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1. Descripcion de la oportunidad

6.1 Antecedentes

1.1.1 Ruta descubierta
Esta investigacion esta con la linea de ruta descubierta, a razén de antecedentes familiares, de
amigos, conocidos, y de la sociedad misma que ha mostrado un equivalente de importancia en

el medio ambiente, y el proceso de generacién de empresa con el reciclaje de chatarra v metales

no ferrosos.

La humanidad utiliza lo que dispone de la naturaleza y viene desarrollando mejoramiento
en el crecimiento como humano y sociedad, ha generado tecnologia, electrénica, materiales
entre otros, pero a la vez, esto ha generado una destruccidn en cadena en el medio ambiente,

viéndose a la humanidad en serios problemas climaticos, medio ambientales hasta la notoriedad

de enfermedades.

Los sistemas de produccion industrial actuales usan metales pesados para la extraccion
de un material o como elemento en la reﬂnacién de un producto en particular, lo que en
principio resulta en la obtencidn del producto deséado con relativos bajos costos de produccion
(Londofio, 2016, p. 35). Sin embargo, usar estos metales presenta un grave problema a nivel
ambiental debido a sus altos niveles de toxicidad:para los organismos con los que interactiian

una vez son descargados (Contreras, 2004, p. 49).5

Actualmente, uno de los mayores problemas; a nivel ambiental es la contaminacion de las
fuentes hidricas del mundo por metales pesados, lo que genera enfermedades de todo tipo, ya
que es debido a la toxicidad que presentan los métales pesados en el agua de los rios, que son
considerados como un serio problema para los habitantes de las poblaciones que se abastecen

de dichos rios, en especial, si se considera que el incremento en la concentracién de estos

15|



metales en las fuentes hidricas procede de las diversas actividades antropogénicas (Reyes, 2016,

p. 120).

Esto eleva los efectos potencialmente nocivos sobre los diferentes sistemas ecolégicos y
el ambiente, los cuales son el soporte de la vida humana, lo cual acarrea serios problemas a
nivel econdmico tanto, Jocal como nacional, debidb al aumento en los costos de los tratamientos

médicos y una disminucion en la productividad de los habitantes de la zona (Hamounz, 2017,

p. 12).

Por otro lado, en Ginebra, 11 de marzo de ‘22020, el director general de la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS), el doctor Tedros Adhanom Ghebreyesus, anuncidé que la nueva
enfermedad por el coronavirus 2019 (COVID—lQ) puede caracterizarse como una pandemia
(OMS, 2020). Aquel dia, la humanidad recibi6 un triste recordatorio, sobre lo fragiles que
somos, vivirfamos con miedo, asustados, encerfrados entre muros con incertidumbre. Esta
pandemia le dio a la humanidad un sentido mas p:wrofundo de reciclaje y de conservacion de la

especie humana con un entorno medio ambiental propio para la vida.

Por consiguiente, las preocupaciones de las bersonas hicieron que incrementara la cultura
del reciclaje; en especial el reciclaje de acero, p;or ejemplo, es 100 % reciclable, este puede
usarse una y otra vez para hacer realidad los proyectos de construccion e infraestructura que
impulsan el desarrollo, asi como la transformaci?én de un pafs y la vida de las personas. De

hecho, es el material més reciclado en el mundo, ‘con mas de 650 millones de toneladas al afio

(Balde, 2017, p. 89).

La industria sidertirgica en Colombia reutiliza y transforma el acero a través de un proceso
productivo donde se usa la correcta disposicion de la chatarra ferrosa y no ferrosa donde es

100% del material es sostenible cosas (ANLA, 2019).

16



Cada afio existen empresas que transforma ;ninimo 360.000 toneladas de chatarra y los
convierten en productos de acero que, al ser soéstenibles, cumplen con altos estindares de
calidad, como las barras de acero, usadas en puelfltes y otras (MAVDT, 2013). Asi pues, las
cifras del comité de productos de acero de la ANDI afirman que 1,2 millones de toneladas de
chatarra fueron usadas en el 2021, para produccic’)r; de acero nuevo, lo que hace posible que las
fuentes de chatarra ferrosa de los vehiculos, de los ;c:uales pueden ser buses, automoéviles viejos,
que dejan de circular en las calles de Colombia pyeden ser reutilizados en su totalidad, esto a
razdn a un proceso de desintegracion vehicular logconvierten en acero nuevo (Ministerio de la
Tecnologfas de la Informacién y las Comunicaciones, 2019). Por ejemplo, el 90 % de un bus,
es decir el chasis, los motores v la estructura metélica es aprovechable como chatarra que se
pueda transformar, el 10 % restante de material no ferroso es retirado, clasificado y dispuesto

de forma Gptima para procesos industriales (Ministerio de Medio ambiente, 2015).

Por otro lado, los recicladores son el eslabé;n mas fuerte v fundamental para el reciclaje
de chatarra v en la economia circular, ya que se caracteriza por mejorar la calidad de vida de
comunidades vulnerables, como las de los reciclaéores de oficio, ya que estos realizan un gran
aporte invaluable al permitir que la chatarra ferrosa y no ferrosa no termine en un relleno
sanitario, sino que sea seleccionada, recopilada y transportada a una planta de reciclaje donde

serd transformada para el uso y es 100 % sostenible (Lumina, 2019).

No obstante, las personas que trabajan y/o se dedican al reciclaje muchas veces realizan
esta actividad en condiciones de informaiidaél y precariedad laboral, cuya labor debe
fortalecerse, tener educacidn, formalizacién como prestadores de servicios pablico de aseo
callejero y/o urbano, quienes son los protagonistés de la economia circular, la cual controla y
reduce significativamente las emisiones de CO- e{sociadas a la aceria, impulsando el desarrollo

sostenible y la conciencia sobre el cambio climfético en Colombia, Ia regidén y en el mundo
(Banco Mundial, 2019).
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En ese sentido el Banco Central de Chile aﬁ;rma que el tratamiento de chatarra reciclada
presenta una reduccion de 1,5 toneladas en las femisiones de COy, uso responsable de los
recursos, cultura de ordenamiento de los residuos, aidherencia alreciclaje, sociedades mas sanas,
educacidn e informacién sobre la manera estructurada para la descontaminacién del planeta

(Banco Central de Chile, 2019)

Por otro lado, dentro de los residuos que se hallan en la chatarra estin los aparatos
eléctricos y electronicos (AEE) en los que es pbsi‘o}e encontrar componentes que incluyen
metales como cobre, oro y plata, que pueden ser rzutilizados como materia prima y minimizar

la extraccién de materiales provenientes de la mineria tradicional (Banco Central de Chile,

2019).

El tratamiento y la valorizacin de los RAEE1 en cada pais estd directamente relacionado
al tipo de tecndlogia disponible. Por ello, es releva;nte asegurar minimos viables que garanticen
la adquisicién de tecnologias que permitan su Valofizacién (Banco Central de Reserva del Peru,
2019). En 2019 alrededor del 17 % de los RAE]EE del mundo fueron recolectados y tratados
adecuadamente. El 83 % restante present6 incerti{ﬂumbre sobre su disposicion y estindares de

reciclado (Banco Mundial, 2019).

Seis paises de la regién cuentan con algin ti};:)o de mecanismo legal vinculado a los RAEE.
Brasil, Chile y Colombia tienen leyes que contemplan metas de reduccién, mientras que el resto
cuenta con proyectos de ley en evaluacién o con d{acretos. La evaluacién de distintos escenarios
de reciclaje para los paises estudiados (Chile,; Colombia y Pert) permitié contrastar la
generacidn de RAEE. En promedio, la tasa de crécimiento anual de RAEE para los tres paises

es de (3.4 %). Mientras que las tasas estimadas ide reciclaje son de: (3,8 %) para Chile (afio

! Residuos de aparatos eléctricos y electrénicos RAEE
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2017), (4.1 %) para Perd (afio 2018) y (3,5 %) para Colombia (afio 2018) (Banco Central de

Chile, 2019; B'anco Central de Reserva del Per, 25019; Banco Mundial, 2019).

El establecimiento de metas de reciclaje requiere necesariamente de inversién para la
construccion y habilitacion de plantas de pretratamiento. Al comparar el beneficio neto entre el
reciclaje de los RAEE y los costos de extraccién ﬁrimaria en mineria, se identifican tres casos

en los que el reciclaje resulta ser una mejor opcidr:

1) todos los metales de la categoria de “Equipos de informética y telecomunicaciones
pequefios”,
11) el cobre en la categoria de “Grandes ;Aparatos”,

1i1) el aluminio y cobre en la de “Pequeﬁos Aparatos”. (Goodship, 2019, p. 89).

Se estima que por cada 1.000 toneladas de RAEE reciclados por afio, se generan 40
empleos relacionados a labores de recoleccidn, fIansporte, almacenamiento, pretratamiento,
tratamiento, medicién y control, entre otros (Hischier, 2003, p. 32). Segtn la RAEE los paises

que més producen reciclaje de metales son los que se ven a continuacién en la Tabla 1.
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Tabla I: Tendencia mundial en reciciaje

| Cantidad de : :
| ' REEE REEE por | REEE
' dispositivos Incremento
- estimado | persona estimado
Pais en el | j 2013-2020 en
. para el  Kg/ ; para el 2020
mercado : : ‘ porcentaje
; 2013 MT | persona MT
QUI)MT -
EU-28 9800 - 10.205 196 11430 12
USA 9350 9359 293 10.050 7
CHINA 12405 6.033 44 12.066 9%
JAPON 3300 3.022 238 3200 5
INDIA 3026 = 2751 22 6.755 145
ALEMANIA 1752 1696 21,9 1.974 16
RUSIA 15991556 10,9 | 72000 | 28
BRASIL | 1.850 1.530 7.1 1.850 20
FRANCIA | 15200 1224 216 1625 32
'ITALIA 1.124 1.154 193 1343 16
COREA 959061 19271050 9
RO i - - .
'HOLANDA 432 394 233 RV IR 6
"RUMANIA 217 157 7.9 227 44
NORUEGA 175 1270258 136 7
BULGARIA 86 62 8,6 89 43
! | |
*MILLONES DE TONELADAS (MT) |

Fuente: Isildar (2018) en Aristizabal (2021)

Por todo lo anterior, se presenta una propuesta de negocio con el propésito de reciclar

chatarra de metales no ferrosos y aprovechar Iaé oportunidad de generar empleo, mejorar la

calidad del medio ambiente, dar oportunidad a;los recicladores y aprovechar la tendencia

mundial del requerimiento de metales para la conStruccién de infraestructuras.
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6.2 Marco normativo administrativo y legal

A continuacidn, la tabla nimero 2 muestra la normatividad y las caracteristicas de esta.

Tabla 2: Marco Normative

| Norma - Caracteristica :
oo Cédigo sanitario nacional. Se-dictan medidas sanitarias. -
Ley9art22 - . =~ S o : S

- Norma . Guia para la clasificacién de las chatarras de aluminio. Clasificacion de

europea 132-
120

aluminio con ¢l fin de que puedé ser utilizada como materia prima por medio

' de recuperacién de metal usado: o de chatarra.

NTC3972

".Chatarra de acero, c1a51f1cac10r1 y caracteristicas. Se establece conceptos de

c1a31ﬁcac1on por origen, uso y dimensiones.

. Decreto 1469
de 2010

Decreto 2041
i de 2015

. Por el cual se reglamentan }as disposiciones relativas a las licencias

urbanisticas; al reconocimiento de edificaciones; a la funcién publica que
desempefian los curadores urbanos y se expiden otras disposiciones; las

empresas que se dediquen a la actividad de reciclaje y deseen formalizarse

. deberan adquirir el uso del suel[o como principal actividad de recuperacion y

| comercializacién de materiales reciclables.

el cual reglamenta se reglamenta el titulo VIII de la Ley 99 de 1993 sobre
"‘:hcenczas ambientales; las empresas dedicadas a la comermahzacmn de
: rec1claJe deberan tener hcenc1a ambiental a Ja autoridad regmnal para esta
| actividad ~ econémica  de aprovechamiento, almacenamiento y

© . comercializacién de reciclaje.

CONPES 3874

Politica nacional para la gestién integral de residuos sélidos.

Fuente: elaboracién propia con base a las normas legales
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2. Estudio d:e mercado

El estudio de mercado fue netamente cuantitativo a razén, de que se usé un cuestionario

multirrespuesta a toda aquella persona que recicla.

2.1 Objetivos de la Investigacién

2.1.1 Objetivo General
Identificar las necesidades y expectativas de los clientes y proveedores de la empresa y
recicladores de materiales ubicados en las comuna$ 13, 14, 15 y 16 (Distrito de Aguablanca) de

la ciudad de Cali.

2.1.2 Objetivos Especificos:
e Analizar la situacién actual del re(;iclaje y de los recicladores ubicados en las
comunas 13, 14, 15 y 16 (Distrito c;ie Agua Blanca) de la ciudad de Cali.
e Conocer los habitos de recolecciéng, frecuencia de venta y precio de venta.
o Identificar la viabilidad del negocfio de comercializacién de metales desde la

perspectiva social, econdmica, administrativa y operativa.

2.2 Tipo de Investigacién
La investigacién desarrollada fue de tipcia cuantitativa y descriptiva a partir de la
aplicacién de un cuestionario. Se recolectd inforzmacién en terreno de comercializadores de
metales, recicladores, recolectores en vehiculos }Z’ centros de acopio, personas naturales en el
hogar (casas, apartamentos, unidades resideﬁciales abiertas y cerradas), obteniendo
informacidén re_levante para el plan de negocio. A Partir de los resultados y andlisis se plantea el

escenario y la planeacidn estratégica.

22



2.3 Fuentes de informacién
La investigacion se hizo en fuentes primeu?‘ias que fueron recicladores en general, entre
los cuales participan chatarrerias, centros de aco?io, recicladores, recolectores en vehiculos y
hogares ubicados en los diferentes barrios de la ciudad. en la comuna 13, 14, 15 y 16 (Distrito
de Aguablanca). Debido a que en esta zona se enéuentran diferentes bodegas y sitios callejeros

informales de estas dindmicas de reciclaje en aumento.

Segtn el diagnéstico técnico operativo de Santiago de Cali afirma que la comuna 15 se logrd
levantar informacion de dos agremiaciones formales de captacion de materiales debido a que el

drea tiene una fuerte influencia para recolectar en el sector (Sierra, 2017. P. 36)

2.4 Disefo de los instrumentos de inveétigacién
El instrumento de investigacién fue uné encuesta estructurada compuesta por 15
preguntas con respuesta multiple. Para el tamaﬁzo de la muestra se utilizé la férmula para el
cilculo de muestras aleatorias de poblaciones ﬁnitas. De acuerdo con el estudio técnico de
Sierra (2017) las mayores dindmicas de reciclaje s;e presentan en el sector del Calvario (comuna
3) yen el Distrito de Aguablanca {(comuna 13,14,15 y 16). Por cuestiones de seguridad y acceso

la aplicacion del instrumento se llevé a cabo en Distrito de Aguablanca.

Bajo criterios de seleccidén que comprende personas que reciclen de estas comunas
anteriormente mencionadas. El trabajo de campo se llevd a cabo entre los meses de octubre,
noviembre y diciembre del 2022. El formularic utilizado para la encuesta se presenta en el

Anexo 2. A continuacién la figura de la ubicacidn del distrito de Aguablanca en Cali.
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Figura 1: Ubicacién del Distrito de Aguablanca? Cali

o Leortmra
Pletings

Los Ancles
Aplicaciéon del
instrumento

Croteo corvagimienios,
Panoce

Arvelos

Pimhinds

Fersbingper 2200 Caili, Voller det Couda,
La Leroners

Cadotrisios
Farsoa

Fuente: modificado de google mapas

Para esta investigacidn se realizd un muestreo por; conveniencia es una técnica de muestreo no
probabilistico y no aleatorio utilizada para crear muestras de acuerdo a la facilidad de acceso,
la disponibilidad de las personas de formar parte de la muestra, en un intervalo de tiempo dado

o cualquier otra especificacién prictica de un elemento particular.

