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1. CAPSULA RESUMEN EJECUTIVO 

 

Título del proyecto: CONTAINERS FOR LIFE LTDA 

Descripción del producto: Contain-bar es un producto que maneja la empresa, el 

cual posee altos niveles de innovación y desarrollo planteados en la creación de un 

bar móvil ensamblado con un tamaño de 20 pies a 40 pies, donde tiene fácil 

transporte y donde se puede vender un gran producto, un gran servicio y una gran 

experiencia 

 

Nombre de los emprendedores: Juan Sebastián Henao 

Asesor del proyecto: Edna Catalina Osorio 

 

1.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO 

 

Nombre comercial de la empresa : Containers for life  

Producto: CONTAIN-BAR 

Ubicación: Pereira, Risaralda, Colombia 

 

Containers for life Ltda. Es una empresa que se encarga de cubrir y satisfacer las 

necesidades de todos nuestros clientes empleando un sistema de producción en 

contenedores ensamblados que permitirá el fácil acceso y el confort que busca todos 

nuestros clientes. 
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Contáin-bar es un producto que maneja la empresa, el cual posee altos niveles de 

innovación y desarrollo planteados en la creación de un bar móvil con un tamaño de 

20 pies a 40 pies, donde tiene fácil transporte y donde se puede vender un gran 

producto, un gran servicio y una gran experiencia. 

 

Containers for life  Ltda. Es una empresa cuyo objetivo es ayudar al mercado licorero 

e inmobiliario empleando métodos de transporte con altos niveles de  innovación y 

desarrollo, estableciendo estándares de producción que se acoplen al funcionamiento 

de un bar normal en un campo de infraestructura cómodo, útil y eficaz al momento de 

prestar el servicio. 

El tipo de negocio tiene que ver con la fabricación, la comercialización y la distribución 

de productos industrializados como contenedores ensamblados, para poder satisfacer 

toda clase de necesidad de nuestros clientes. 

Cumplir con los requisitos de nuestros clientes mediante la aplicación de sistemas de 

calidad esencialmente preventivos en las diferentes etapas del proceso productivo 

 

 

1.2. MERCADOS Y POTENCIAL DEL MERCADO A ATENDER 
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UBICACIÓN GEOGRÁFICA  

Containers for life Ltda. Está ubicada en la ciudad de Pereira y su mercado cubre toda 

la zona local, y también maneja zona extranjera, zona franca (según el pedido) 

 

LOCALIZACIÓN GEOGRÁFICA 

País: Colombia 

Región: Risaralda  

Ciudad: Pereira 

Sector: toda la ciudad, todo el país (según pedido) 

Clima: cualquiera 

 

CARACTERÍSTICAS DEL CLIENTE  

 

Edad: desde los 20 años hasta los 50 años 

Sexo: femenino y masculino 

Ocupación o profesión: Empresario – Pensionado - Profesional 

Clase social: Medio - Alta 

 

 

DIRIGIDO A : Personas naturales o jurídicas que quieran crear su propio negocio, 

Bares de la ciudad de Pereira que quieran extender sus instalaciones e instalar en el 

mercado ciertas franquicias y empresas Terceras públicas o privadas que quieran 

usar el producto como producto sustituto. 
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GRAFICOS ESTADISTICOS LOCALES 

 

 

 

 

 

 

 

 

POBLACION DE LA CIUDAD DE PEREIRA 
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1.3. VENTAJAS COMPETITIVAS 

 

 Reducción de costos de arrendamiento 

 Reducción en costos de nomina 

 Reducción en costos de Servicios Públicos 

 Construido sobre bases y fuertes paredes de acero. 

 Fácil acoplo a diferentes condiciones climáticas. 

 Facilidad de transporte 

 Productos ecológicos 

 Segmentación de clientes variables por capacidad de transporte 

 “Producto llamativo” por ser un producto de alta innovación 

 Flujo acelerado de clientes 

1.4. Equipo emprendedor  

Nombre: Juan Sebastián Henao 

Edad: 23 años 

Programa: Administración De Negocios Internacionales 

Semestre: Octavo Semestre 

Asesores: Edna catalina Osorio 

 

Perfil Ocupacional 

Soy Una persona con un gran espíritu emprendedor, con grandes deseos de aprender 

y mejorar en los aspectos laborales y metas personales; soy una persona responsable 

y comprometida, me ajusto a la necesidad de la empresa puedo cumplir con mis 

labores y puedo generar ideas innovar y plantear estrategias que permitan mejorar los 

procesos de cada empresa; me puedo desempeñar en el ámbito administrativo o en el 

ámbito del comercio exterior.  
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1.5. Impactos 

Responsabilidad Social:  

 Contain-Bar es un producto 100% ecológico, que funciona con energía solar, tiene 

implementado en su sistema eléctrico 1 o 2 paneles solares según el tipo de 

contenedor y cuenta con un esquema de ensamble reciclado para asi poder 

cumplir con las políticas ambientalistas que se vienen presentando durante los 

últimos tiempos. 

