que los recursos provienen del sector
financiero ya que de no ser asi, el capital que tuviéramos lo invertiriamos en el pago de
pasivos. Se puede manejar una tasa de interés del DTF + 5 puntos para los $160
millones

2. Consideras que 2 personas es adecuado para el manejo de la unidad de negocios?

Me parece mucho tener 2 personas. Creo que con una persona es suficiente, teniendo
en cuenta que contaria con el apoyo de toda nuestra fuerza comercial.
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3. Es el costo de produccién analizado en el proyecto (aprox 230.000 por kayak) el valor
adecuado?

Creo que es un poco alto, el costo podria estar por el orden de $ 190,000.

4. Consideras que la aplicacion del proyecto es viable? o consideras que Rotoplast debe
esperar para poner en practica ésta iniciativa?

Yo considero que es viable pero tengo muchas dudas acerca de cual seria el modelo
mas adecuado para nuestro mercado. Creo que habria que profundizar en este tema.

5.  Que posicién ocupan los kayaks dentro de las iniciativas a desarrollar por Rotoplast?

La verdad es que actualmente tenemos en desarrollo otros proyectos. Sin embargo con
tu estudio y teniendo claro cual debe ser el tipo de kayak a fabricar, se podria convertir
en un proyecto prioritario

6. Como ves el futuro de Rotoplast con este producto?

Creo que al complementar la linea acuatica no solo con otro modelo de kayak sino con
otros productos, seria posible posicionarnos mucho mejor en el mercado de los equipos
acuaticos y seguramente tendriamos un importante crecimiento. Un punto muy
importante es que esta linea permite manjar unos buenos margenes.

- Show quoted text -
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