Para esto el investigador elige los miembros poré su proximidad y no considera si realmente
€stos representan muestra representativa de toda la poblacién o no. Al utilizar esta técnica se
pueden observar hébitos, opiniones y puntos deé vista de manera méas ficil, y se utiliza en
situaciones en las que hay grandes poblaciones pa}a ser evaluadas o dispersas o que no se sabe
en realidad que tanta cantidad hay ya que es la mayorfa de los casos es casi imposible realizar
prucbas a toda una poblacidn, es rapida, sencillag, econdmica y ademas los miembros suelen
estar accesibles para ser parte de la muestra. Por lc} tanto, se utiliza la ecuacién para poder saber

0 reconocer a cuantas personas se deben buscar minimo que quieran participar.

La férmula es la siguiente:

N.Zéz.p.q

= dz.(N—1)+ Zi.p.q

La anterior representa unos valores denominados de la siguiente manera:
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¢ n = Tamafio de la muestra, que es lo que se desea saber.

e N =Tamafio de la poblacién total (108).

* Zoc= Valor extraido de Ia tabla de distribucién normal estindar, generalmente se utiliza
1,96, que correspondiente al 90 % de la péoblacién, aunque también se suelen utilizar
valores mayores o menores de acuerdo conﬁ. las caracteristicas de la informacién.

e p= Proporcién deseada, esto correspondite a la parte de la poblacién que estard
representada en la muestra de la poblacion épara que sea representativa

* g=Reciproco de p _

 d=Precisién deseada (de acuerdo con las necesidades de la investigacién

_ 1.96%(108)(0.5)(0.5)
"= 10.042(108 — 1] + [1.962(0.8)(0.8)]
N 108
— [3.8704208] + [0.9604]
2324.180485
T4.8308208

n
n=
n= 58?
Para Ia seleccién de la muestra se utilizé el muestreo por conveniencia con un tamafio de

muestra de 58 encuestas. La composicién de la muestra se presenta en el siguiente grafico:

Figura 1: Composicion de la muestra

m Centro de acopio

w Hogar y oficina - -

2 Reciclador

# Reciclador con-vehicule

Fuente: elaboracion propia con base al instrumento

2 Esta poblacion se selecciond en una zona con altos indices de violencia. El muestreo por conveniencia es una
técnica de muestreo no probabilistico para crear muestras de acuerdo con la facilidad de acceso, la disponibilidad
de las personas de formar parte de la muestra, en un intervalo de tiempo dado o cualquier otra especificacion
préctica de un elemento particular.

o5



De acuerdo con el estudio de Sierra (2017), la poblacién de recicladores identificados en las

comunas del Distrito de Aguablanca es:

¢ Tacomuna 13: 28 recicladores
e T.acomuna 14: 30 recicladores
e Lacomuna 15: 25 recicladores
e [acomuna 16: 25 recicladores E

e Total, de recicladores registrados en las comunas: 108

El tamafio de la muestra (58) representa el 53% de la poblacién de recicladores identificados

en estas comunas.

La poblacién anterior incluye, recicladores de oficio, bodegas, personas que reciclan en

camiones y carretas etc.

Las encuestas se realizaron a personas que:

¢ Se dedican a reciclar ya sea por beneficio al planeta en este caso son personas que

reciclan en los hogares o negocios.

» Lamuestra en el Distrito de Agua Blanca es de estrato 1 y 2

» Personas que se dedican a reciclar por negocio o para sostenimiento econdmico.

O

O

@]

Empresas- Centros de acopio

Recolectores en vehiculos

Personas que reciclan _

Hogares (estos segmentos son aqueﬂos gue no salen a la calle a reciclar pero que

en el hogar aprovechan todos estos elementos).

2.5 Hallazgos

A continuacidn, se presenta los resultados de la aplicacién del instrumento de investigacidn.
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2.5.1 Datos sociodemograficos

A continuacién, la tabla 3 con la informacidn sociodemografica

Tabla 3: Sociodemograficos

Variable - Co variable N %
Soro | | Fomerioo e
SR - Masculino 41 71
 De 18230 afios 1424
N _ De31a40atos 712
Ran’go'etaﬁo*f g ' De 41 a50afios. 1729
| De 51 a 60 afios ] | :9. .16 .
- De 61 a 80 afios =11 19
Primaria | 24 41
- Secundaria - 9, .16
“Técnico 509
Nivel educativo
 Tecnologico S N |
“Profesional | 11 19
- Postgrado 8 14
Centro de acopio | 7 .. 12
Tipo de persona quien Hogary oficina’ _ =20 35
realiza la encuesta :Reciclado;m 21 E | 36
Reciclador con vehfeulo 1017

Fuente: elaboracion propia con base en calculos propios sobre la aplicacion del instrumento.

Se observa que el 71 % de las personaé encuestadas dedicadas a la actividad de
comercializacion de metales a través de los diferentes canales corresponden a hombres y
solamente el 29 % mujeres las cuales en su a}ctividad contaban con personal de apoyo,

considerando las actividades y la fuerza fisica que se requiere en esta labor.




Entre los rangos de edad que ocupan el mayoir porcentaje tenemos de 41 a 50 con el 29%,
de 18 a 30 con el 24 %, y de 61 a 80 con el 19 %. Los niveles educativos preponderantes son
primarios con el 41 % y secundaria con el 16 %.: El nivel educativo profesional presenta un

19%., y, por tltimo, se encontrd que las personas del hogar estdn muy interesadas en reciclar en

Sus casas.

A continuacién, se evidencia el resultado de la aplicacién del instrumento que se aplicé a
los recicladores®. Se mostrar4 la pregunta con la respuesta numérica por frecuencia y porcentaje.

En la siguiente tabla 4 se presentan los resultados descriptivos de las preguntas realizadas a los

encuestados.

Tabla 4: Respuestas del instrumento

CATEGORiAS ; METODO DE RECOLECCION

Pregunta - - " Respuesta o N B
_Bolsas o materlal del mismo rec1claJe o122y 20,7
~Camiones 9 155?
(Qué Medios utiliza para Ila § gﬁ?&ifs ; : g’i
recoleccién de los residuos para “Contene dores : i : 6’9‘
reciclar? : : 2
. Otro -4 6,9
_Saco delona 70 12,1
Triciclos - 817 13,8
: LUGAR DE RECOLECCION
. Barrio 26| 44,8
|  Centro Comercial | 2 34
{Bn qué lugar obtiene los metales ‘ i%izm - o 12 - gg |
que recolecta y comercializa? : Oficins ] 17
' ' ' . Otro 5 8,6
- ‘Unidad residencial 61103
WFRECUENCIA DE RECOLECCION

3 Segiin la RAE recicladores son aquellas personas que se encargan de recoger de los desechos sélidos de viviendas,
empresas o donde habite un ser humano que genere desechos; la clasifica y la revende lo que resulte aprovechable,
con fines lucrativos o por conciencia del medio ambiente. -
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‘materiales y/o recicla?

- (Con qué frecuencia recolecta | Diario

Mensual

38

65,5

6.9

1 Quincenal |

69

| Semanal

iz

. INFORMACIONDE VENTA =~

20,7

¢Cudl es la frecuencia de venta de

materiales?

' Sin respuesta

155

Diario

o4 -

41,4

- Mensual

8.6

- Quincenal =

8.6

- Semanal

15

75.9

A quién‘le vende Tos materiales 0
Lo e o e Camibn

metales recolectados?

- Sinrespuesta

. 10,3

. Bodegas |

¥ a

22,4

Cooperativa

5,2

 Empresa

147

24,1

. Otro reciclador

13

 MOTIVACION

22,4

comprador de los metales?

- Sin respuesta

60

¢ Qué lo motiva a venderle al actual - Apoyo permanenie

N

.69

Buen trato

55

. Medicion confiable

0

17.2

| Otra

11

19,0

- Precio

' {Queé capacitaciones ha recibido | No he recibido capacitacién alguna

CAPACITACION

T

34,5

Sin respuesta

- Concientizacién con el medio ambiente

Otra
- Prevencidn de accidentes
' Relaciones humanas

- Identificacién de materiales-no ferrosos |

DD =

o Coo oo o Optimizacién - en- la. recoleccidn de
para desarrollar mejor el reciclaje? - ) S : L
: S " materiales

¢Aplica normas -de salud y

seguridad en- sus  actividades de

recﬁiclaje?_ S

Si

19§

" LUGAR DE VENTA _
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En los sitios donde vende los S ,
- Algdin tipo de alimentacién 4 7.0

ateriales que usted recicla le 5 S—
AR qtle THed el T "Capacitacion R TR T
brindan algiin tipo de apoyo social  EBducacién 2 34
como: : | Ninguﬁo e o .:7 43 69,0
“TRATO EN EL LUGARDE

VENTA |

¢Considera que recibe un trato ' No - .6 120
;r'_espet'uo'so de los corﬁpraddres 'de' :
s 1 520 88,0
materiales y de la ciudadania? =~ - : | |

Fuente: elaboracidn propia

2.6 Principales Hallazgos de la investigacién

* Se identifica que los encuestados uti}izané como medio principal para la actividad de
recoleccion de materiales los siguientes: bcfrlsas o material del mismo reciclaje el 20,7%,
camiones el 15,5 %, camionetas el 12,1 %.; carretillas el 12,1 %.

e Los lugares mas utilizados para obtener lcg)s materiales son los barrios con el 44,8 %,
hogares con el 17,2 % e industria con el 13%&,8 %, a través de estos lugares se genera una
importante fuente de recoleccion.

» La frecuencia de recoleccidon de materiales;més representativa es a diario con un 65,5%,
seguida por la recoleccién semanal con un 20,7 %, la cual realizan los recolectores en
camiones y hogares con un 6,9 %.

» La frecuencia de venta de materiales se da a diario en un 41,4 % y semanal en un 25,9%,

observando que es un negocio que genera ingresos y demanda recursos en el dia a dfa.
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Los materiales o metales reciclados se évenden principalmente a empresas 24,1 %,
bodegas 22,4% y camiones que llegan ai punto de recoleccidén en un 15,5 %, en este
comportamiento inciden los precios de coimpra y la capacidad econdmica.

La principal motivacidn para vender los uinateriales reciclados al actual comprador es el
precio tasado por kilogramo el cual tiéne variaciones de mercado permanente el
porcentaje de encuestados que dio esta razén es del 34,5 %, otras razones el 19 %, la
medicion confiable el 17,2 % en este mércado existe desconfianza de los vendedores
por la medicién por lo cual valoran la cofnﬁabilidad, el buen trato ocupd el 15,5 %, la
mayoria se siente bien tratado siendo este; un factor social muy importante.

En cuanto a capacitaciones recibidas para desarrollar mejor la labor de reciclaje el
39,7% manifiesta que no ha recibido nmgun tipo de capacitacidn, el 17,2 % indica que
ha recibido capacitacién sobre optimizaCJfLén en la recoleccion de materiales, el 15,5 %
ha recibido capacitacién sobre concientiz;acién y cuidado del medio ambiente y 15,5 %
se ha capacitado en identificacion de matzeriales.

En la aplicacioén de normas de salud y segtilridad en el trabajo el 67 % de los encuestados
indica que si las aplica y el 39 % indica éue no aplica normas, pero que la experiencia
y los afios laborando en esta actividad le ﬁermiten cuidar su integridad sin necesidad de
contar con elementos de proteccién.

Por otro lado, en apoyo social por p%lrte de los compradores de materiales, los
encuestados indican en un 69 % que noj reciben ningin tipo de apoyo, el 15,5 % ha
recibido capacitacién, por lo tanto, que existen oportunidades de mejorar en este
aspecto.

En cuanto al trato brindado por los corrélpradores de materiales y de la ciudadania el
82,8% de los encuestados considera queé recibe un trato respetuoso mientras el 10 %

indica que el trato no es respetuoso, el 6,9 % no contesta no responde.

31



* En cuanto a los precios de venta del kilo de los materiales se realiz6 un analisis
matematico, generando un promedio segﬁh sumatorio total dividido por la cantidad

sumada.

Q=

Donde x es igual al resultado del precio en promedio
Donde y es el sumatorio total de los precios de venta

Donde a es por la cantidad de quien dio la iﬁformacic’)n y luego se dividio

Cobre: $24.726 |
¥ 370900

24726 = 515
Aluminio: $4.520 :
¥ 50400
Acero: $4.985 :
219700
4985 = -—-—-2~6———
Bronce: $16.910
338200
16910 = g—-—m
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2.7 Conclusiones

Se concluye que la dindmica de reciclaje noé solo les compete a las personas de la calle
que recogen de los basureros y vertederos de desechos metélicos, sino la gente del comiin de

los hogares, de las empresas, e industria estdn interesados en reciclar.

Se logra también determinar que las personaé que maés trabajan y tienen unas condiciones
un poco precarias son Jas personas de la calle, aqﬁellas personas que hacen este trabajo en los
basureros, tienen a llevar la carga de lo recopﬂilado en los Hombros 0 manos, lo cual es
impactante debido a que la mayoria son personas ninayores, también se ve que las personas méis
necesitadas no tienen apoyo de las personas queg les compran la chatarra. Por otro lado, se
observa que la chatarra nb ferrosa tiene una ﬂuct{.lacién en los precios de compra y de venta
diaria. .

Hay fluctuaciones y cambios considerabfes segin el mercado del dia, segin los
chatarreros que tienen bodegas grandes y que p;rocesan los materiales y los venden. Ellos
afirman que las fluctuaciones son diarias y afecta ztodo, como, por ejemplo: si hay demasiadas
[luvias, si las vias se cierran, si las construccione;s se detienen, si sube el ddlar, hasta por la
guerra en Ucrania y Rusia se ven afectados los ]:precios del metal no ferroso, con cualquier

situacion pueden subir o bajar los precios del metal no ferroso.

En cuanto al segmento de mercado se encontrd qi_ue los clientes de la bodega de reciclaje de
metales no ferrosos se dividen en dos grupos: por; un lado, los recicladores a quienes se les va
a comprar el metal no ferroso los cuales son: I‘GCiCI%cldOIGS de oficio, pequefias bodegas, personas
que reciclan en camiones y carretas. Por otro lacéio, los compradores que son los centros de

acopio que adquieren el metal no ferroso para venderlo a las grandes industrias; se identifico
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que hay cuatro en la ciudad, Comercializadora Ecoﬁlturo, Comercializadora Expometales y

Comercializadora Gils e Innovaambiente.
A continuacién, se muestra la entrevista que se realizé a profundidad

Tabla 5: Entrevista de profundidad

Preguntas de desarrollo libre. :
Planteare preguntas las cuales se podrin responder abiertamente se pueden desarrollar

libremente y mencionar experiencias o casos para ampliar aportes.
1. Indiquenos su cargo v su rol en la empresa: directora Administrativa y Financiera.

2. ;Qué lugar ocupa su empresa entre los% lideres del mercado en la ciudad de Cali?

Ocupa el Puesto No 2 de acuerdo con las exportaciones realizadas mensualmente

3. ;Qué dificultades tiene hoy el mercado de comercializacion de metales no ferrosos?
La limitacién para las exportaciones va que existen cuotas definidas por industria y

comercio vy la inseguridad en la ciudad

4. ;Qué metales compran en el mercado local y que volumen aproximado en kilogramos

mensual?

» Cobre: 22.000 kilos

» Aluminio:40.000 Kilos
e Bronce: 17.500 kilos

¢ (Chatarra: 15.000 Kilos

5. (A qué tipo de proveedores compra los émetaies no ferrosos? Bodegas, Recicladores

tradiciones, comercializadores en canmiones, motocarros, camionetas.