 

 El producto cuenta con la opción de presentarse ante la comunidad como un 

producto novedoso con altos estándares de calidad, desarrollo e innovación y 

este brindara aproximadamente 2 puestos de trabajo por “Contain-Bar” 

 

Financieros 

 El mercado al que pertenecemos es el licorero por lo tanto se pagaran impuestos 

al consumo de licor lo que genera un aporte al sector y a la industria licorera, 

además de los tributos que van hacia el gobierno 

 

 El producto genera un margen de rentabilidad alto porque tiene grandes ventajas 

al momento de reducir los costos fijos, como los son costos de arrendamiento, 

cosos de nómina, costos de servicios públicos, entre otros; Esto nos permite 

incrementar el margen de utilidad haciendo el producto atractivo para la ciudad 

 

Desarrollo Económico 

 El producto tiene un gran impacto en la región por ser un producto atractivo e 

innovador, y esto ayuda a la ciudad de Pereira a incrementar su oportunidad de 

inversión tanto local como nacional y extranjera  

 

 Contain-Bar establece un mercado atractivo porque la ciudad de Pereira es una 

ciudad turística y nuestro producto se ajusta a los estándares de innovación y 

desarrollo que la ciudad ha venido implementando constantemente atrayendo así 

el turismo y el desarrollo de la región  
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1.6. Información Financiera y de Viabilidad  

 

Para el caso del plan de negocio el valor presente neto es positivo lo que indica que el 

proyecto será rentable y es factible desde el punto de vista financiero y por tal razón la 

decisión a tomar según este resultado sería la de ejecutar el plan de negocio. El VPN 

positivo quiere decir que el proyecto es capaz de generar suficiente dinero para que 

recuperar la inversión inicial y además genera ganancias. 

La TIR del proyecto es 55,71% por lo que el proyecto analizado devuelve el capital 

invertido más un a ganancial adicional, siendo rentable.  

1.7. Perfil del equipo emprendedor 

    Nombre: Juan Sebastián Henao 

 Edad: 23 años 

 Dirección: Calle 24 # 10-27 

 Teléfono: 3112897 

 Celular: 3127859434/ 3127280417 

 Ciudad: Pereira, Risaralda 

 Correo: Juhenao3@estudiantes.areandina.edu.co  

 Programa: Administración de Negocios 
Internacionales 

 Rol: Gerente General / Formulador del proyecto  

Perfil Ocupacional 

Soy una persona con un gran espíritu emprendedor, con grandes deseos de aprender y mejorar en los 

aspectos laborales y metas personales; soy una persona responsable y comprometida, me ajusto a la 

necesidad de la empresa puedo cumplir con mis labores y puedo generar ideas innovar y plantear 

estrategias que permitan mejorar los procesos de cada empresa; me puedo desempeñar en el ámbito 

administrativo o en el ámbito del comercio exterior. 

Tasa (%) de 

Oportunidad 

Desembolso 

inicial del 

Proyecto Flujo del 1º año Flujo del 2º año Flujo del 3º año Flujo del 4º año Flujo del 5º año

PROYECTOS
Tasa de 

oportunidad

Desembolso

Inicial
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

CONTAIN BAR 19,00% -240.162.664,00 120.572.627          86.806.081          140.238.313               335.213.441             780.830.515          

A

500.044.909           

66,17%

PROYECTOS    =   

Valor Presente Neto VPN  =

Tasa Interna de Retorno TIR  =

mailto:Juhenao3@estudiantes.areandina.edu.co
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2. CAPSULA DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 

 

Justificación 

 

 

Este es un proyecto el cual se basa en la creación de una empresa, la cual posee 

grandes y amplias oportunidades para la satisfacción de las necesidades de los 

clientes, y la cual consta de excelente manejo administrativo y logístico. 

 

 

La empresa Containers for life Ltda es una empresa con una gran visión de 

innovación e infraestructura, que  satisface grandes necesidades, en diferentes 

ámbitos estructurales, diferentes industrias y sectores económicos. 

 

 

La empresa se caracteriza principalmente por sus altos niveles de innovación y 

desarrollo y por plantear sus productos con grandes y buenos valores agregados, 

ofreciendo al cliente los mejores productos y el mejor servicio. 

 

 

Containers for life Ltda. Es una empresa creada con el propósito de realizar 

mejoras en los niveles de algunas industrias como la industria licorera y la industria 

inmobiliaria, para poder satisfacer varias necesidades de nuestros clientes.  
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2.1. Antecedentes del Negocio 

 

Este proyecto se comenzó a realizar en el año 2010 por solicitud de la Fundación 

Universitaria del Área Andina como petición al denominado Plan Integrador De 

Semestre (PIS) y allí se planteó la idea de crear una empresa que pudiese 

implementar productos innovadores y de altos procesos de desarrollo. 

 

A medida que fueron avanzando los años el proyecto comenzó a tomar más fuerza y 

fue siendo atractivo para muchos nichos de mercados que se interesaban en la 

novedad del producto y en su valor agregado. 

 

En el año 2013 la Fundación Universitaria Del Area Andina decide retirar de sus 

procesos académicos el Plan Integrador De Semestre (PIS) y decide quedarse solo 

con el proceso de Creaton, lo que le da una gran baja al proyecto y se suspende el 

desarrollo del mismo. 