6. ;Cual es su participacién en el mercado de metales en la ciudad? Aproximadamente

el 30 % del mercado

7. ;Qué porcentaje de metales no ferrosos vende en Colombia y en el exterior?
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o Exterior 90 %

s Colombia 10 %

8. ;A Que paises vende los metales no ferrosos?
e China |
* Corea
* Estados Unidos

s Alemania

9. (Le gustarfa agregar algo més? Es un mercado que dependen mucho de la fluctuacién

del délar — compramos poca chatarra

10. Preguntas finales de desarrollo breve:
e Preguntas sociodemogréficas:
o Sexo: Femenino
o Edad; 26 afios :
o Formacidn: Contadora Pubiicaé

o Antigiiedad en el negocio de comercializacién de metales: 10 afios

O

Afios de la empresa: 15 afios

o Nimero de Empleados: 18

Fuente: elaboracidn propia

De acuerdo con los resultados de la investigacién, se encontré que los precios de

comercializacién por cada material seria:

e Cobre para comercializar, en comprﬁ seria por kilo de 24.726 y para la venta de
34.726 por kilo.

¢ En cuanto al aluminio seria por leo para la compra de 4.520 y para la venta de
9.520 por kilo.

e Para kilo de acero para la compra sem::ia de 4985 y para la venta 9.985.
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* Y, por dltimo, el bronce 16.910 por kilo para la compra y para la venta del bronce

por kilo un estimado de 31.910.

Estos precios fluctdan considerablemente todos lés dfas debido a la compra y demanda en el
mundo. Por otro lado, las estimaciones para el cobre en el tamafio se requiere minino 3.000

toneladas de cobre, 2.442 toneladas de aluminio y 180 toneladas en chatarra en general anual.

De acuerdo con los resultados de la investigacidén se encontré que el promedio de

recoleccidn de cobre es de 100 kg al mes, de alunjinio es de 150 kg al mes.

Segin la entrevista semiestructurada el tamafio del mercado que estimamos de acuerdo con el
volumen que maneja el segundo lider, que es ¢l 30 % del mercado.

» Cobre 22.000 kg

e Aluminio 40.000 kg
e Bronce 17.500 kg

e Chatarra 15.000 kg

Figura 2: Participacion del mercado empresa }ider No.2 en Cali

Fuente: elaboracién propia
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Si estas cantidades son el 30 % entonces el 100 del mercado en volumen seria:

o Cobre 73.330 kilos

s Aluminio 133.000 kilos
¢ Bronce 58.000 kilos

e Chatarra 50.000 kilos.

Figura 3: Tamafio del mercado de metales no f{'»:rrosos por kilos

0

%&;%%%5

% Cobre

& Aluminio

Fuente: elaboracién propia
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3. Analisis de la inteligencia competitiva

3.1 Las 5 fuerzas de Porter

A continuacidn, se muestra el analisis de 1fa inteligencia competitiva, se analizan las
variables intensidad de la competencia, entrada de nuevos competidores, productos alternativos,

proveedores para negociar, clientes para negociar. :

Cada una de las variables tiene unas covariables, que permiten evaluar la intensidad y si
es una amenaza o una oportunidad, siendo 1 el nfn’nimo v 5 el maximo. Una vez analizadas
covariables, se evalia la amenaza donde solo hay I::ios calificaciones 1 y 5, siendo 1 muy débil
v 5 muy fuerte, 1 representa una amenaza y 5 una?oportunidad. Segin las indagaciones que se
rea]iéaron, la observaci6én y el analisis, los reciclad;ores, no tienen paginas web, incluso los que

tiene la pagina web son aquellos que son duefios de grandes empresas.
A continuacién, se muestra la tabla 5 de andlisis competitivo:

Tabla 6. Analisis de la competencia

Anélisis de la Competencia

Variables

Ritmo de crecimiento
" del sector

Nimero y equilibrio
entre competidores

. Barreras de salida ¥y
__adaptabilidad

_5: 1" Barreras de entrada

: Reaccién de la
i 2. competencia

. competidores | 3 Facilidad instalacién
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Mejor precio

Mejor rendimiento o
. prestaciones

- Mejor disefio o imagen

Nimero de proveedores
1 - alternativos

Volumen compras de la

1'~’]5{0VE]53B‘ORES |2 empresa
pOderpara ‘17 Grado diferenciacién
hegoclar:. del producto/servicio

1" Ndmero de clientes

. Facilidad cambio de
.2 - proveedor/producto

oder ‘para Grado diferenciacion

.wonegociar; 13 del produacto/servicio

Fuente: elaboracién propia

En la tabla anterior se identifica que, en la intensidad de la competencia, entrada de
nuevos competidores, productos alternativos, proveedores y clientes para poder negociar, el

conocimiento que se adquirié aplicando el cuestionario a la poblacién de este estudio. A

continuacién, el panorama de analisis:

En la variable uno, intensidad de la competencia::

Covariables:
¢ lera co-variable- Ritmo de crecimiento del sector: se obtuvo un puntaje de 5 ya que
el sector de reciclaje de la chatarra ha crecido debido a la concientizacién del cuidado

del medio ambiente. Se convierte en amenaza debido a la aparicién de nueva

competencia,
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¢ la 2da co- variable- Ndimero y equilibrin%o entre competidores: se obtuvo un puntaje
de 3 debido a que la competencia es asim?étrica, el reciclaje en el mercado depende de
la gestion de los recicladores urbanos y/o écaliejeros y estos requieren un mejoramiento
educativo y alimenticio, debido a que engsu gran mayoria son personas que viven en
condiciones de vulnerabilidad.

¢ 3era covariables- Barreras de salida y adaptabilidad: presenta un puntaje de 5
debido a que hay salida porque el reciciajegz ha crecido exponencialmente en especial en

metales y que se ha adaptado las sociedad{:s en el reciclaje.

En cuanto a Ea_s amenazas:

¢ La covariable i: se convierte en amenaza debido a la competencia.
* La covariable ii: se encuentra estable con tendencia a la oportunidad;

¢ La covariable iii: se convierte en una oportunidad de mejora.

En la variable niimero dos- entrada de nuevos competidores:

¢ lera covariable - barreras de entrada:; obtuvo un puntaje de 2, lo cual es debido a
que, entrar al negocio requiere un tiempo cgietermjnado entre 1 a2 afios de tasa de retorno
de inversidn.

¢ 2da covariable- reaccién de la c0mpete§ncia: obtuvo un puntaje de 2 debido a que en

el mundo del reciclaje se depende de los ruiacicladores urbanos y/o callejeros, y se fluctda
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por tiempos y temporadas la recopilacié;nn de la chatarra, asi que la reaccion de la
competencia posee un gran grado de inceftidumbre.

* 3era covariable- facilidad instalacién: efn cuanto a la facilidad de instalacién, se basa
en un espacio considerable donde se Iogr;e tener un gran espacio de almacenamiento,

cadena de distribucién, picking y packing.

En cuanto a las amenazas:

* La covariable 1: se convierte en amenaza debido a que la inestabilidad de los
recicladores como objeto social es cmenté.

e ].acovariable 2: se convierte en una amen;aza debido a que la competencia estd ligada a
las barreras de entrada

e la cov.ariable 3: también es una amenazzi debido a que se requiere realizar un estudio

de uso de suelos, lugar estratégico, vias de acceso.

La variable nimero tres- productos alternativos: :

* lera covariable- mejor precio: obtuvo L%n puntaje de 3, ya que, segin (Analitik, 2022)
los precios poseen una variacidn, tiene ﬁuctuaciones dependiendo de varios factores,
por ejemplo: Segin el Comité Colombiaﬁo de Productores de Acero de la Asociacién
Nacional de Empresarios de Colombiséi, ANDI, los indicadores muestran que la
produccion mundial de acero vuelve a nifreies de prepandemia., la emergencia mundial
causada por Covid-19 generd hasta el segéundo trimestre de 2020 un impacto muy fuerte

en el mercado del acero, que se tradujo en caida de los precios internacionales del
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22%. Ademds, se registré un descenso en 1?a produccion mundial de 3,9 %, salvo en el

caso de China que registrd un incremento del 4,9 % (Analitik, 2022).

Debido a estas grandes fluctuaciones en el precio de los metales y aceros, se pensé que
podria frenar el impulso en la construccién de ViVi'iendas en el pafs. Segin CAMACOL en ¢l

afio 2022, aumentd la demanda de material metalico no ferroso, contra la poca oferta.

Esto ha llevado a elevar los precios del acero y metales; esto concuerda con el Comité de
Acero de la ANDI, quien afitma que el incremento del pré:cio de la tonelada de acero en el
mercado interno colombiano es de 104 %, en menéos de un afio, y postulan como ejemplo, que
en mayo del 2021 se pagaba $ 693.000 por tonélada de chatarra a febrero del 2022 se esta
pagando $1.112.000 por tonelada. También aﬁrnéla que la escasez internacional de materias
primas y fuertes incrementos de las jmportacione$ de China, afectan la disponibilidad a nivel

global, ademés de incrementos potenciales a los precios y este genera alzas a las materias primas

(Analitik, 2022).

Tanto Jla ANDI como CAMACOL aﬁrmaﬁxn que, si se evidencia un incremento en la
generacion de chatarra por lo menos en un 4 %, de; mantenerse esta tendencia se podria llegar a
una posible estabilizacién del precio en metales fque tanto fluctda (Analitik, 2022). También
asegurd que entre los meses de febrero y marzo dr-: 2022, el precio del acero registré un nuevo
aumento en 4,2 %, con un crecimiento de 5.7 % en el acero corrugado segtin las cifras reveladas

por ¢l Dane (Portafolio, 2022).



* 2da covariable- mejor rendimiento o prestaciones: obtuvo un puntaje de 3 debido a
las mismas fluctuaciones que se vieron en la covariable niimero uno.
e 3era co- variable- mejor disefio o imagén: recibe un puntaje de 2 a razén, de que las

empresas de reciclaje no cuentan con disefios pomposos ni disefios de imagen.

En las amenazas:

¢ La covariable 1- mejor precio: se convieérte en una amenaza debido a que inestabilidad
y fluctuacion de los precios

¢ La co- variable 2- mejor rendimiento o ;prestaciones: se convierte en amenaza por €l
mismo factor de la covariable .

* La covariable 3- mejor disefio o imagenf: es también una amenaza debido a la falta de
disefio de imagen, una buena imagen hacegque se pueda tener més aceptacion de clientes

y proveedores, sociedad y comunidad.

La variable niimero cuatro- proveedores poder para negociar:

e leracovariable: nimero de proveedorés alternativo: obtuvo un puntaje de 5, ya que,
la nueva cultura del reciclaje ayuda a que I:os recicladores urbanos y/o callejeros mejoren
la recoleccion de desechos, asi que se vueélve una oportunidad

¢ 2da covariable: volumen compras de Ia:1 empresa: obtuvo un puntaje de 3 a razén de
que, si bien es cierto que se puede teneré un alto volumen de ingresos de chatarra, la
negociacién con grandes distribuidores cie chatarra se convierte en un inconveniente

debido a que hay mucha competencia.
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e 3era covariable: grado diferenciacién del producto/servicio: tiene un puntaje de 4
debido a que se puede generar una diferenciacion en el mercado gracias a la logistica en

especial al packing, lo que lo convierte ené una oportunidad.

La variable niimero cinco denominada- Clientes poder para negociar:

¢ lera co-variable - nimero de clientes: obtuvo un puntaje de 3, ya que atin no se tiene
clientes o posibles clientes, solo se anah'zf& una posible factibilidad, aunque hay varias

chatarrerias aliadas que pueden servir de comprador.

Por todo lo anterior, se logra concluir que w:al negocio de una chatarreria tiene un gran
porcentaje de viabilidad debido a que existe la gréln necesidad de seguir reciclando, mejorando
la posibilidad de trabajo y de ingresos para los rfecicladores urbanos y/o callejeros. Segtn el
analisis y cifras que arroj6 la aplicacién del instrw?umento logré se observa que asi se presenten
amenazas, la oportunidad de mejora que se pueéden aprovechar con una buena gestion si se
presenta un plan de gestién. asi entonces, el ciclo cfle inteligencia competitiva, el cual estd basado
en la investigacidn, anélisis competitivo y lo obserivado en la aplicacidn del instrumento muestra

algunas ventajas significativas:

» Ritmo de crecimiento del sector nos indica que la demanda es creciente dada la dindmica

de reactivacién econémica a nivel interno y externo.

e Identificacién de oportunidades para la toma de decisiones que permitan el

cumplimiento de nuestros objetivos.
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e Instalacién de una bodega ubicada estra‘zﬁégicamente donde se logre recopilar y/o
almacenar chatarra, |

» Posibilidad de fortalecer el proceso de reéciclaje, ya que luego de ser negociada la
cantidad de chatarra que se solicite, se transizfiere a otra empresa mas grande, con equipos
de procesamiento de materiales, como por e;jemplo maquinas de compresion, de picking

*y de packing®, luego el orden se basa en las normas técnicas.

En cuanto a la obtencién de datos e informacién f»e Limita debido a que estas microempresas
tienen como caracteristicas, la informalidad y man%:jan con reserva su informacién, sus grandes
espacios tienen como principal prioridad el aima(:fé:namiento o recopilacién de chatarra y no la
formalizacién administrativa en su documentaciéin o estructura. Los actores principales para
toda bodega de recopilacién de metales no fer;rosos de reciclaje son principalmente los
recicladores urbanos y/o callejeros, que en algunoé; casos son personas en condicion de calle y
usan el trabajo de reciclaje de chatarra para ﬁnes alimenticios, de vivienda provisional v en
algunos casos para drogas y alcohol. Por lo anteriior, también se detectd que las personas que
reciclan son sujetos que como se menciond, estan Ean una situacién vulnerable en la mayoria de
los casos, lo que lleva a que el tema, tan abandonsé:tdo en el 4&mbito social, se aborde desde una
perspectiva competitiva. Por otro lado, las grjandes empresas de chatarra cuentan con
maquinarias industriales que almacenan, recopila}n procesan, transforman y distribuyen este
tipo de metales; estas grandes superficies de terreino son donde el proceso final de la chatarra
termina. De ahi parten a vender el material prc}cesado 0 en lingotes para ser reusado en

diferentes industrias. Por tltimo, con este negocio si se mejora la calidad de vida desde un

4 La palabra picking se traduce del inglés como "recogiwida, seleccidn o recoleccion”.
5 El packing hace referencia a todo el proceso de empaquetar y embalar un producto
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aspecto social y humano, dignificando la labor deil reciclador urbano y/o callejero, tiene una

gran oportunidad de crecimiento tanto econdmico como social.

E!l proceso. y aplicacién de la investigacién, con la suma de los pasos que se realizd, generd
un conocimiento de cdmo funciona el negocio de reciclaje de metales no ferrosos. Esto a razon,
de que en el estudio de campo se logré comprender las dimensiones, sociales, econdmicas y

culturales de las personas que reciclan. Y esto genero a su vez la inteligencia de la situacién de

este negocio.

A continuacién, se presenta el Ciclo de Inteligelimia Competitiva del reciclaje, el cual orienta
las acciones de recoleccidn y procesamiento de inii:‘ormacién con el propdsito de integrarlas en
productos de inteligencia para los procesos de toma de decisiones. Comprende las siguientes
etapas: planeacidn, recoleccién, procesamiento y andlisis; difusién y explotacidn; vy

retroalimentacidon.

Figura 4: Ciclo de inteligencia competitiva

Andlisisde la-- S e
‘ Las empresas 0- negoczos de rec1c§aje de chatarra carecen cie un trasfondo soc13

informacieny ; 1

hiadiesion e |- es deur no poseen una oportunidad de memramren 0 ;:ontlnuo con os
pm R O N e Tt S remcladores urhancsy!o calle;eros s

- Inteligencia - ¢

'Difusién dela Las grandes superf cies empresanales cie I'BCICI&_]E‘. en Colombsa y enel mundo
’ ' - cuentancon territorios enormes-dende recopilan, ‘almatenan; iransforman yo

informacion distribuien el metal p{ocesado yesiar% bajo el régimen legal ytstnico, © - -

de oportunidad de mejo

Fuente elaboracmn propia con base en Anahuk (2022) y Portafoho (2022)
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3.2 Anadlisis Externo
A continuacién, la tabla 6 el analisis externc;. La herramienta Pestel nos permite analizar

los factores externos, para concluir que puede representar una oportunidad o amenaza para

Surtimetales.

Tabla 7: Pestel

. ANALISISEXTERNQ-PESTEL =~ - = =}

BOLITICOS,

ECONOMICOS ~ |SOCIOGULTURALES —
Estabilidad Poliica Previsiones de crecimier|Estabilidad social =~
Poliicas econdmicas y de desarrolio |inflacidn é 'Cuidado de la Salud
§ Fiscalidad: costes y exenciones Nivel de desempleo :  [Valores y actitudes
 Tratados comeraiales y cambios Tasas de interés | Cultura
. T Iproductividad . |Medios de comunicacion
Tipo de Cambio ' Fiestas y Ferias
TECNOLOGICQOS. ' ECQI.OGICOS : LEGALES |
Mejora de los procesos Nivel de contaminacién |Seguridad iuridica inversiones y sociedades
Infraestructura. desarrcilo tecnolégico |Impactos ambientales  |Legislacién econdmica y secietaria )
} Capacitaciony formacion ' Procesos de produccion|Legislacion laboral
| Uso eficiente de tecnologia Manejo de residuos : Leyes de proteccién medicambiental
[ Provieion desaric

. |Permisos y licencias

Fuente: elaboracion propia

En el andlisis de externo de PESTEL se logré identificar en la variable entorno politico

como amenaza la fiscalidad de costos y exenciones, frente a la oportunidad la cual fue tratados

comerciales y cambios.

En el andlisis de marco legal la amenaza es la Legislacion econdmica y societaria y se
encontraron dos oportunidades Seguridad juridica inversiones y sociedades y legislacidén

laboral.

En la variable de entorno econdmico se encontré como amenaza, la previsién de
- crecimiento, inflacién y tipo de cambio v como oportunidad se encontrd nivel de desempleo y

productividad.
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En el entorno social se encontrd como amjanaza valores y cultura, debido a que muchas
personas no toman conciencia sobre el cuidado de los recursos naturales, no hay adherencia a
la cultura del cuidado del medio ambiente y el refciclaje como medio para mantener y proteger
el entorno natural. Por lo que no hacen un usoé adecuado, ni aprovechamiento de metales,

perdiendo en muchos casos la oportunidad de aprovechamiento y generacién de ingresos.

En el entorno tecnolégico, como amenaza se encontrd las infraestructuras para el

desarrollo y como oportunidad mejora en los procz:esos y capacitacion y formacién.
En oportunidad la blisqueda de estabilidad social y cuidado de la salud.

Por otro lado, luego de la entrevista semiestructurada se logré recopilar més informacién

sobre la tendencia en el mercado de la chatarra de metales no ferrosos.

En ese sentido, luego de realizar una investigac%ién en las paginas web de las empresas mas
significativas en tamafio y en compra y venta poi‘ volumen, se logra identificar que los indices
de Bloomberg, el indicador de las materias pfknas se disparé hasta alcanzar un mAaximo
histérico, haciendo que el indice subiera mas deéun 90%. Como consecuencia, la demanda de
aluminio se ha elevado en todo el mundo. El sectzor se enfrenta a una escasez de oferta que esta

provocando precios més altos que se sostienen a fcoxto y mediano plazo.

Por diferentes circunstancias, miiltiples méustrias relacionadas con el uso del metal para
productos de uso final, por ejemplo, la industxieél automotriz, en la que México es uno de los
lideres, esta enfrentando un escenario critico deb;ido al encarecimiento de los semiconductores
y de los metales, principahnente el aluminio, queéesté en el centro de la conversacion del sector,
pues provoca un mayor gasto, un aumento éde la demanda y una mayor escasez. Las
consecuencias de lo anterior son generalizadas y;afectan incluso al consumidor final, ya que, al

faltar 1a materia prima del aluminio, los coches se encarecen como consecuencia directa, con
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un precio final de entre un 15 y 20% mas, lo que dificulta su compra. Ante este panorama, es
evidente la necesidad de una alternativa que proporcione una salida econdmica a los mercados
sustentados en el metal. El reciclaje se convierte e}Zrl una opcidn destacada, sin embargo, desde

el uso doméstico hasta el industrial.

Gracias a la mejora de las tecnologias de clasificacion y separacién de metales, la
industria del reciclaje puede separar los metaleés que requiere el mercado y crear mono.
fracciones puras, listas para el horno, que pueden utilizarse para la produccién de barras, chapas
o perfiles reciclados. Esto representa la posibihlédad de comercializar productos metalicos
reciclados con un mayor grado de pureza y supoueg una ventaja competitiva inigualable, ya que
implica la colocacién de grandes volimenes de ;mercancias en circulacidon, beneficiando al
mercado local pues, las empresas pueden satisfaceé: la demanda y, al mismo tiempo, contribuir

a la reduccion de las emisiones de CO2.

En conclusién, el metal es un recurso esencial que debe reciclarse para garantizar un

suministro constante, evitar la degradacién del medio ambiente y mejorar la economia.

La reutilizacién del metal reduce la co;ntaminacic’)n, ahorra activos econdmicos,
disminuye los residuos de materias primas, qué van a parar a los vertederos y, evita el
detrimento de los territorios para extraer nuevos m?etales primarios. A través de los procesos de
clasificacion y reciclaje adecuados, incluidas las ﬁltimas tecnologias de clasificacién basadas

en sensores, el reciclaje de metales puede alcanzar un nuevo nivel, ayudando asi a la industria

y al medio ambiente por igual.
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3.3 Analisis FODA

A continuacién, la tabla 7 muestra el analisis FQDA.

Tabla 8: Analisis FODA

Mejores precios en el mercado

'Conocmmentos prevms admm;stratlvos del proceso y productwos en eI
- mercado ’

Procesos tecnificados bajo norma técnica lo que favorece directamente el
almacenamiento, logistica, productivo y competitividad

- Digrnificacién hacia las personas que reciclan, buen trato y servicio

: Interdisciplinariedad debido a los programas de educacién con los que

cuenta para el mejoramiento continuo a los recicladores

La evidencia de aumento de materia prima constante

La identificacién de proveedores constantes, casuales como los hogares

! conjuntos residenciales, pequefios supermercados microempresas, otras

pequefias chatarrerias. Etc.

‘El aumento de los precios del matenal no ferroso para construccion.

© Alianzas comerciales

. Reconocimiento .

Costos de maquinaria especializada

Debido a los altos costos de la maquinaria al m1c1o se debe hacer todo de
. manera artesanal - ' ' '

Es una empresa nueva

Se requiere grandes volimenes para poder punto de retorno

5

. Las grandes superficies de chatarra buscaran precios muy bajos ai comprar
' metales : :

Nuevos competidores en el mercado |

Reconocnmento de empresas dedlcadas al rec1claJe

Que los recicladores no quieran dejar la chatarra en la nueva empresa.

Fuente eiaborac:on propia

La factibilidad de la empresa presenta as pectos de fortalezas y oportunidades, pero
también de debilidad como la falta de certificaciones y esto se necesita para acceder a recursos
de inversién, como mejoras de la empresa, adquié@icic’)n de maquinaria y tecnologia, software,
mis terreno para almacenamiento y bodegas, ;rnejoramiento de logistica y seguridad de

trabajadores. Otro aspecto de oportunidad estratégica es desarrollar es un portal web, para poder
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hacer un mejoramiento en la comunicacién de la empresa tanto con clientes como con
proveedores o posibles aportadores de chatarra, evidenciar ademés tipos de logistica de la
chatarra y desechos en el hogar generando conciencia sobre los dafios que ocasiona el no

reciclaje y como esto perjudica al planeta.

Una vez constituida la empresa de manera legal, se gestionard el certificado de calidad,
tanto a mivel técnico como a nivel de inversién social, siempre y cuando cumpla con los
parametros legales, técnicos y tecnolégicos, evidenciando la huella ecolégica que deja, esto

lograra aportar muchos beneficios abriendo negociaciones industriales y ofrecer garantias.

Y gracias a lo anterior, se puede identificaf grandes generadores, personas, recicladores
urbanos y/o callejeros, de material reciclable, con propuestas de calidad y el respaldo que da la

certificacién en gestién de residuos ambientales. -

Es necesario, generar una propuesta im'ciai de calidad, respaldo y garantia en la gestién
mtegral de residuos sélidos, para poder dar un valé)r agregado, dando capacitaciones con aliados
como ¢l SENA el cual es totalmente gratuito, solére manejo de residuos, chatarra, importancia
del reciclaje, la adecuada separacidn, consecuenfcias del buen uso de los residuos, minimizar

esfuerzos, logistica y recomendaciones sobre el reciclaje.

Otro aspecto para resaltar es la fidelizacién a los recicladores urbanos y/o callejeros, ya
que ellos son los eslabones mds fuertes del negocio, asf las cosas, requieren dotaciones,

capacitaciones totalmente gratuitas, como se des{:ribi() previamente y elementos de proteccion.
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Los lideres en la industria de metales no ferrosos son los siguientes:

e ;Quiénes son los lideres en el mundo? los europeos son los lideres en comercializacién

de chatarra de metales no ferrosos, Ie sigu%sn los orientales en especial China. Europa:
(Tonra, 2022, p. 1). |

> Belgica: AG METALS RECYCLING - Recyclage des métaux ferreux et
non-ferreux

» Alemania: GMR GESELLSCHAFT FUR METALLRECYCLING MBH

»  Alemania: RS Handeisuntemehnjnen kg (Tonra, 2022, p. 1)

China
> Qingdao Dapengye Ltd. _
> Shanghai Qingjia Scrap Aluminum% Recycling Co.Ltd.

A nivel Colombia las més grandes empresas de captacidn, transformacion y comercializacidn

son GERDAU DIACO (2019-2022) SIDOC S.A. (2020-2022) (Camelo, 2022, p. 5).

Para nuestro proyecto de creacién de empresa para la comercializacién de metales no ferrosos,
se identificaron los centros de acopio lideres en la ciudad de Cali. Las cuales son bodegas donde
se capta una gran cantidad de materiales. A nivel de la ciudad nuestro entorno méas cercado

encontramos cuatro grandes bodegas que son lideres en comercializacién de metales no

ferrosos, estas son:

o Comercializadora Ecofuturo.
o Comercializadora Expometales.
o Comercializadora Gilsa.

o Innoambiente.

Estas cuatro comercializadoras venden el producto atendiendo el mercado internacional en un

90 % y dejando el 10 % para el mercado nacionalé.




e ;Quiénes son sustitutos? La India, cuyo pais estd en auge y desarrollo econGmico, entre
las empresas més grandes y lideres en este pais estan®:
> Adinath Extrusion Pvt. Ltd.
» AKG Alcotec
> Almet Castings Pvt. Ltd.

¢ ;Cémo lo hacen? Recopilan por medio de las grandes empresas, en donde se cambia su
forma fisica dependiendo la necesidad. Por otro lado, las grandes empresas tienen
puntos estratégicos para captar chatarra.§ Posterior a esto, se vende a las grandes

transformadoras donde se procesa y se vende por lingotes, aleacién y barras.

e ;Qué tecnologias usan? Aplastadoras para disminuir el volumen de la masa de los
metales no ferrosos, fundidoras, moldes reisistentes al calor, grdas, imanes industriales,

entre otros.

e ;Coémo venden? La operacion de la chafarra no ferrosa se lleva a cabo de manera
tradicional y similar, a través de la recoieéccic’)n, clasificacion, prensada y compactado
de los metales para su posterior venta a lasi empresas que se dedican a la reutilizacion y
transformacién en nuevos productos. Laé compra y venta de chatarra no ferrosa se
presenta como un mercado de crecimientd constante e indispensable para la economia
mundial, los precios varfan de acuerdo con la oferta y la demanda, al igual que por

factores econémicos y politicos a nivel nacional e internacional.

e ;Hacen un producto igual para todos o 16 adaptan? El material es adaptable segun la
necesidad de los clientes y sus requerimielfltos de calidad, ya que la chatarra se presenta
en diferentes formas (cables, perfiles, lataé, electrodomésticos, etc.). su presentacion en
la comnercializacién tiene basicamente doéa formas tradicionales, en lingotes o bloques

luego de Ja fundicién y en su forma fisica ?con la cual fue captada.

% En cuanto al producto de metales no ferrosos el sustituido de los materiales reciclados es la materia prima virgen
es decir 1os que se extraen de minas y los productores de cobre, aluminio y metales.
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;Son lideres locales? Las empresas anteriormente mencionadas son lideres en su
respectivo pafs, no tienen presencia a nivel Colombia. Los lideres en el mercado local
son las comercializadoras Ecofuturo, Expometales, Gilsa e Innvoambiente, empresas
las cuales se destacan por sus procesos de dompra y comercializacién a nivel nacional e

internacional a paises como China, Korea, Alemania, Estados Unidos entre otros.

;Cuales son sus factores clave de éxito? Fortalecimiento de las relaciones con
vendedores y compradores, calidad de los materiales, precios justos y medicion

confiable.

i Qué barreras de entrada existen? Falta dé fidelizacidn de los recicladores, capital de

trabajo, conocimiento y experiencia. Y muzsculo financiero en efectivo a la mano.

{Como han reaccionado los actuales rivalés ante la amenaza de un nuevo entrante? No
hay repercusién ni problemas en los recicladores, se tiene expectativa es en los precios

y en el.pesaje.
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4. Estrategia

4.1 Misién de la empresa
Somos una empresa comprometida con e} medio ambiente dedicada al reciclaje y
comercializacién de materiales no ferrosos, gestioniéndolos de manera responsable, fomentando
la cultura del aprovechamiento de residuos y préservacién del medio ambiente, generando

calidad de vida, oportunidades de desarrollo y beneficios econdmicos a nuestros clientes,

colaboradores y accionistas.

4.2 Los Valores

Respeto

Pasidn

Empatia
Honestidad
Responsabilidad
e Trabajo en equipo

4.3 La declaracion de la estrategia

4.3.1 Objetivo Estratégico
Generar reconocimiento como lideres en el mercado regional e innovadores en el
aprovechamiento y comercializacién de metales con responsabilidad social empresarial,

eficiencia y rentabilidad.

4.3.2 Alcance de la estrategia
En primera instancia el alcance es poder implementar la bodega para captar chatarra de

metales no ferrosos en una sola cormuna, como es fia 15 en el del Distrito de Agua Blanca, de la

55



ciudad de Cali, debido a la cantidad de nichos de 1freciclaje en la zona. Entre los barrios de la
ciudad que maés reciclan encontramos a Mariano Ramos con un 5% y Mojica 4.4%, los cuales

hacen parte de la comuna 15.

4.4 Vision
En el mediano plazo ser reconocidos como lideres en el mercado regional e innovadores en el

aprovechamiento y comercializacién de metales con responsabilidad social empresarial,

eficiencia y rentabilidad.

4.5 Ventaja competitiva

» Ofrecemos precios justos con aseguramieniio de la medida.

o Tener confianza en nuestros procesos y sergiedad de la oferta pagamos los materiales en
los tiempos estipulados. .

¢ Se ofrece totalmente gratuitas capacitacic;nes sobre seguridad laboral, prevencion y
promocion de la salud. .

e Se ofrece explicacién sobre materiales 1510 ferrosos, prevencién social a todos los
recicladores que lieven su chatarra a la bodega.

¢ Se les brinda un trato respetuoso y digno, con un buen desayuno, segiin sea su hora de

llegada a la bodega a dejar su chatarra.

4.6 Propuesta de valor para el cliente
La propuesta de valor es la medicién confiable a precios justos la cual busca solucionar
la necesidad de generacién de confianza entre los actores y socios claves en el negocio de

comercializacién de materiales. La capacitacién totalmente gratuita permanente en técnicas
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modernas para mayor recuperacién de materiales y cuidado de la integridad personal.
Garantizando un precio justo debido al alta ética que se posee, valores y recibiendo informacion
constante por medic de internet totalmente gratis, sobre los precios, compra y venta en el

mercado de la chatarra metales no ferrosos.