 

Para el año 2017 y como Opción de grado “Creación de Empresa” o “Plan de 

Negocio” se retoma satisfactoriamente el proyecto para así ser culminado en su 

totalidad 

 

Se espera que para el mes de Octubre el proyecto esté finalizado y este haya 

participado en alguna feria empresarial para la culminación del proceso de Opción de 

grado “Plan de Negocios” y estudiar ampliamente la posibilidad de ser desarrollado 

efectivamente en un par de años 
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2.2. Descripción del Negocio 

 

Título del proyecto: CONTAINERS FOR LIFE LTDA 

Descripción del producto: Contain-bar es un producto que maneja la empresa, el 

cual posee altos niveles de innovación y desarrollo planteados en la creación de un 

bar móvil ensamblado con un tamaño de 20 pies a 40 pies, donde tiene fácil 

transporte y donde se puede vender un gran producto, un gran servicio y una gran 

experiencia 

 

 

DESCRIPCION DEL BIEN O SERVICIO 

 

Nombre comercial de la empresa: CONTAINERS FOR LIFE LTDA 

Producto: Contain-Bar 

Ubicación: Pereira, Risaralda, Colombia 

 

Containers for life Ltda. Es una empresa que se encarga de cubrir y satisfacer las 

necesidades de todos nuestros clientes empleando un sistema de producción en 

contenedores ensamblados que permitirá el fácil acceso y el confort que busca todos 

nuestros clientes. 

 

Contáin-bar es un producto que maneja la empresa, el cual posee altos niveles de 

innovación y desarrollo planteados en la creación de un bar móvil con un tamaño de 

20 pies a 40 pies, donde tiene fácil transporte y donde se puede vender un gran 

producto, un gran servicio y una gran experiencia. 
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Containers for life  Ltda. Es una empresa cuyo objetivo es ayudar al mercado licorero 

e inmobiliario empleando métodos de transporte con altos niveles de  innovación y 

desarrollo, estableciendo estándares de producción que se acoplen al funcionamiento 

de un bar normal en un campo de infraestructura cómodo, útil y eficaz al momento de 

prestar el servicio. 

El tipo de negocio tiene que ver con la fabricación, la comercialización y la distribución 

de productos industrializados como contenedores ensamblados, para poder satisfacer 

toda clase de necesidad de nuestros clientes. 

Cumplir con los requisitos de nuestros clientes mediante la aplicación de sistemas de 

calidad esencialmente preventivos en las diferentes etapas del proceso productivo 

 

UBICACIÓN GEOGRÁFICA  

Containers for life Ltda. Está ubicada en la ciudad de Pereira y su mercado cubre toda 

la zona local, y también maneja zona extranjera, zona franca (según el pedido) 

 

LOCALIZACIÓN GEOGRÁFICA 

País: Colombia 

Región: Risaralda  

Ciudad: Pereira 

Sector: toda la ciudad, todo el país (según pedido) 

Clima: cualquiera 

 

CARACTERÍSTICAS DEL CLIENTE  

 

Edad: desde los 20 años hasta los 50 años 

Sexo: femenino y masculino 

Ocupación o profesión: Empresario – Pensionado - Profesional 

Clase social: Medio - Alta 
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DIRIGIDO A : Personas naturales o jurídicas que quieran crear su propio negocio, 

Bares de la ciudad de Pereira que quieran extender sus instalaciones e instalar en el 

mercado ciertas franquicias y empresas Terceras públicas o privadas que quieran 

usar el producto como producto sustituto. 

 

 

 

 

2.1.1. MODELO DE LA EMPRESA 

 

La empresa Containers for life Ltda. Es una empresa que vende contenedores que 

poseen valores agregados para satisfacer varias necesidades, como transporte, 

inmobiliarias y establecimientos públicos. 

 

El modelo del negocio es la venta del producto con un lapso de tiempo determinado 

por ambos negociantes para entregar el producto; Además de la venta directa y la 

comercialización con mayoristas y minoristas. 

 

Mercado 

 

La empresa containers for life es pionera en el mercado de los contenedores 

ensamblados perteneciendo inicialmente a la industria licorera y con visión a la 

industria inmobiliaria 
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Procesos de Conteiner for life 

 

1. Compra de la materia prima 

Los contenedores se compran a una empresa encargada a este servicio, para luego 

ser transformado internamente por la mano de obra directa e indirecta contratada en 

un outsourcing (Dependiendo de la necesidad que se vaya a cumplir se maneja un 

tamaño de 20 pies a 40 pies.) 

 

2. Fabricación. 

Se contrata la MOD y se tiene en cuenta todos los CIF empleados en el producto.  

 

3. Distribución 

El conteiner se lleva a una bodega y se mantienen allí hasta ser presentado en los 

puntos de ventas y luego ser distribuido al cliente 

 

4. Comercialización 

Containers for life Ltda. Comercializa sus productos por medio de sistemas de 

comunicación masivos, diferentes medios de comunicación y puede poseer en uno de 

sus grupos estratégicos alianzas con el sector tanto público como privado. 
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2.2. Posicionamiento en el mercado 

 

 

La empresa Containers for life Ltda. es una empresa con una gran visión de 

innovación e infraestructura, que  satisface grandes necesidades, en diferentes 

ámbitos estructurales, diferentes industrias y sectores económicos. 

 

 

La empresa se caracteriza principalmente por sus altos niveles de innovación y 

desarrollo y por plantear sus productos con grandes y buenos valores agregados, 

ofreciendo al cliente los mejores productos y el mejor servicio. 

 

 

Containers for life Ltda. Es una empresa creada con el propósito de realizar mejoras 

en los niveles de algunas industrias como la industria licorera y la industria 

inmobiliaria, para poder satisfacer varias necesidades de nuestros clientes.  