4.6.1 Descripcion de servicio difeirenciador:

Entre los servicios diferenciadores que ofre{:eremos esté el acompafiamiento en procesos
de inscripcién para obtener apoyos sociales del eéstado, afiliacidén al Sisbén, Colombia mayor,
educacién, cuidado del medio ambiente y el déesayuno diario, entre otros. Igualmente, la
donacién de elementos para cuidado de su integmidad, trato digno, diferencidndonos con estos
programas de la competencia, la cual no aplica esiﬁe tipo de servicios y se limita solo a comprar

los materiales sin mayor interés por las personas que llegan con los materiales.

4.7 Sistema de actividades:

El valor que esperamos entregar a los clientes se generar4 a partir de las siguientes actividades:

e (Capacitar a las personas sobre seguridad y salud en el tfabajo totalmente gratuito.

» (Generar acompaflamientos a las personaé que reciclan para mejorar su conocimiento
sobre materiales.

* Buscar convenios con hospitales pﬁblicojs, en el drea de prevencidn y promocidén en
vacunacion en demanda inducida para lo grar que todos los recicladores tengan vacunas
contra el tétano, a razén de que los metalezs no ferrosos pueden cortar a las personas.

e Realizar desayunos para los recicladoreséque requieran en horas de la mafiana, siendo
la primera comida para empezar su 1ab01§' diaria. Esta actividad se realizara utilizando

una cafetera, una libra de café diaria, pan, agua y azicar.
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5. Despliegue de la Estrategia de Mercadeo

A continuacién, se muestra el despliegue estratégico para la bodega de compilacion de
material no ferroso. El cual ofrece un espacio para la comercializacion de chatarra a buen precio
y con medicién confiable. Garantizando un precio justo debido al alta ética que se posee, valores

y recibiendo informacién constante por medio de éintemet totalmente gratis, sobre los precios,

compra v venta en el mercado de la chatarra metales no ferrosos, v la medicién confiable se

hara con una pesa calibrada.

5.1 Objetivos de mercadeo

5.1.1 Opbjetivo de Posicionamientb:
Desarrollar el conocimiento y notoriedad de la marca Surtimetales a través de la
diferenciacién por sus buenas pricticas en medicién, tarifas competitivas y labor social,

generando una imagen positiva.

5.1.2 Objetivos Comerciales
e Incrementar el nimero de recicladores a los cuales le compra Surtimetales en un 10 %
cada mes para el primer afio de operaciones.

* Aumentar las ventas en un 15 % a partir del segundo semestre del afio 2023.

5.3 Productos y servicios

Los productos que se comercializaran seran los metales no ferrosos como el aluminio,
cobre y bronce, los cuales llegan en diferentes presentaciones y se les aplicaran los siguientes

procesos:
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¢ Captacién (comprar la chatarra de metales ﬁO ferrosos).

o (lasificacion (limpiar- dividir las partes graindes de las pequefias).

e Compactacion (se realiza el proceso de embalaje de la chatarra de metales no ferrosos

en una estiba).
e Almacenamiento (se organiza segun su clasificacion).

e Venta (se despacha segiin se realice la venta).

5.4 Marea

A continuacidn, se muestra el logo de Surtimetalesé el mayorista

Figura S:Surtimetales el mayorista

'Surtimetales
el mayorista

Fuente: Disefiador gréfico
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5.5 Canales de distribucion

El canal de distribucidn es directo al contar c;on una bodega donde se encontrard el centro

de acopio y la oficina administrativa, y por medio de los cuales se realiza la comercializaran los

metales no ferrosos.

Los clientes que nos proveen los materiales los llevan directamente a la bodega y los

clientes que compran transportan los productos en sus propios medios de transporte.

Por otro lado, de acuerdo con la investigacion de mercados y andlisis realizados la bodega
en la cual se atenderdn vendedores y compradores; estard ubicada en el barrio El Vallado de la
ciudad de Cali, ya que es el primer barrio del distrito de agua blanca ubicado en una via muy

transitada y tiene activacién comercial, lo que genera un alto volumen de material para reciclaje.

e Servicio de entrega: la empresa no cuenta con servicio de transporte, suministramos

el cargue de los materiales en el camién que lleva el comprador.

5.6 Estrategia de Precios

La estrategia de fijacidén de precios para la cfompra y venta de metales no ferrosos seré el
precio promedio de mercado, considerando los iarecios similares a la competencia, pero no
Inferiores para no afectar el mercado, ni a los chientes que nos venden. Nuestra atencién,
servicio y labor social bridada a recicladores en égeneral seran un elemento diferenciador que
nos permitird lograr fidelizacién y confianza. Parza los camiones que compren nuestro material

se les dard un precio justo con una medicién exacta ignalmente justa, se negociara con grandes
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cantidades para que el viaje que ellos realicen para recoger el material no tenga que invertir

mucho en gas, gasolina o diésel.
A continuacién, se muestra los precios segin un promedio a la fecha.

Tabla 9: Estrategia de compra y venta

Compra Venta

Cobre: $24.726 por kilo . o Cobrc: $34.726 por kilo

Aluminio: $4.526 por kilo o R ‘ Alluminiblt 59.520 ﬁor kllo
 Acero:$4.985porkilo Acero: $9.985 porkilo -
“Bronce: $16.910 por kilo | “Bronce: $31.910 por kilo

Fuente: elaboracién propia

Mediante la conexién constante y el registro de las actividades de los clientes se llevara
un seguimiento de sus transacciones, se les provéeré informacion y soporte, se les dard noticia

de las fluctuaciones del metal en el dia.

5.7 Estrategia de Comunicaciones y ﬁdelizacién

Se atraerd de diferente manera a las personas que reciclan como se verd a continuacién:

. Recicladores hogarefios y de oficina: se les enviara tips resaltando la importancia del
reciclaje, como se puede reciclar, donde pueden lamar para recoger el material, a donde pueden
ir a dejar su material. Este grupo corresponde a personas del hogar, unidades residenciales,

colegios, escuelas y oficinas, entre otros.

. Recicladores de oficio o profesién: a estas personas se atraerd con buenos precios,
medicién exacta y justa de los materiales, un aporte calérico por medio de desayuno para que

el dia laboral sea mas llevadero.
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5.7.1 Las acciones orientadas a mejorar la comunicacién con los clientes

e Atencion personalizada en el punto de ahréiacenamiento, compra y venta con el fin de
establecer una comunicacién directa que fc:)rtalezca la relaci6n cliente empresa y/o los
lasos comerciales.

. Distribﬁcién de tarjetas y volantes las cualés tendra informacién de Ia empresa, marca,
datos bésicos como direccidn, teléfono, celéular, correo electrénico.

e Se contard con un servicio de un vehiculo zque realice perifoneo en las zonas aledafias
con un mensaje en grabacién sobre la en;presa, medio ambiente, beneficios y labor
social. |

s Redes sociales, ya que no tiene costo y Hevéa comunicacién directa, animada, educativa.

e En todos los anteriores canales se dard un mensaje primero de mejorar el medio
ambiente, segundo mejorar los procesos de desecho de materiales, tercero donde pueden
ir a venderlos con el mejor precio y mef:dicién y, por ultimo, mostrar la empresa,
ubicacién y datos para que contacten la boidega para comprar la chatarra

* laempresa fomentara el Voz a Voz por su?s buenas précticas y labor social apoyado en
las excelentes relaciones con los recicladoi‘es en general.

s Setendrd en cuenta el uso de las TIC.

5.7.2 Venta personal

Para la venta de la chatarra se visitard a los clientes, luego de realizar una cita telefonica
con las grandes superficies de reciclaje, donde se acordaréd un peso justo, un buen precio y una

cantidad considerable para la venta.
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5.7.3 Promociones de venta

Las promociones de venta en este negocio no aplican, debido a las fluctuaciones de los
precios de los materiales, lo que si se podemos realizar es lograr acumular una gran cantidad de
material para cuando estén altos los precios, se pueda hacer una venta neta, abundante con un

peso justo a precios de mercado.

5.7.4 Marketing directo

En cuanto el marketing directo se fortalecerd la comunicacién de manera presencial con
todas las personas que acuden a nuestras instalaciones, igualmente identificaremos nichos de

mercado en los cuales se realiza reciclaje para llegar de manera directa.

Se construird una base de datos solida la?cual estard actualizada con el fin de tener
contacto frecuente con los clientes a través de Haimadas telefonicas, mensajes via Whats App,

correos electrénicos, ganédndonos su confianza y fidelizacién.

5.7.5 Relaciones publicas

Para consolidarnos y proyectar nuestra mejor imagen como empresa de reciclaje,
buscaremos apoyo de medios de comunicacién como: el periddico el Pais de la ciudad de Cali,
para invitarlos a nuestro centro de acopio y presentarles las practicas de reciclaje y la labor

social que realizamos, y de esta forma obtener un espacio en sus paginas y darnos a conocer.
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Igualmente buscaremos espacios en otros medios masivos como radio y television canales

regionales. Llevaremos a los medios tips de reciclaje y conservacién del medio ambiente.

La siguiente tabla 8 resume las acciones gue se van a desarrollar para mantener la

comunicacion con los clientes:

Tabla 10: Medios y redes sociales de comunicacion

' Meétodo / logo Item Caracteri;[sticas
' Carro -  de ! Se contrata el .servicio el cual ira por los ‘barrios
| perifoneo . indicando la importancia del rec1clajeydonde pueden |
llevarlo -

Moto Valla Se contrzta el servicio el cual ira poi‘ los barrios
indicando la importancia del reciclaje y donde pueden |
lievarlo '

‘Volantes y Se generard publicidad con volantes donde se muestra

tarjetas | laimportancia de reciclar metales '

FACEBOOK | Megjora 12;1 publicidad de la empresa, incentivar el
: . reciclaje de metales '

' 'INSTRAGRAM | Mejora la publicidad de los servicios

GMAIL “Envio deéconeos. eﬁlpresariales y de publicidad Spam ;
"YOUTUBE - Publicacién de video mediante fotogramas
WhatsApp - Comunicacién proveedores,. c]ienté.s, ateﬁcién al

. cliente, domicilios

- Llamadas Realizacién de lamadas  telefonicas 'y . visitas
1 telefdnicas . empresanales a clientes potenc1a}es con el fin. de
| presentar el portafolio de productos de Surtimetales.

Desayunos | Realizacién de desayunos de trabajo con clientes para .
empresariales fortalecirjniento de lazos comerciales. |

Fuente: elaboracion propia
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5.8 Presupuesto de mercadeo y ventas
5.8.1 Costos de disefio y desarrol]lo de la marca.

El disefio fue desarrollado por un diseﬁador? gréfico, el valor fue de $ 100.000.

5.8.2 Costos de desarrollo de car}ales

Los canales de distribucidn son directos porlo que la tinica inversion es la publicidad que
se realiza en el punto de venta como son el aviso; de fachada, penddn y publicidad a través de

volantes.

5.8.3 Costos de la campaia de marketing

Para la campafia de marketing los costos en que incurriremos serdn los basicos por la
produccidén de volantes, tarjetas, perifoneo, aviso de fachada, pendones uso de redes sociales a
continuacién se detallan costos que incluyen disefio y produccién de material publicitario y

actividades de mercadeo.

A continuacién, la tabla muestra los costos de campafia de marketing.
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Tabia 11: Costos campaiia de marketing

COSTOS CAMPANA DE MARKETING

“Actividad |

~ Cantidad -

Descripcitn

Costos

Aviso de fachada

1

Pubiici.dad éexterior avisé.tamaﬁo .1 20

cmx4m

$
680.000,00

Disefio pagina Web

' Disefio sitio Web

©700.000,00

Tarjetas de

- presentacion

2.000

Tarjetas fu11 color propalcofe mate coﬁ

brillo ambais caras

$
190.000,00

Perifoneo =

15

Salidas locucién comercial -

$ .

©600.000,00

Volantes

1000

Volantes = Flyers Publicitarios

Impulsa marca 22 cm x 14 cm

$
120.000,00

- Pendones -

' Pendén publicitario alta resolucién 90

em X 60 cm

. 170.000,00

Valla

2 veces a la semana x un mes 8 salidas

: (Publicidac]: Informacion visual) areade !

influencia |

$
480.000,00

“Redes Sociales

- Desayuno

24

Desayunos:

s
540.000,00

Desayuno de trabajo

| 8 veces al mes

12000000

Total

3.600.000,00

Fuente: elaboracién propia
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5.8.4 Proyeccion de ventas

Las siguientes estimaciones son con base cn lo que se investig con los recicladores y
recopiladores como camioneros, y bodegas, estos datos varian segtn el dia de visualizacion de
costos. La chatarreria pretende recopilar para iniciém un minimo de un 5 % de los recicladores,
esto basado en la recordacion y buen trato que les :demos para ayuda social y fidelizacién con
la empresa. A continuacién, la tabla 11 muestra lasgposibies proyecciones en ventas por kilo de

venta (aproximado debido al fluctuante cambio de éprecios en el mercado).

Tabla 12: Proyeccién de ventas brutas precio p{}r kilo

Peso - Material Afo 1 Aoz Afo 3
T3.000kios | Cobre 69.000.000 < 70.500.000 72500000 |

r443ios Alnmimo | €9.000.000 71.000.000|  73.000.000
180 toneladas Chatarra =~ 70000000 72.450.000 _74_.800.0__0(’5"}

Fuente: elaboracién propia con base a los datos recogidos con el cuestionario

Dentro de los andlisis de factibilidad de la erhpresa se necesita una capacidad adquisitiva
de 180 toneladas de material ferrosos (chatarra), 3;000 kilos de cobre y 2.442 kilos de aluminio

mensual para que sea viable la empresa. La tabla 12 muestra la proyeccion de ventas netas.

Tabla 13: Pro_yecci()n de ventas netas

- Producto material  Afiol Afio 2 Ano3
Cobre ST 75000000 89.500.000 | 90.500.000°
:iAlﬁrilinio ] | 84.000.000 98.000.000 100.000.000
Chatarra. . T 790.000.000 1 100°450.000  151.800.000

Fuente: elaboracién propia
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5.8.5 Proyeccién de ganancias

La proyeccion de ganancia se realiza por medio del anélisis de la informacién recolectada en

los instrumentos que se aplicaron a las personas que reciclan, segin tendencia en la red, locales

y bodegas del drea. La tabla 13 muestra la proyeccién de ganancias.

Tabla 14. Proyeccién de ganancias

“Afio 2

: Material total - Afio 1 ' Afio 3
Cobre; aluminioy ) .- ... .0 L e
29000000 - 49.193.381 . 150622432 . .

Fuente: elaboracién propia

Las estimaciones segin la encuesta serian en péso 3.000 toneladas al afio de cobre, 2.442

toneladas de aluminio y 180 toneladas de chatarrz, donde las ganancias netas son 29 millones

para el primer afio, 49.193.381 para el segundo aﬂgo, v 50.622.432 para el tercer afio
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6. Diseiio técnico y operativo
6.3 Disefio de los procesos claves

Los procesos de reciclaje se basan en algo simple pero técnico como se ve a continuacién

en la figura 3:

Figura 6: Identificacion de materiales

e o
Estano

Magnetita | |  Limonita

Cine

Fuente: elaboracién propia

l.a figura anterior muestra cuales son los posibles materiales metélicos que pueden ser
recopilados y almacenados para el negocio de reciclaje y comercializacién de metales. La

ventaja de estos metales es que son 100 % reciclables, y que son necesarios y utilizados para
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fines mndustriales, comerciales y la construccidn. ‘A continuacidn, se muestra componentes de

reciclaje en el mundo en la figura 4.

Figura 7: Componentes de reciclaje en el mundo

E;[ mejor:

86%
del acero
se recicla

Lo gue se ahorra:

o Porcentaje de energia que i
o se ahora al producir materiz '

del metal ests siendo prima a través de metales:
reciclado actualmente reciclados, vs 12 produccién
de material virgen.