 

 

Hasta el  producto principal es Contain-Bar que es el producto con el que se pretende 

posicionarse en el mercado y darnos a conocer como empresa emblemática que 

quiere presentar productos innovadores y que ayudan a la economía de la región y la 

responsabilidad social 

 

 

Nuevos Productos y Nuevos Mercados 

 

 

La visión es crecer como empresa y no quedarnos solo en el sector de la industria 

licorera sino también penetrar nuevos mercados implementado nuevos productos 

innovadores como lo son: 

 

 

 

 Contain-House      Mercado Inmobiliario 

 Contain-Office       Mercado Inmobiliario 

 Contain-Food        Mercado de Alimentos 

 Contain-Store       Mercado Comercial 
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3. Capsula de Mercadeo 

 

3.1. Producto 

Contain bar 

Contain-bar es un producto que maneja la empresa, el cual posee altos niveles de 

innovación y desarrollo planteados en la creación de un bar móvil con un tamaño de 

20 pies a 40 pies, donde tiene fácil transporte y donde se puede vender un gran 

servicio, un gran producto y una gran experiencia. 

 

Containers for life  Ltda. Es una empresa cuyo objetivo es ayudar al mercado licorero 

e inmobiliario empleando métodos de transporte con altos niveles de  innovación y 

desarrollo, estableciendo estándares de producción que se acoplen al funcionamiento 

de un bar normal en un campo de infraestructura cómodo, útil y eficaz al momento de 

prestar el servicio. 
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3.1.1. Antecedentes 

No existe en el mercado productos del sector licorero con estas características 

 

3.1.2. Necesidades a cumplir 

 

 Reducción de costos de arrendamiento 

 Reducción en costos de nomina 

 Reducción en costos de Servicios Públicos 

 Construido sobre bases y fuertes paredes de acero. 

 Fácil acoplo a diferentes condiciones climáticas. 

 Facilidad de transporte 

 Productos ecológicos 

 Segmentación de clientes variables por capacidad de transporte 

 “Producto llamativo” por ser un producto de alta innovación 

 Flujo acelerado de clientes 

 

3.1.3. Portafolio de productos 

Contain-Bar 

Contain-bar es un producto que maneja la empresa, el cual posee altos niveles de 

innovación y desarrollo planteados en la creación de un bar móvil con un tamaño de 

20 pies a 40 pies, donde tiene fácil transporte y donde se puede vender un gran 

servicio, un gran producto y una gran experiencia. 

Estructura: Contenedor de acero de 20 y 40 pies  

Ensamble: En sus paredes irán ensambladas mesas, sillas y un lado del contenedor 

ira ensamblada una barra de licores 

Adicionales: En la parte externa se añadirá además carpas, mesas y adornos 

 



22 
 

3.2. Sector  

 

a) Desarrollo Tecnológico del sector y el mercado 

 

El desarrollo tecnológico en el sector de Pereira y en el mercado  licorero ha brindado 

una oportunidad para que los establecimientos comerciales aumenten su 

competitividad y sean cada vez más atractivas para atraer clientes. Hoy en día existe 

una amplia gama de artículos tecnológicos que pueden ofrecer valor agregado a cada 

establecimiento licorero. 

 

Los crecientes cambios que ha tenido la tecnología en la región y en el país, en 

conjunto con la globalización ha permitido que los propietarios de los bares de la 

ciudad de Pereira quieran adquirir tecnología de punta para sus establecimientos lo 

que les genera un costo de inversión pero que al momento de prestar un servicio 

diferenciador pude suplirlo con el margen de ganancias 

 

Es por esto que Contain-Bar se hace tan atractivo en el mercado, por sus altos 

estándares de calidad, desarrollo e innovación además del gran confort y exclusividad 

que tiene para sus clientes finales, los procesos tecnológicos son simplificados, pero 

innovadores, usando tecnología de punto como paneles solares que permiten no solo 

la reducción de costos sino también ser un producto amigable con el medio ambiente 

y además de ello, presentar una idea innovadora a los procesos tecnológicos que se 

han venido implementado en el mercado licorero en la ciudad de Pereira 

 

 

 

 



23 
 

b) Desarrollo Industrial del sector  

 

El sector Industrial en Pereira ha tenido un comportamiento estable, dando lugar a 

otros sectores como lo es el turismo y el sector de los servicios. Las empresas 

industriales se dedican más a la transformación de materias primas  en productos 

terminados que poseen un margen de ventas de la ciudad y que toma la mayor parte 

del comercio 

 

En el mercado licorero el sector industrial no se ha manifestado significativamente ya 

que existen solo 2 principales zonas aptas para el consumo de licor una en Pereira 

(La Circunvalar) y otra en Dosquebradas (La Badea) siendo Pereira una ciudad con 

gran porcentaje de desarrollo y turismo una ciudad corta en esta industria licorera 

 

Es por esto que Contain-Bar puede llegar a emplear un papel protagonistico en el 

sector por sus amplios procesos de desarrollo industrial, la capacidad de transporte, el 

diseño del establecimiento y las ventajas competitivas, hacen del producto algo 

innovador, atractivo y llamativo 

 

Es indispensable para la ciudad de Pereira que lleguen productos de este tipo que 

incrementos el desarrollo industrial y así mismo incrementar el turismo y el sector de 

los servicios para crecer como región  
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c) Importaciones y Exportaciones del producto 

Este es un producto que tiene como ventaja competitiva el ser pionero en la región, en 

Colombia solo existe una ciudad que ha implementado este producto y es en 

Bucaramanga, pero no fue implementado para el sector licorero sino para el sector de 

comidas y bebidas no alcohólicas 

 