De 60 metales estudiados por fa ONU. (UNEP}

| ;@s@@@@@@@®@®@®
-@@@@@@@eseee@@@@@ees

- 18 -3 =3 «2 <34
tienenunatsss tienenuUnatasa tienenunatasa tienenunatasa tienen una tasa
de toneladas de metal de reciciaje de reciclaje entre de reciclaie entre de reciclaje entre de reciclhije

s& reciclan cada afo superior 3l 50%  25% v 50% 0%y 25% % v 0% inferior al 1%

Fuente: The Balance, American Iion and Steel Institute, UNEP.

https:/fwww, grupobraceli.com/Z{)l9/02/21/el-reciclaie-de«{netal-en-ciﬁas/

» Elreciclaje de aluminio requiere 95 % menos energia que la elaboracién de material
virgen.

» FEl reciclaje de cobre requiere 90 % menos energia que la elaboracidn de nuevo
material. |

» FElreciclaje de acero ahorra un 56 % de energia con respecto a la elaboracién de

material virgen.
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» Elacero es el material més reciclado en el mundo. La principal fuente de reciclaje
de este metal son los automodviles fueraé de uso.

+ Actualmente solo el 30 % del metal estéé. siendo reciclado.

« 400 millones de toneladas de metal se %eciclan anualmente en el mundo.

e El Programa de las Naciones Unidas iaara el Medio Ambiente realizé un estudio
sobre la tasa de reciclaje de 60 metales; De ellos, menos de un tercio tenfa una tasa
de reciclaje superior al 50 % y 34 deé estos metales tenfan una tasa de reciclaje
inferior al 1 %. .

» Elacero, el platino, el oro y la plata tierémn tasas de reciclaje superiores al 50 %. Sin
embargo, la fuente de material recicl;ado varfa: mientras el oro de aplicaciones
industriales tiene una tasa de reciclaje fé:ntre el 70 % y €1 90 %, solo un 10-135 % del

oro de aparatos electrénicos es reciclado actualmente.

A continuacién, la figura 5 donde se muestra los procesos de reciclaje basico de metales.

Figura 8: Procesos de reciclaje basico de metales

Fuente: elaboracion propia
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6.4 Modelo operativo
El médulo operativo se gestiona el proceso w;de captacidon de la chatarra y entrega de los
productos, localizacién, tamafio de la empresa, necesidades y requerimientos de materia prima,

y tecnologia para llevar a cabo el proceso de comercializacién.

El proceso de la empresa estd obligado neceéariamente al proceso de adquisicidn y venta
del producto, asf las cosas, dentro de los anélisis ci;Le factibilidad de la empresa se necesita una
capacidad adquisitiva de 180 toneladas de matcri%al ferrosos (chatarra), 600 kilos de cobre y
1042 kilos de aluminio mensual para que sea vifable la empresa y se tenga unas ganancias

sustanciales mensualmente, el proceso inicia con la recoleccién y/o compra de los diferentes

metales no ferrosos.

Posteriormente serd transportada o dispueésta en la bodega donde estard ubicado la
empresa, alli se lleva a cabo .el proceso de recepc;ién, pesaje, descargue, caracterizacién de la
materia prima, clasificacion, separacion, en caso cle que el proveedor se encuentre vinculado a
la empresa se lievara control y registro de los rnetéales entregados, posteriormente, se llevard a
cabo el proceso de compactacion de los metales céompactibles, almacenamiento y venta al por

mayor a las empresas interesadas. A continuacion, la figura 6 donde se muestra el modelo

operativo
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Figura 9: Modelo operativo

Fuente: elaboracién propia

En el proceso de seleccidn, los recicladores Hegar; con la chatarra de metales no ferrosos, y son
dejados en el piso, cuyo proceso requiere del usoé de una carreta de mano y fuerza de traccién
humana para poder trasladar de un punto A al puniio B, siendo el punto A el reciclador que llega
con la chatarra, y el punto B es el drea selecci;)nada para dejar (especificamente, el piso).
Posterior a esto realiza el pesaje en la bascula indusuial. Para almacenamiento no se requieren

elementos adicionales para bodega ni para la venta.
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Para las capacitaciones se realizard un convenio con el SENA y con expertos en el tema, con
ARL, cuyas capacitaciones son totalmente gratuitas. No obstante, a continuacién, se da

informacién sobre los pesos segiin genero segin (Resolucién 2400 de 1979), limites de peso.

A modo de indicacién general, el peso méxirrflo que se recomienda no sobrepasar (en
condiciones ideales de manipulacidn) es de 25 kg Se entiende como condiciones ideales de
manipulacién manual a las que incluyen una posétura ideal para el manejo (carga cerca del
cuerpo, espalda derecha, sin giros ni incljnacionfézs), una sujecidn firme del objeto con una

posicién neutral de Ia mufieca, levantamientos suaves y espaciados y condiciones ambientales

favorables.

No obstante, si la poblacién expuesta son mujen;:s, trabajadores jévenes o mayores, O i se
quiere proteger a la mayoria de la poblacién, no se deberian manejar cargas superiores a 15 kg
(esto supone reducir los 25 kg de referencia multiﬁahcando por un factor de correccién de 0,6).
Trabajadores sanos y entrenados en circunstaricias especiales, los trabajadores sanos y
entrenados fisicamente podrian manipular cargas di.e hasta 40 kg, siempre que la tarea se realice

de forma esporddica y en condiciones seguras. No se deberian exceder Jos 40 kg en ninguna

circunstancia.

Debido a que los puestos de trabajo deberian ser aiccesibles para toda la poblacion trabajadora,

exceder el limite de 25 kg debe ser considerado como una excepcién.
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Tabla 15: Dispositivos de bodega

Elemento Descripcion _Cantidad  Valor - Total
R “'"l : : ca’i‘r’opzié.tafon’r.la'ioﬁap}@.‘gabl:eo e e .:-.:. L |
L} - carreta de mano resiste 150 kilos - - 1 R 320_'0.00 o 320000
oot cAme S S LT
carretilla platén de 60 litros 1 260.000 | 260.000
arnesesdecargade mzitcriales? 2 210000 420000 _
guantes de seguridad. iri.dustriall
5 5 20.000 100.000
~i-Botas con puntera metalica - . TRt AR
seguridad industrial 1 190.000 - 90.000
' Casco de seguridad industrial 5 120000 | 100.000
| Gatas de proteccion industrial -6 | 8.000 48000
Total e G958 000 | 1.338.000

Fuente: elaboracién propia

6.5 Recursos

Para el negocio de reciclaje y comercia]izac:ién de metales se requiere un terreno, bodega
o area donde se pueda almacenar la chatarra donie debe ser pesada, seleccionada por tipo de
metal, para luego ser almacenado Picking para ser empaquetado segtlin pedidos, posterior a esto
para almacenado Packing donde ya esta listo para fs,er distribuido. También se encuentra el area
de cafeterfa, la cual tendrd, una mesa, 6 sﬂlas,é estante, cafetera, platos y vasos en papel
reciclado; oficinas donde se encuentra un escﬁtoﬁo, una silla, un computador, teléfono, una
caja menor y un archivador. Y, por tltimo, tiené un drea de despachos, donde llegaran los
camiones para poder recoger el Packing del metalé recopilado, para tratamiento y nuevo uso. A

continuacién, se muestra la figura 7 donde se evidencia los recursos técnicos.
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Figura 10: Recursos

Almacenamiento 1 | Alméacenamientoz
Picking L Packing

! Ingreso y peso

Fuente: elaboracién propia

6.6 Presupuesto de inversion

El presupuesto de inversion es el costo del drea de arriendo o de compra, ya sea terreno ¢ -

bodega, més ttiles y enseres para la oficina y cafeteria.

A continuacion, la tabla 13 donde se evidehcia el presupuesto de inversién.
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Tabla 16: Presupuesto de inversién

Tipo - Cantidad | Precio - Total ?
‘Bascula o a2 - $2.500.000 - - $5.000.000
. Equipo de oxicorte 1 n $1.000.000 $1 000.000 |

Escritorio de oficina - 2 - $150.000 ; $300.000 |

Sillas de oficina Rimax 2 $80.000 $160.000

Sillas de espera .. 3 - $80.000 .. .$240.000

Archivador 1 $150.0000 | $150.000 |

Caja de resmas de papel $150.000 - $150.000

carta - : ; : : g - ‘

Carretilla 1 $200.000 $200.000

Computador 1 - $2.500.000 @ - .. -$2.500.000

Impresora 1 $800.000 | $800.000 |

Telefono fijo .~ T ~-$150.000° - .~ $150.000 |
T . $10.650.000
- Total : ;

Fuente: elaboracién propia

6.7 Presupuesto de operacion

El capital de trabajo se basa en efectivo, diJiD.CIO que SON recursos econdmicos propios.

La operacidn se basa primeramente en la céantidad de material reciclado de metales que
se logre recopilar en un tiempo determinado péara Iuego poder venderlo y distribuirlo a las
empresas que lo transforma. |

En cuanto a la unidad de tiempo el presupuesto serd mensual la operacidn. A
continuacién, se muestra la tabla 14 donde se eviédencia el presupuesto de operacion.

Tabla 17: Presupuesto de operacién

 Tipo . Cantidad ﬁ Precio

Bodega I R | T $1.500.000
Costos para operacién 16 $10.650.000

Total 3 R YA _ B +$12.150.000
Fuente: elaboracion propia
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Para el cdlculo de la tasa de rentabilidad del presupuesto de operacién de una inversion
se realiza restando el valor inicial de la inversion del valor final (dividendos e intereses
incluidos). Después, divide esta cantidad entre el vaflor inicial de la inversién y multiplicalo por

100. Esto te daré el porcentaje de tu tasa de rentabilidad.

(valor final—valor inigciai}

x100

Tasa de rentabilidad = ——
valor inicial

12150000 — 8000000
1215000

34,1563x =
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7. Disefio organizacibna} y forma legal

7.1 Modelo organizacional

Para comenzar el negocio de la creacidén de una empresa con el objeto social de reciclaje
y comercializacidén de metales no ferrosos, se hﬁciaré con el propietario e inversor principal.
Este se encargara primeramente de fomentar la cagg)tacién y recopilacién de chatarra, luego de
que se tenga una cantidad considerable de chatarrzf en peso ya sea por kilos o por tonelada. Se
procede hacer la venta de] producto que se tiene y lograr tener una negociacién a futuro. A

continuacidn, se muestra la figura 8 donde se evide;ncia el modelo organizacional.

Figura 11: Modelo organizacional

Fuente: elaboracidn propia

7.2 Cargos y responsabilidades

Para iniciar la empresa se debe recopilar una gran cantidad de kilos de chatarra de metales.

Para iniciar se requiere de los siguientes cargos, como se ve a continuacidn en Ja tabla
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Tabla 18: Cargos y responsabilidades

. Cargo  Especificidad | :
~~ Empezar a admmmtral el p1oceso de recopllacmn 1eahzand0
Gerente - - - S N i
’ TR captaczon L _ -
 Es el que recﬂ)e y pesa Ta chatarra la registra en la base de datos
Ayudante ,

- almacena y empaqueta.

Luego de tener un estand con una gran cantldad de chatarra

Contactara empresas de remcleue donde procesen mater1a1 metahco i

1o ferroso, ofrecer4 los kilos de nuestra bodega y conseguird contrato
Vendedora : :

para seguir surtiendo de chatarra. Pago por comisién de venta,

| incentivos y viaticos.

Fuente: elaboracién propia

7.3 Referenciacion laboral

Asignacidn de salarios: el contrato para el p{arsonal de la empresa serd por prestacion de

SErvicios.

7.4 Presupuesto operacional

Los contratos de los colaboradores serdn pof prestacién de servicios. A continuacion, se
muestra la tabla 16 el presupuesto operacional.

Tabla 19: Presupuesto operacional

Cargo  Salario 5
' Gerente | . AN : $1.850.000
Avudante e e P 00,0,1

‘ Vendedor $1.250.000 + comisién por venta lueoo de tener una gran cantidad en bodeoa y

almacen es decir tener un stock con un 100 % del total de los no ferrosos \

Fuente elaboracmn pr0p1a
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7.5 Tipo de sociedad

El Tipo de sociedad de la empresa se consftituiré bajo la forma juridica sociedad por
acciones simplificada S.AS; de acuerdo con la plérocedencia del capital semilla, que serd por
medio de inversionista principal, si llega hacelz‘ necesario en un futuro se pueda legar
posiblemente acceder a apoyos financieros bancariios con la modalidad de préstamo, la empresa

es con dnimo de lucro y posibilidad de ampliar o vender alguna de sus acciones.

Se constituird como. sociedad por acciones simplificada S.A.S, integrada por dos socios

y/o accionistas. Los requisitos necesarios para su constitucion son los siguientes:

Escritura puiblica que deberd ser inscrita en el reg;istro mercantil, nombre de los accionistas y
domicilio, voluntad de los otorgantes a fundar u;na sociedad por acciones simplificada, los
pactos que se mantengan reservados entre los soc;ios, no seran oponibles frente a la sociedad,
los bienes o derechos que cada socio aporte o se oli:ﬁigue a aportar, indicando el titulo en que lo
haga v el niimero de acciones atribuidas en pago é,la cuarntia total al menos aproximada de los
gastos de constitucidn, los estatutos que ha de riegir el funcionamiento de la sociedad. Los
nombres, apellidos y edad de las personas que se Eencarguen micialmente de la admmistracion
y representacion social. Ademds, definir la marélera como serd posiblemente en un futuro

desintegrada la empresa.

7.6 Costos de constitucion

A continuacién, la tabla 19 se muestra los costos (gie constitucién del negocio.
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Tabla 20: Costos de constitucién

* Inversién Costo

Matricula mercantil = .~ - o 8 _135.0(_)Oi

Gastos de constitucién $ 300.000 ;

Arrendamiento . - T s 00000

Nomina de empleados I $2.250.000 :

Némina de gerente emprendedor - _ G T +.$ 1.850.000 .

_Hon.orarios de contador o ” | $ .. .500-000'3-

Servicios paiblicos 7§ 7500000

Dotaciones | - . $ 10.6.50.0.00.

Plan de emergencia .~ o - o ~$ 1.000.000

Publicidad y mercadeo T | o $ 200.000

Au_tqrizaciénﬂuso de s_ueloterritoriai,i R SR '$80_._0003,
bomberos y permisos de la alcaldia. s

- Compra de estampillas

 Total | T $18.885.000

Fuente: elaboracion propia
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8. Analisis de la vial}ilidad financiera

El 2022 fue un afio marcado por varios motivos en donde se vio afectado los valores globales
de materias primas como los metales no ferrosos. éDurante ¢l afio, los metales tuvieron picos
altos y bajos en sus cotizaciones por tonelada. Huf»o varios factores. Uno de ellos es la guerra
en Ucrania que desestabilizd los precios de materi%a.s primas a nivel global. Por otro lado, el 7
de marzo se produjo una subida abrupta de los preécios de los metales no ferrosos debido a los
llamados al margen en la bolsa de valores que atélrnentaron los precios hasta un 250 %. La
intervencién de Limite Mediano Exitoso fue clave ]?_3&1’3. corr.egir esos precios. Asi también cabe
destacar que el 2022 fue un afio donde Ia logistica de fletes marinos tuvo un papel protagénico
con sus altas tasas de servicios comparado a otroséaﬁos. Por 1ltimo, la Argentina tuvo un afio

complicado en relacién con el acceso a la moneda del délar para la importacién de productos.

El precio del cobre ha experimentado una Variacién;estable a lo largo del afio 2022. Al comienzo
del afio lo hizo en USD$ 9.650 la tonelada, pero éel 7 de marzo alcanzé su valor maximo de
USD$ 10.730.. Sin embargo, luego el 15 de julio c:ayé a su valor minimo de USD$ 7.000. Las
cotizaciones del cobre han estado estables desde eéntonces y el afio 2022 ha terminado con un

precio de USDS$ 8.387 la tonelada.