Esto posiciona la empresa como pioneros en emplear un producto innovador de estas 

características y por lo tanto no existen cifras de importaciones y exportaciones de 

productos de este tipo hacia otros países 

 

d) Servicio en el ámbito nacional 

Containers for life Ltda. es una empresa que busca crecer a nivel primero regional 

segundo nacional y tercero llegar a un plano Internacional, para esto debemos 

enfocarnos en posicionarnos eficientemente en el mercado regional y una vez 

estando allí debemos emplear las estrategias que nos permitan el acceso al mercado 

local y abastecer las principales ciudad del país a través de la venta de franquicias  

 

e) Mercados Objetivos 

El principal mercado objetivo de nuestro producto es el mercado licorero, remplazar 

los establecimientos públicos por un producto innovador que va a prestar el mismo 

servicio pero de una manera diferente, ofreciendo al cliente una experiencia única 

llena de confort y satisfacción 

 

La empresa tiene como proyección a futuro emplear otros productos para otros 

mercados como lo es el mercado inmobiliario, el comercio abierto, entre otro 
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3.3. CLIENTE 

3.3.1. SEGMENTACION Y CARACTERÍSTICAS DEL CLIENTE  

 

Edad: desde los 20 años hasta los 50 años 

Sexo: femenino y masculino 

Ocupación o profesión: Empresario – Pensionado - Profesional 

Clase social: Medio – Alta 

 

DIRIGIDO A  

 

 Personas naturales o jurídicas que quieran crear su propio negocio, Bares de la 

ciudad de Pereira que quieran extender sus instalaciones e instalar en el mercado 

ciertas franquicias y empresas Terceras públicas o privadas que quieran usar el 

producto como producto sustituto. 

 

UBICACIÓN GEOGRÁFICA  

Containers for life Ltda. Está ubicada en la ciudad de Pereira y su mercado cubre toda 

la zona local, y también maneja zona extranjera, zona franca (según el pedido) 

DESCRIPCION DEMOGRAFICA  

 

País: Colombia 

Región: Risaralda  

Ciudad: Pereira 

Sector: toda la ciudad, todo el país (según pedido) 

Clima: cualquiera 
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Caracterización del consumidor final 

Los clientes finales serán todas las personas que quieren disfrutar de una innovadora 

experiencia haciendo uso de nuestras instalaciones satisfaciendo sus necesidades y 

brindando confort y una amplia gama de sensaciones que permitirán la fidelización de 

los clientes finales y atrayendo así nuevos clientes para la industria licorera 

 

3.3.1.2. Descripción demográfica del grupo objetivo (Target Group) 

 

 Edad: 20- 50 años 

 Género: Masculino, Femenino, Otros 

 Ocupación: Empresario – Pensionado - Profesional 

 Estado Civil: Soltero 

 Formación académica: Bachiller - Profesional 

 Tamaño de familia: Pequeño 

 

3.3.1.3. Descripción Socio Económica  

 

 Nivel de Ingresos : Altos 

 Estatus Socio Económico (estrato social) : 4 en adelante 

 

3.3.2. Sistema de Distribución 

Distribución:  

1. Venta directa: se ofrece el producto directamente al cliente atreves de 

catálogos y en conseccionarios y en diferentes locales comerciales 

 

2. Minorista y Mayorista: vendemos directamente el producto final a 

comercializadoras y almacenes de cadena 

 
 

Containers for life 
Ltda. 

NIT: xxxxx 

 

CLIENTE 

VENTA 

DIRECTA 

MINORISTA Y 

DETALLISTA 
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3.3.3. Perfil del cliente 

 

 Personas naturales o jurídicas que quieran crear su propio negocio, Bares de la 

ciudad de Pereira que quieran extender sus instalaciones e instalar en el mercado 

ciertas franquicias y empresas Terceras públicas o privadas que quieran usar el 

producto como producto sustituto. 

 

 Para las empresas micro y  macro  que se encuentren en el plano de cubertura 

de mercado. 

 Para los clientes régimen común 

 Para clientes régimen simplificado. 

 Para proveedores mayoristas 

 Para industrias inmobiliarias locales e internacionales 

 Para almacenes de cadena 

 Para empresas públicas y privadas que quieran usar el producto como 

producto sustituto 

 

3.3.3.1. Necesidades de los clientes 

 

 Creación de empresa 

 Una empresa rentable 

 Una empresa que le permita posicionarse en el mercado 

 Una empresa innovadora 

 

 

3.3.3.2. Comportamiento de compra de clientes potenciales 

 

Los empresarios de la ciudad de Pereira están constantemente en 

búsqueda de nuevos proyectos que les permita generar una rentabilidad 

económica estable y atractiva 
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3.3.3.3. Motivaciones de compra:  

 

 

Racionales:  

 Concebir su propio negocio 

  Reducción de costos 

 Utilidades esperadas 

 Posicionamiento de marca 

 Ganancia por franquicias 

 Extensión del negocio 

 Mercados Objetivos 

 

 

 

Psicológicas: 

 Satisfacción personal 

 Tiempo para su familia y amigos 

 Tiempo para hobbies 

 Libertad económica 

 Superación personal 

 Educación Financiera 

 Deseo de seguir mejorando constantemente 

 Cultura para el pueblo 
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3.4. INVESTIGACION DE MERCADOS 

 

 

Se determinó la muestra de la con la siguiente fórmula:  

 

 

 
n= ____N (P * Q) ²___ 
      (N -1) e² + (P * Q)² 
 
 
 
n= Tamaño de la  muestra 

N= Población total de la muestra (mercado potencial empresarios C.C.P) 

P= Probabilidad del evento (50% ó 0.5) 

Q= No probabilidad del evento (50% ó 0.5) porque Q= 1-P 

E= Error máximo permitido (vamos a trabajar con un error del 5%, o sea que el 

nivel de confiabilidad es del 95%). 