Escenario negativo y moderado

En el caso hipotetico que la guerra en Ucrania y R?usia se incremente en tiempo, los precios de
los metales no ferrosos se incrementara, pero 51 suponiendo que la guerra cese, ya no se
necesitara la cantidad de metales no ferrosos que sée requiere en una guerra. Y bajaria el precio
del cobre, no obstante, tambien en otro escenario se podria decir que debido al conflicto

econémico con el que quedaron estos paises, disminuiria la compra para poder contruir y
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4 analizar con e] %, de analisis para VPN

Tabla 21: Variables a analizar con ¢] 9, de anél:isis para VPN

| Variable CwmbmdevﬁN““

‘ Politica de flujo de caja

|.W,‘,....M...‘M_...,.ﬁ.....k.._.w,.m..v.__.k,n._.‘,,,m.w,._...,.v.....,,,....MN,‘.__g....w,._..,,m“_.,,,,_ S
' Aumentos en Precios de venty

Valor de ios actives ﬁJos B B T ‘

- Aumento de precios de compra

| : | | _07% ’ .
| Aumento en niveles de ventas %wm"'w?!“ifﬁf%mﬁ% Ty

| Tasa de inflacion.

Tasa de descuento real T L -0.65%

Salarios administrativos . -0.44%

Componentes de riesgo de inversionista -0.42% (esto 5 llega a ver un socio o

| . alguien en inyectar musculo financiero)

| Prestaciones sociales -, (sera contratacion  por |
prestacion de servicios) ‘
Aumento ensalarios T sera  contratacion por |

1 prestacion de servicios) .« |

' Comision sobre ventas -+ El propietario vendera laé
‘ | - mercancia  en el negocio al
i ! i
| :

- empezar, luego de un afio si hay |

. :una bodega al 100% se

contratara vendedor(a)

"Gastos generalos mensuales o 025%

Publicidad (%sobre la venta) e
e |

. Aumento de gastos generales 0.25%
e r— | T-0.15%

Capital invertido en dinero
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. Salario de venta basico El propletarlo vendera Ia mercancia. en

T e oy ;‘el negoc1o aiempezar luego. deunano |

o si | hay una bodega al 100 % se

contratara Vendedor(a)

.In{éﬁ})krnaﬁos_._.lﬁéi;vs_uua‘iegnuaﬁ&iig;ia —_— y/O [ —O 15% e et e s e, .‘._.‘W,,.‘._.u..w.m.'.m..,J,,.,."....'..MA._.‘,I.M.,.“.;.i
|

i contaduria cuando se requiera

. Componente de rlesgo -

Fuente elaboracmn propla (ver anexo 4, }ustlﬁcamon de vanables)

A

Tabla 22: VPN proyectado escenario negativo y nioderado con base al optimista

| Inflacion ' VPN optimista i Escenario negativo |

‘ ; - moderado
'5% 2880162889530317504158
"mi"(w)ya/:,mWW.MWMWE1 AT %3"?@7131 62 mwm_“3737"”971‘"3”1“52“?“%
1% 47869743 . 41seoasas
i e 319.131.623 '_ N S - i
| 20% 127652648 63 826.324.6

En la tabla anterior se muestra el VPN proyectado esécenario negativo y moderado con base al
optimista. Con unos escenarios de inflacion de 5% queé: en escenario negativo arrojo un valor de
288.016.288.95 y en moderado un valor de 303.1;75.041.5, al 10% en negativo con un
319.131.62 y un moderado de 31.913.162.3, enel 15%; en negativo dio 4.786.974.3 y moderado
con 47.869.743.45, en el 20%en negativo dio 12.765-264.8 y moderado 63.826.321.6; en el
25% en negativo 19.945.726.25 v moderado con 79.782.905.75; por ultimo, €l 30% de inflacion

en negativo dio 28.721.845.8 y en moderado 95.739.4@86.9.
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A continuacion, se muestran los balances proyectados para los siguientes tres afios, teniendo en

cuenta los presupuestos de ventas, costos y administracién. En los presentes estados de

resultados se puede evidenciar la rentabilidad de ia operacion y el flujo de caja positivo que le

permite operar con gran liquidez. En la siguiente tabla 22 se evidencia el resumen del balance

general, los estados financieros vy el flujo de caja inicial y final. Con un panorama optimista.

Tabla 23: Balance general

45.765.333

BALANCE GENERAL Afio 1 - Afio 2 Afio 3
ACTIVOS | o B
“Total dlsponlbke en caJa prmc:pal 08.896.380 .50.622.432 51405414
‘Total inventarios 10512347 14191669 18054957
Total impuestos 833.263@ 837474879348 |
. Infraestructura planta- 16.000.000 6.000.000-  6.000.000 :
Infraestructura oficina 3.500.000 " 3.200.000 3,200,000
Total activos -+ 119.401.990 74.851.577  79.539.718
PASIVOS - . o |
éw’i‘otal cuentas por pagar impuestos renta -~ 32.131.742 ~13.273.050 | 13.971.382
mTotal Impuestos de i'n“dustna y comercio T 307. 439.". | 308.993 ; 310185
Total IVA 32 439.181  8.366.522" 8.366.522
PASIVOS DE NOMINA ¥ ASIMILADO -
- Némina'y contratistas -1.455.078 . 605.678  3.218.126
Pasivo y nomina | 1455078 3.057.678 | 3218126
‘Total pasivos de ndmina y asimilados 2.910.563 24.006.244 -'_26.298".8_01
“PATRIMONIO - A
Capital autorizado -+ 20.000.000 . 20.000.000 21.000.000
Utilidad de periode 63373381 25.765.333 27120919
Total patrimonio . 8_2.373.381é

47.120.919

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 24: Estados financieros

. ESTADO DE RESULTADOS

"Afio 1

- Aiio 2

Ano 3

Ingresos ordinarios ventas comerciales

Total ingresos ordinarios ventas

208.315.966 |

319839196 | 220.037.176

Gasto mantenimiento y reparacién

comerciales &

- Costos de inventarios = - ' ~70.082319 . 77.265.757 +779.596.154
Costos de produccion 400000 | 44'1.000'5 o 442.000
Gastos amortizados . . _ 40000000 o - =
Cosfoé de. d.isposi.tivos de bo.d.ega | i.3’.-38.000 - -
Total costos de produccién. Tma20819 1 441000 . 442.000

i Coétcé tofales de Ventas. B 137.8é3.647 | 77.706.757 78;976.420 |

;Utilidad B}u_ta . o i o :. ST L
Gastos de admini.straci.()n 54.062.947 59.604.400 60.485.215
Gastos de arrendamientos 18.000.000 | _ 19.000.000'2': " 20.000.000
Gastos legales 3000000 1631700 1700.000

2.040.000 1.800.000 T 14000.000

Gastos depreciaciones

7.780.801 |

2.040.000

2.000.000

Ut:hdaaffptal Tt R

Gastos de ventas 16.8{14.369 18.570.917.-;.:
Total gastos ventas 371 05530

| 708437
- 37.105.530 o

27.000.000 |

f"éi‘i'."i'()df3'dif
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Tabla 25: Flujo de efectivo proyectado

Afio 20x2 AB0 20x3
_‘3{3 00000000 45.193.381,15

Saldoincial

j:lngi'ESnDs
' wM’!fsag:«vcz]s: en Eferiivo
f .ﬁcaudﬂde CuomdﬁdOMEtﬁ:o
ReceudodeMAdevVers

Te:tal d

- 187260.504,2

23.715.547,06
‘ 41 ?SQ-UUS 53 E

Egrems

L MAET830000

‘Hostmg‘corpotatwaxanﬂ o

_____ 30000000 31
;D minio xano :

Do‘a ocn Ls&r‘cmai cocma

E mail masws xaiko

F’ubrzcldad gdégf'e iﬂ:awcmon preferenmas
Energla 'xam} -

.&gua x ano

"5y aes, 757,05
» 14 £80.453, 34

Cnmg:ras de lnve.ntar;os e
Pago IVA de compras
Page hqu:dac[ones depa
JCA_Imp Generado x Ventas del-CL 7,7/1000 :
1CA_Imp_Generado Imp. de A Auisisos y Tableros C.

T83747496
__ 25 Eol B35 87
218702.618,89 24;? 718.7 742,31

833.36387

T{}ta} deESRESOS R T L T L R

FEu}q dé Caja Ecbﬁomiqo . ' 4919538116 50.52243286

'"Fi?ném':ia'dﬂﬁ Cm 7 .
Frestamos Bancarios - -

Presamosinformaces L s
e

51,405 414,50

FIu;o dE Ca_;& FEI’]EM!EPG ] ) “ ) 49,193.381,i5 ‘ Sﬂ 522432,80

Fuente: elaboracién propia
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8.1 Tasa de descuento

Se puede evidenciar la tasa interna de retorno TIR la inversién en media geométrica de
los rendimientos futuros esperados de dicha inversién, lo cual muestra que para el afio 1 se

presenta un retornoe de la inversion de $26.691.836, frente al afio 2 que estd en $25.765.333 y

finalmente e] afio 3 con $47.120.920.

Este compone los $20.000.000 de inversién inicial aportada por el duefio y creador del
negocio de reciclaje de metales no ferrosos. La taéa interna de retorno es del 132 % para este

proyecto, evidenciando una gran oportunidad de negocio.

En cuanto ala TIR en escenario positivo dio 132.81%, en escenario moderado arrojo un 10.02%

y en escenario negativo 8.12%.

Tabla 26: Tasa Interna de retorno

Tasa Interna de Retorno

Inversion  -§ 20.000.000
Inicial S R
Retorno Ao 1 3 | ..26.691.836 | A;ﬁo 1
Retorno Afio 2 $ S _25.76_5.333 - Afio2
Relorno Afio3  § 47120920 | Ao 3
' TIR S 132.81% i Positivo

TIR ... N '10.02‘V.;-:é-'-wMoc:ierado.

" TIR - 812%  Negativo

Fuente: elaboracién propia

E1 andlisis financiero que se llevd a cabo en eéte trabajo se puede concluir que la empresa
de reciclaje de chatarra de metales no ferrosos, con un valor social de ayudar a los recicladores

urbanos o callejeros, tienedo en cuenta un calcuiof variable de la fluctuacion de los metales

89




seglin condicion diaria y ejecutando su presupuesto de ventas presenta una utilidad positiva al

final del ejercicio con una tendencia al crecimiento.

En el flujo de caja realizado se puede evide:élciar que la empresa tendré liquidez, dando
respuesta a las obligaciones a corto y a largo plazo;é de esta manera la amortizacién del negocio
y tendra mis posibilidades de estar cubierto en lo que respecta a las necesidades cercanas en el
tiempo, mncluso en el valor diferencial ante la fidelizacién de los recicladores urbanos o

callejeros, donde se ofrece un desayuno digno, preparacién en salud y seguridad en el trabajo.

8.2 Analisis de Sensibilidad

A continuacidn, se muestra el andlisis de sensibilidad

8.2.1 Valor presente neto (VPN) |

Tabla 27: Valor Presente Neto

- ANO $
0 ) 61348456
T 97554987
13,111% |
2 120634987
3 7139.220.987

VPN 319.131.623

Fuente: elaboracién propia -
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8.2.2 Calculo de tasa de descuentogmodelo de tasa WACC

Tabla 28: WACC

CALCULO DE TASA DE
DESCUENTO (MODELO DE TASA
WACC) ; :
TASA(KD) ... . .o : o Ao
WD T Basivolactivo 2999 %
TASA DE IMPUESTO -~ - . . PasrimoniofpafSivoﬁ— . 25 % oo
WP | | Patrimonio

KP o L CostoPat:rimor}ioInv 6,74% - -
WACC 18,69 %

Fuente: elaboracion propia

8.2.3 Inversion libre de riesgo

Tabla 29: ILR

INVERSION LIBRE DE

0,03
 RIESGO
VALORDEBETA 09
R | 58%
caem 0.525

Fuente: elaboracién 'propia )
8.2.4 Valor econémico agregado EVA

El Valor Econémico Agregado (EVA) es el importe que queda en una empresa una vez

cubiertas la totalidad de los gastos y la rentabiﬁciad minima proyectada o estimada, EVA es
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igual a utilidad neta ajustada- activos netos financiados multiplicado por el costo promedio

ponderado.

Tabla 30: EVA

utilidad neta ajustada 41.092.302
Tpta1 activos o T0TTLSTT
i‘ofai pési.x.’os . 25.006.244
g ?ondergdo- e :': 21
B ”' — -.64/'7797.8743036'3220 7

Fuente: elaboracidn propia

8.2.5 NOPAT

Tabla 31: NOPAT’

NOPAT :
 ventasnetas o 208315966 ”
costos metéﬁes Vehdidos T T 70.@)8"5?319
f:gas:t:o operacional o -12.766.300 _
gésfo de venta . N 29.610.669.
gasto administracion - .. | 135 .561.603
utilidad operativa T 40443175
impuestos | :53,(:)8 % o
. ) “§014710053.08 %

Fuente: elaboracion propia (Rojas, 2023)

7 E1 NOPAT por sus siglas en ingles “Net Operating Profit After Taxes” es ef flujo de caja generado por las operaciones asociadas al negocio
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8.2.6 ROEY ROA

Tabla 32: ROE® Y ROA®

Fecha final de los ingresos 31 de dic afio 1
Utilidad netos 40442175 |
Total activos | 45.765.333
ROE T wsw
Utilidad netos | 208315.966
Totalactives - . 117.401.992
e s

Fuente: elaboracién propia

8 E1 ROE, por sus siglas en inglés “Return on Equity”, y cuya traducci6n al espafiol es rentabilidad financiers, es un indicador que sirve para
medir tanto la rentabilidad de una empresa como la refacion entre el beneficio neto y la cifra de fondos propios.

% El ROA por sus siglas en inglés *Return on Assets” Ratio que indica la rentzbilidad de una empresa en relacién con su activo total; indica ef
rendimiento que se estd obteniendo de los activos. Se calcula dividiende el beneficio neto entre el activo total.



9. Impacto social y ambiental

9.1 Impacto social

Este documento de investigacidén aporta una signiﬁcancia social, debido a que contribuir al
mejoramiento continuo y progresivo a los reci%cladores a razén de que se capacitaran
constantemente de manera totalmente gratuita, sie gestionara colaboracién con hospitales
publicos para que sean incluidos en los programas éle prevencién y promocién de la salud en el

area de vacunacion, para que estos sean vacunados contra el tétano, COVID 19, influenza, entre

otras vacunas.

Ademas, contribuird de manera nutricional ya que ofrecerd desayunos a las personas que
Ueguen temprano a la bodega de recopilacién de chatarra, a razén de que somos fieles creyentes

que ayudar con una porcién de energia diaria mejorara la calidad de vida de las personas que

reciclan.

En cuanto que precio tiene las capacitaciones se ha investigado que son gratis, no obstante,
consultando un profesional salubrista ocupacional una capacitacién de este tema, tendria un
costo de $78.000 la hora, y seria de un tiempo estimado de una hora a la semana por un mes.

Lo cual sumaria 4 horas lo que equivale a $312.000 mil pesos
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9.2 Impacto ambiental

Este trabajo tiene un impacto ambiental amplio, debido a su deber de recopilar la chatarra
de metales no ferrosos, los cuales son grandes contaminantes de agua, ademas que va a generar
mformacion educativa e informativa sobre proce$os y beneficios del reciclaje de metales no

ferrosos.

Genera conciencia de menos uso de matesﬁriales no renovables, menos contaminacion

ambiental, cultura de reciclaje desde la primera infancia hasta los adultos mayores.

El reciclaje de metal no ferrosos reduce el consumo de materia prima nueva, previene el
desuso de materiales que se pueden reutilizar, reduce el consumo de energia eléctrica y

disminuye las emisiones de gases invernadero, la contaminacién del agua y del aire.

Esto genera ambientes limpios y seguros, ademés, aumenta la concientizacién social.

Los procesos de reciclaje de metal no ferrosé)s buscan reducir el impacto medioambiental.

Si estos residuos son enterrados contaminaﬁ las aguas superficiales y residuales a causa
de los aditivos y metales pesados que se incoirporan y si son incinerados contaminan la
atmésfera. |

Por otro lado, un metal puede durar hasta 400 afios en descomponerse.