 

 

 

 

 
N= _____1200 (0.5 * 0.5)²_____                          N= ____75      ___ 

      (500-1) 0.05² + (0.5 * 0.5)²                   1.07 

 

 

 

 

 

N= 70,04≈ 70 

 
 

 
 
 
 

 

Resultados de las encuestas 
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1. Le gustaría conocer una empresa que venda bares móviles ensamblados en 

contenedores con gran espacio para compartir buenas experiencias entre 

amigos y familiares?  

 

 
 

 
 
 Interpretación: 67 de 70 encuestados (el 97%) le gustaría conocer una 

empresa que venda bares móviles ensamblados en contenedores  

 

2. si quisiera cambiar algún Establecimiento comercial licorero o de cualquier 

industria, cual cambiaria  

 

 
 

Interpretación: 5 de los encuestados (4%) le gustaría modificar centros comerciales; 

5 de los encuestados (4%) le gustaría modificar restaurantes; 25 de los encuestados 

(8%) le gustaría modificar oficinas; 15 de los encuestados (31%) le gustaría modificar 

apartamentos y 20 de los encuestados (65%) le gustaría modificar bares. 

 

0 50 100

1

2

Serie1

100%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

1 2 3 4 5

Serie1

Serie2

SI 97% 67 

NO 3% 3 

Centro comercial 4% 5 

restaurantes 4% 25 

oficinas 8% 5 

Apartamentos 31% 15 

Bares 65% 20 
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3) Que Licores prefiere usted para vender en el bar. 

 
Interpretación: 62 (92%) de los encuestados prefieren comercializar cerveza en el 

bar y 8 de los encuestados (8%) prefieren comercializar otros licores 

 

 

4) Le gustaría un producto que le permita obtener rentabilidad a bajos 

costos de operación? 

 

Interpretación: Al 74% de los encuestados le gustaría un producto como Contain-bar 

5) Estaría dispuesto a pagar más de $20.000.000 por un producto que le 

dará una gran oferta de negocio?  

 

 

62%

38%

1 2

Producto 

Si

no

Venta 

Si

No

Cerveza 92% 62 

Otros 8% 8 

Si 74% 

No 26% 

Si 55% 37 

No 45% 23 
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Interpretación: 37 de los encuestados (55%) estarían dispuestos a pagar más de 20 

millones de pesos por un Contain-bar 

3.4.1. Listado de posibles clientes 

 

Nombre Edad Contacto Ocupación 

Lucero Gonzales 50 años 3113312584 Pensionada 

Cristian Henao 23 años  314 8248115 Ing. Industrial 

Karol Toro 35 años 3136130436 Ejecutiva  

Omega Bar 24 años 3127859434 Empresa 

Natalia Toro 30 años 310 3936773 Ejecutiva 

 

 

3.4.2. Preferencias del consumidor 

 

 

 
 

 

3.5. La competencia  

Empresa Sector Producto / Concepto 

Fruits Food Frutas y vegetables 
(comida sana) 

Frutas en contenedor 

Fast Food Comidas Rápidas Comidas rápidas en 
contenedor 

Coffe Drink Bebidas Cafeinadas Venta de granizados y 
café en contenedor 

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

1 2 3 4 5

Serie1

Serie2

Centro comercial 10% 15 

restaurantes 5% 25 

oficinas 3% 5 

Bares 60% 5 

Apartamentos 15% 20 

Interpretación: 5 de los encuestados (4%) le gustaría 

modificar centros comerciales; 5 de los encuestados (4%) le 

gustaría modificar restaurantes; 25 de los encuestados (8%) 

le gustaría modificar oficinas; 15 de los encuestados (31%) le 

gustaría modificar apartamentos y 20 de los encuestados 

(65%) le gustaría modificar bares. 
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3.6. Ventaja competitiva 

Criterio / Empresa  Fruits Food Fast Food Coffe Drink Contain Bar 

Posicionamiento en el 
mercado 

3 2 3 5 

Calidad de productos 
 

4 2 2 5 

Disponibilidad de 
productos 

5 3 4 2 

Calidad en el servicio 4 3 5 5 

Calidad en el segmento 
de quejas 

1 2 4 4 

Total 17 12 18 21 

El  principal competidores la empresa Coffe Drink 

3.7. Factores críticos de Éxito 

ITEM Positivo Negativo 

Clima y factores demográficos X  

Tasa de interés bancaria   X 

Tasa de cambio X  

Políticas Gubernamentales  X 

Estructura de la Industria X  

Costos  X  

Competitividad X  

Posición en el mercado X  

Innovación y desarrollo X  
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3.8. Impactos 

3.8.1. Sociales:  

 Contain-Bar es un producto 100% ecológico, que funciona con energía solar, tiene 

implementado en su sistema eléctrico 1 o 2 paneles solares según el tipo de 

contenedor y cuenta con un esquema de ensamble reciclado para asi poder 

cumplir con las políticas ambientalistas que se vienen presentando durante los 

últimos tiempos. 

 

 Nuestro producto cuenta con la opción de presentarse ante la comunidad como 

un producto novedoso con altos estándares de calidad, desarrollo e innovación y 

este brindara aproximadamente 2 puestos de trabajo por “Contain-Bar” 

 

3.8.2. Económicos 

 

 El mercado al que pertenecemos es el licorero por lo tanto se pagaran impuestos 

al consumo de licor lo que genera un aporte al sector y a la industria licorera, 

además de los tributos que van hacia el gobierno 

 

 Nuestro producto genera un margen de rentabilidad alto porque tiene grandes 

ventajas al momento de reducir los costos fijos, como los son costos de 

arrendamiento, cosos de nómina, costos de servicios públicos, entre otros; Esto 

nos permite incrementar el margen de utilidad haciendo el producto atractivo para 

la ciudad 

 

3.8.3. Ambiental y desarrollo 

 

 Nuestro producto tiene un gran impacto en la región por ser un producto atractivo 

e innovador, y esto ayuda a la ciudad de Pereira a incrementar su oportunidad de 

inversión tanto local como nacional y extranjera  

 

 Contain-Bar establece un mercado atractivo porque la ciudad de Pereira es una 

ciudad turística y nuestro producto se ajusta a los estándares de innovación y 

desarrollo que la ciudad ha venido implementando constantemente atrayendo así 

el turismo y el desarrollo de la región  

 

 

 



35 
 

3.9. Tamaño de Mercado 

 

 

UBICACIÓN GEOGRÁFICA  

Containers for life Ltda. Está ubicada en la ciudad de Pereira y su mercado cubre toda 

la zona local, y también maneja zona extranjera, zona franca (según el pedido) 

 

LOCALIZACIÓN GEOGRÁFICA 

País: Colombia 

Región: Risaralda  

Ciudad: Pereira 

Sector: toda la ciudad, todo el país (según pedido) 

Clima: cualquiera 

 

CARACTERÍSTICAS DEL CLIENTE  

 

Edad: desde los 20 años hasta los 50 años 

Sexo: femenino y masculino 

Ocupación o profesión: empresario – Pensionado - Profesional  

Clase social: Medio - Alta 
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3.10. Participación en el mercado 

3.10.1. Plan de ventas nacionales -  

 

 

 

3.10.2. Plan Exportador 

Se realizó una investigación de mercados internacionales para futuras exportaciones 

pero en el momento no se va a exportar  

 

 

3.10.3. Participación en el mercado 

 

Empresa Participación 
nacional x año 

Participación 
Internacional   x año 

Participación en el 
mercado x año 

Total 
participación 

Containers for life 4 productos 0 5 productos 5 

Fruits Food 3 productos 0 3 productos 3 

Fast Food 7 productos 0 7 productos 7 

Coffe Drink 3 productos 0 3 productos 3 
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3.11. Plan de Mercadeo 

 

 Crear un marketing que cumpla con las necesidades y expectativas que tiene 

el cliente y así poderlo satisfacer. 

 Hacer publicidad para darme a conocer como volantes, tv, radio entre otras 

 Hacer promociones y ofertas  

 Desarrollar productos con innovación que puedan ser competitivos dentro de 

un mercado internacional 

 Establecer canales de publicidad que nos permitan dar a conocer el producto 

 

ESTRATEGIAS PARA REALIZAR EL PRODUCTO Y 

COMERCIALIZARLO 

 Outsourcing con empresas constructoras que puedan implementar procesos de 

producción completos 

 Contratos con ingenieros civiles o arquitectos según la producción que se 

necesita obtener 

 Benchmarking con empresas o consultoras en materia de producción de 

contenedores 

 Benchmarking con empresas o consultoras en materia de exportación o recurrir 

a las agencias aduaneras 

 Empowermen con todos los empleados de la empresa , los cuales son 

indispensables para el buen funcionamiento de la mismo 
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3.11.1. Matriz DOFA 

 

 

FORTALEZAS 

 Aporta facilidad de transporte. 

 Ya existe un canal de distribución 
establecido. 

 Tiene un gran posicionamiento en 
innovación. 

 Posee altos niveles de desarrollo e 
infraestructura 

 Capacidad de acondicionamiento a 
cualquier clima o estación del año 

 Producto realizado con materiales 
biodegradables 

 Contribuye al ecosistema y al medio 
ambiente 

 Puede ser eficaz al momento de prestar un 
servicio de ocio al consumidor por sus 
buenos niveles de desarrollo. 
 

 

DEBILIDADES 

 Falta de conciencia en cuando al producto. 

 Falta de promover el producto. 

 Precios de producciones alto 

 Ventas por pedido 

 No existe un lugar definido donde se realiza el 
producto 

 No existen clientes específicos. 

 No existe un posicionamiento en el mercado 
definido 

 Los costos de producción son altos 

MATRIZ DOFA DE CONTAINERS FOR LIFE LTDA. 

 

OPORTUNIDADES 

 Desarrolla más la oferta. 

 Gran demanda de mercado. 

 Expansión en los mercados 
internacionales. 

 Delantera en cuanto a competencia. 

 Sustituye establecimientos que se utilizan 
para estas actividades eliminando los 
costos de arrendamiento y servicios 
públicos 
 

 

AMENAZAS 

 Precios bajos del competidor. 

 Innovación del competidor. 

 Baja en ventas por precios bajos del 
competidor. 