Genera el replanteamiento de hibitos que tehemos los humanos, como empezar aplicando

Reglas como Reducir, Reutilizar y Reciclar.
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10. Conclfusiones

10.1 Del proceso

Se determina que el estudio demuestra ser un negocio rentable, no obstante, los metales no
ferrosos tienen una fluctuacién bastante dindmica, ya que los precios de compra y de metales

no ferrosos cambia todos los dias por diferentes razones.

En cuanto los antecedentes se logran determinar (;'[ue luego de la pandemia los seres humanos
lograron tomar conciencia sobre el cambio c]jméfico, sobre la contaminacidn y se genera una
ola de reciclaje de cuanto objeto se pueda recicla?m. La normativa legal en Colombia apoya y
ayuda a mejorar el medio ambiente por medio c?el reciclaje de muchos tipos de materiales,

generando unos items técnicos para realizar el reciclaje.

En cuanto el estudio de mercado se concluyd que en la aplicacién del instrumento el cual fue
diligenciado por los participantes, se entrevistaroil varias personas que reciclan de profesion y

otras personas que reciclan solo por cultura de cuidado con el medio ambiente.

El nivel educativo profesional presenta wEJn porcentaje significativo lo que da una
sugerencia de que es el reciclaje de chatarra es un buen negocio, y por tltimo se encontrd que
las personas del hogar estdn muy interesadas en rieciclar en sus casas, por otro lado, segun los
resultados del instrumento los recicladores caﬂeje;ros participaron més en el estudio. En cuanto
a las preguntas del tema se logrd identificar que lté)s encuestados utilizan como medio principal
para la actividad de recoleccién de materiales ilos siguientes: bolsas o material del mismo

reciclaje €1 20,7 %, camiones el 15,5 %, camionetas el 12,1 %, carretillas el 12,1 %. Los lugares
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més utilizados para obtener los materiales son los E;ax*rios con el 44,8 %, hogares conel 17,2 %
¢ industria con el 13,8 %, a través de estos luémes se genera una importante fuente de
recolecci6n. La frecuencia de venta de materiales se da a diario en un 41,4 % y semanal en un
25,9 %, observando que es un negocio que genera ingresos y demanda recursos en el dia a dia.
La principal motivacion para vender los materiaies; reciclados al actual comprador es €l precio
tasado por kilogramo el cual tiene variaciones de mercado permanente el porcentaje de
encuestados que dio esta razdn es del 34,5 %, otrﬁs razones el 19 %, la medicién confiable el
17,2% en este mercado existe desconfianza de 1(?)3 vendedores por la medicidén por lo cual
valoran la confiabilidad, el buen trato ocupo el 15,?5 % la mayoria se siente bien tratado siendo

este un factor social muy importante.

Se logra también determinar que las personaé que mas trabajan y tienen unas condiciones
un poco precarias son las personas de la calle, aqﬁeﬂas personas que hacen este trabajo en los
basureros, tienen a llevar la carga de lo recopiélado en los hombros o manos, lo cual es
impactante debido a que la mayorfa son personas m;ayores, también se logra ver que las personas
mas necesitadas no tienen apoyo de las personas q:‘ue les compran la chatarra. Por otro lado, se
logrd ver que la chatarra no ferrosa tiene una ﬂucituacién en los precios de compra y de venta
diaria. Lo que llamé la atencién debido a que es similar la dindmica con el dolar. Por lo tanto,
hay fluctuaciones considerables segiin el mercado del dia, segin los chatarreros que tienen
bodegas grandes y que procesan los materiales vy ios venden afirman que las fluctuaciones son
diarias y afecta todo, como, por ejemplo: si hay de;masiadas lluvias, si las vias se cierran, st las
construcciones se detienen, si sube el ddlar, has?ta por la guerra en ucrania y Rusia se ven
afectados los precios del metal no ferroso, con cuéalquier cosa pueden subir o bajar los precios

del metal no ferroso.
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Por otro lado, se logré hacer una aplicacién de herramientas de andlisis de inteligencia
competitiva, demostrando que hay viabilidad del negocio de reciclaje de chatarra de metales no
ferrosos. También se aplicé estrategias administrativas del negocio, en cuanto el despliegue de

marketing se postula las redes sociales y el valor afgregado y/o la propuesta de valor.

Se evidenciaron los disefios técnicos y operativos sobre los metales no ferrosos como
negocio, procesos claves, modelos operativos, recurso no humano como miquinas, inversién

de operacién el cual fue bajo. En cuanto al disefio organizacional se establecen cargos y modelo |

de actividades.

La investigacidn que se realizd para desarroi}lar este plan de negocios permitid reunir la
evidencia y documentar la informacidn necesaria p:ara demostrar que la idea de implementar un
negocio en donde se rigiera por la fluctuacion deil metal en cuanto la compra y venta, en la
cantidad de metales no ferrosos que se encuent';'e en las calles en las fechas especiales y
comerciales de un pais y cultura de mercadeo y cé)mpra en esas fechas; para ofrecer servicios
de captacion de metales no ferrosos, de formaciion totalmente gratuita de capacitacion de
seguridad en el trabajo, recordacion y ﬁdelizacién de los recicladores urbanos o callejeros,

tambien el uso de tips en redes sociales.

Con la elaboracidén de este trabajo se éidentiﬁcaron sitnaciones que reducen la
incertidumbre y promueven un arranque real dei proyecto, dentro del proceso, también se
evidencié areas y elementos dentro de la empres:{ que deben ser desarrollados como: adquirir
la pagina web que permita ingresar informacionz para encentivar el reciclaje de metales no

ferrosos, mostrar los ments de desayunos como valor social, desarroilo de nuevas dreas
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funcionales con mejoramientos que impulsan de forma positiva la empresa Surtimetales el

mayorista.
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10.2 Del resultado

Por lo dicho anteriormente, mas el anélisis f@anciero que se llevd a cabo en este trabajo,
se puede concluir que la empresa Surtimetales el niayorista, mostrando las opciones de reciclaje
con contenido social en las ventas proyectadasé es viable con los indicadores financieros
calculados. La TIR de 132 % cifra con muy buen%a proyeccion en los afios siguientes segiin el
comportamiento de los estados financieros y las ;estimaciones de crecimiento de la demanda

basadas en lo innovador del proyecto y que va en linea con las tendencias de consumo actual.

En el flujo de caja realizado se puede evide;nciar que la empresa tendra liquidez, dando
respuesta a las obligaciones a corto y a largo plazo; de esta manera, la amortizacién del negocio
tendrd maés posibilidades de estar cubierto en lo que respecta a las necesidades cercanas en el

tiempo.
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12. Anfexos

Anexo 1: CANVAS

MODELO CANVAS

Aliados Clave.
Proveedores de
materiales.

Recicladores en
general

Empresas fundidoras.

Actividades Clave.

Capacitacion
personal.

Clasificacion de
Materiales.

Atencion y Servicio
al cliente

Propuesta de |
Valor ;

Confiabilidad enla
medicion.

Precios Justos |

Apoyo y

Recursos Clave
Congcimiento del
mercado.

Base de datos
clientes

Educaciony
capaciacion
continya.

compafamiento
social a :
recicladores

Capacitacion para
optimizacion de
actividades.

Relacion con clientes.
Divulgacion de actividades
sociales desarroladas
para beneficio de
recicladores.

Se establece relacion
directa con los clientes
generando Empatia.

Contacto directo

Canal directo a traves del
contacto permanernte.
Pagina Web, Redes
Scciales..

Visita a proveedores y
compradores de
materiales

Segmentos de
Clientes.
Recicladores
Hogares
Recoalectores en
vehiculos

Centros de acopio
Empresas
Cuidadores del
medio ambiente

Capital Humano
Trasporte

Estructura de Costos

Instalaciones del centro de acopio

Fuentes de Ingresos

Venta de metales no ferrosos
Pagos con chegues y transferencia

El modelo CANVAS que se postula en el anexo mi;mero 1, muestra la importancia del reciclador
que en este caso es el proveedor, ya que, sin este c{alaborador, la viabilidad del negocio no serfa
factible, a razdén de que, sin la constante capta%:ién de material, no se podria integrar los
materiales para la venta. No obstante, los co?mpradores también son importantes, pero
comprador siempre se va a tener, por la necesidad mundial de tener metales para diferentes
industrias en todo el mundo. Los rubros que requiésren metales o aceros son muchos entre estos
estdn empresas de construccién, otras bodegas, n;:mpresas donde procesan metales y aceros,
empresas donde se generan muebles de metaleg, enceres v diferentes fuentes como ollas,

implementos de cocina, etc. En conclusién, muchas empresas requieren metales no ferrosos.
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Anexo 2: Cuestionario

Investigacion de Mercado Recoleccion ¥ ‘n’e{n,.-ta de Metales Mo ferroso en Cali

Buanos dias, lo imvitamcs & responder una I::{reve encoests relacionads con al
reciclsje y comarcigiizacicn de medsies nic farrosos {cobre, brance, &luminic)

Tipo de proveeador 8 guisn se realiza la em‘:uiesia:

Recicladar Recolector Yehieulos___Centro de Acopio Hegar

Mombre:

Edad: entre_ 18y25 _ 2Bv40 f-t v55 __ mésde5s

£Cual es su nivel educstive? Primaria zecundaris tecnisns
universitario

¥~ Que hiadios wtiliza pera la recoleccion de la materiz prima:

Cametas
Triciclos
Camicneis
Zaarnmicn

Otross

et
iiCual?

I‘:.,;l

&En qué lugsr cbiizne los metales que recalects ¥ comercigliza¥

Bagric

o publica

Confunics Fesidencizles_
Ceniro Comercal
Gficinas__

Imdustia

Otros

oG W

©

JCual?
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@

o

2Ton qua frzcusncia recolecia matedales?

Diario ___Semansl Quincans] densual
+Cusl ex |z frecusnciz de wenta de materiales?
Dizric___Samang] Cuincenal hernsual

£Cugl ez af velumen de recoleccicn de raterisles en ¥37

Cchre Alumrinic Aoero Bronoe
£ Cusl es el pracio de Wenta de Materales por [$372,

Cobre Aduminio Acera Brornce

28 quisn e vende los meterisies o metahi’es recolecfados?
Bodegas Empress Camifn____ Oftrs recidador

Cooparsiiess .

2ue Eo mmctive 8 venderls al sofus! comprader de los metales?

Presios Busn trato I'u"iedic:ié[‘; Confiable Lguides
Apoyo Permanzsnie otra,
s Cusl?

& 0e los siguient=s metales. indigue de 1@% s cull leda prioridad en lg
recclecoian, siende 1 [geg.importante y 3 menos importanie?

Ciobire: Alsrminio Broogce

107 Q& capacitaciones ha recibide para desaroller major su trabajo?

Opciones

Refacicnes Humanas :
Identificacion de msteriales no femoscs
Diptimizacidn en (s recolesddn dematerisles
Curdadn del medio smbients

Frevencion de accidentes

& rira Cusk?

Mo ha recibids capocitecicn

W ok o @ B oW

107



14-¢ Aplica nornas de sahsd ¢ seguridad en sus achvidades?

S8 Ho_

12-En los sitics donde vende fos materizles le brindan algin fipo de spoys
socisl como: afimentedion _ educacion capacitacién__
Kingung :

13- Considera que recibe un frato respetun% de los compradoses de
materales y de la ciudadania?

14- ; Culles corsiders que son lug pnmmp.;ias dificulizdes que fiene pars
desarraiiar su labor?

Faltz de medios pars frasperte de matersles
Faliz Elementos de segum:lad y pro’teumnn
Deficients alirentacion :

Faltz de Cepaitaridn

Bajs imagen de retidadomes.

E5Cas05 [RCUrsas eoontmicos |

&= Cuss?

R & d N R E W

15~ : Como cree que podris sclucicnarse | dificulted menciorada?

Gracias por su participeciin en s snoussts.
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Anexo 3: Entrevista semiestructurada

Investigacién de Mercado Recoleccion y Venta de Metales No ferroso en Cali
Entrevista en profundidad — Semi estructurada
Buenos dias, la idea de este dialogo es conocer mds acerca del negocid de comercializacién de metales no ferrosos a nivel de
lideres en el mercado en la ciudad de Cali en compra y venta nacional e internacional. Sus datos personales no serdn revelados y
solo usaremos informacién para determinar el tamafio de mercado de metales no ferrosos 2 nivel de la ciudad de Cali.
Preguntas de desarrollo libre. :
Planteare preguntas las cuales se podrén responder abiertamente se pueden desarrollar libremente y mencionar experiencias o

cases para ampliar aportes.

1. Indiquenos su cargo y su rol en la empresa.

2. Qué lugar ocupa su empresa entre los Hderes del mercado en lfa ciudad de Cali.

3. Qué dificultades tiene hoy el mercado de comercializacién de:metales no ferrosos.

4. Qué metales compran en el mercado local y que volumen aproximado en kilogramos mensual.

5. A qué tipo de proveedores compra los metales no ferrosos.

6. Cuél es su participacidn en el mercado de metales en a ciudad.

7. Qué porcentaje de metales no ferrosos vende en: Colombia y f}n el exterior

8. A Que paises vende los metales no ferrosos

9. Le gustarfa agregar algo més.

Preguntas finales de desarrollo breve

Preguntas sociodemograficas:

Sexo: . Edad; . Formacidn:
Antigitedad en el negocio de comercializacién de metales:

Afios de la empresa:

Numero de Empleados:

Gracias por su participacién en la encuesta.
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Anexo 4: Evidencia fotogrifica
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Anexo 5: Analisis de variables

Variable

J u'stiﬁacion

Precio de venta'en-estudio_de mercado ..

El preccio de los . metales : dependen de la

- tendenc1a en el mercado el cual ﬂuctua

B mucho

Politica de fluj.o. de caja

En los paramefros de politicé de flujo dé .caja |
seé realizara dependiendo de las fluctuaciones
del mercado y de como va el proceso de la

. empresa

Aumentos en precios de venta

| El aumento dependera.'de Jas fluctuaciones -

dei mercado. - | |

Poiitica de pagos

En este negocio se debe pagar en efectwo en !
el; mismo momento de la negocioacion sin
erhbargo cuando se encuentre en Crisis |
economica se puede llegar a una negociacion |

g dé pago de 30 a 60 dias maximo

Aumento de prec:os de compra

' Los precios de aumento em la compra |

dt::p'ende dela ﬂuctuac’ion'ém' el mercado

Valor de los activos fijos

El valor fijo de los activos no tiene variacion |

Tasa de inflacion

Depende del afio y del goblerno

Aumento en niveles de ventas

Debldo a que ¢l material s1empre se requiere

y; mas aun cuando hay proyectos de

| construccion, elaboracion de implementos '

metalicos que requieren cobre, acero, niquel

f etc

Tasa de descuento real

El descuento real vana dependlendo de las |

3 ﬂuctuacmnes del mercado

Salarios administrativos

Slguen siendo dependlendo el coutrato

' Componentes de riesgo de inversionista

' Prestaciones sociales

g(aera contratacion  por prestacmn de |

" Este negocio no hay inversionistas

S\ rvicios)

' Aumento en salarios

§($era - contratacion por prestacion - de |

! servicios)
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Comision sobre ventas

~ El propietario vendera la mercancia en el |

négocio al empezar, luego de un afio si hay
una bodega al 100% se contratara

vendedor(a)

- Gastos generales mensuales

" cada afio él aumento que da el goblerno

Estos gastos generales solo ﬂuctual segun |

Publicidad (%sobre la venta)

En momento de crisis soio se podria conﬁar _

en la publicidad que se de en voz a voz

"_"Aumento de gastos generales

‘"‘En Crisis dlsmmucwn de gastos y optnmzar

‘procesos B AR

Cai;itai invertido en dinero

Este no ﬂuctua

Salario. de venta basico

b vendedor(a)

El propietario vendera la mercancia en el

negocio al empezar Tuego de un afio si hay |

: uéna bodega - al - 100% -se_ contratara

Honorarios mensuales auditoria

contaduria cuando se requiera

y/o

i control y reporte

Solo sies necesario para otras negomacmnes

Componente de riesgo .

_,Gestlonar chnamlzar y observar - para .

R megomrmentos continuos -
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