 Altos costos de producción en pedidos 
mayoristas 

 Altos costos de procesos de exportaciones 
 
. 
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3.11.2. Estrategias 

 

 

 

 

ESTRATEGIAS FO

F1-O1: Reduccion de costos de alquiler y servicios publicos  prestando servicios de transporte a cualquier 

lugar

F2-O2: El canal de distribucion establecido nos hace mas competentes frente a la competencia ya que se 

puede generar ventajas competitivas frente a los otros productos

F3-03 con los niveles de innovacion y desarrollo podemos expandir el producto a mercados internacionales 

con estrategias de publicidad

F4:O1: Aprovechar la gran demanda de mercado y los altos niveles de innovacion y desarrollo del producto 

para fidelizar clientes

F5-O5: Desarrollar la oferta viviendo experiencias en zonas geograficas estrategicas

ESTRATEGIAS FA

F4-04: los altos niveles de desarrollo e infrastructura se pueden convertir en procesos de  benchmarking para 

el competidor, tomando riesgos de similitud de innovacion

F3-A2: Los niveles de innovacion generan altos costos de produccion en pedidos mayoristas, por lo tanto 

debemos buscar en el mercado materia prima mas economica pero de la misma calidad 

F4-A1: Presentar un producto excelente en los niveles de desarrollo e infraestructura gracias a los precios 

bajos del proveedor

F1-A1: Aprovechar la facilidad de transportar el producto reduciendo los costos de arrendamiento y 

contrarrestando el costos altos de proveedores

F2-A3: Aprovechar el canal de distribucion establecido para negociar con clientes internacionales y reducir 

costos de exportación

ESTRATEGIAS DO

D4-O3 fomentar las ventas por pedido a otros paises para internacionalizar el producto.

D2-O4  hacer una buena publicidad al producto para poder obtener mas demanda de este.

D3-O5 reducir un poco los costos de produccion para ofertar el productos en mas cantidad.

D1-O1: Hacer campañas publicitarias para promover el producto y los beneficios en materia de costos que posee el 

producto

D5- O2: Establecer un lugar estratefico donde posicionar la empresa para aprovechar la delantera en cuanto a la 

competencia y generar mayor competitividad y delantera

ESTRATEGIAS DA

D1-A1 reducir mas los costos de produccion ya que obtenemos buenos precios por parte del proveedor generando 

conciencia y promocion del producto

D2-A2 reducir costos de produccion para que en los pedidos mayoristas   asciendan demasiado. Y promover el 

producto a otros canales

D3-A3: disminuir los costos de produccion para poder reducir costos de exportación

D4-A4: Aprovechar las ventas por pedido para contrarrestar los precios bajos de la competencia ofreciendo a 

clientes difeentes medios de pago

D5-A5: Establecer la empresa en un lugar estrategico para contrarrestar la innovacion del competidos
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3.11.2.1. Estrategias del producto 

 

Analisis de las Variables Controlables (4ps) 

Producto 

El producto se caracteriza por ser nuevo e innovador, emplea mecanismos de 

transporte y reduce costos y gastos. Contain bar se puede definir como un modelo de 

infraestructura que puede establecer estándares de calidad para garantizar a nuestros 

clientes la confianza y el confort para adquirir el producto. 

El contenedor se ensamblara por una empresa con la que se realizaremos un 

outsourcing en la parte de producción y tendrá excelentes inmuebles que permitirán 

dar forma de un bar móvil. 

 

Los productos que podrán competir con el nuestro o productos sustitutos 

1. Son todos los productos ensamblados en Containers que puedan generar el 

mismo valor agregado que nuestro producto. 

2. Productos de la industria licorera, establecimientos y locales comerciales 

3. Productos de la industria inmobiliaria como apartamentos y oficinas 

ensambladas en contenedores. 

4. Empresas dedicadas al insumo de materias primas y de contenedores para 

otros fines 
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3.11.2.2. Plaza 

La ciudad Pereira será la plaza principal aunque también se puede comercializar el 

producto a nivel nacional e internacional 

 

 

¿En qué sitios se puede ofrecer el producto? 

 

1. En las playas y lugares cercanos al mar. 

2. En las zonas rozas de la ciudad y de cada playa. 

3. En las empresas o entes públicas y privadas que desean adquirir el 

producto. 

4. En las organizaciones gubernamentales que desean ampliar la capacidad y 

dar oportunidades de empleo y trabajo 

5. En las entidades que desean apoyar a las personas naturales para adquirir 

el producto como cooperativas, bancos, entre otros 

 

¿Qué canal de distribución se puede utilizar? 

 

  

3. Venta directa: se ofrece el producto directamente al cliente atreves de 

catálogos y en conseccionarios en diferentes locales comerciales 

 

4. Minorista y detallista: vendemos directamente el producto final en 1 o más 

puntos de venta 

 

 

 

 

 

 
Containers for life 

Ltda. 
NIT: xxxxx 

 

CLIENTE VENTA 

DIRECTA 

MINORISTA Y 

DETALLISTA 
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3.11.2.3. PROMOCION 

 

¿Por qué medios se pueden realizar la publicidad de este producto? 

1. Por medio de la prensa 

2. Por medio de la radio 

3. Por medio de la televisión 

4. Por medio del internet 

5. Por medio de las revistas 

6. Por medio de las ferias 

7. Por medio del “voz a voz” 

8. Por medio de empresas encargadas a realizar publicidad (outsourcing) 

   

¿Hacia quien va dirigida la publicidad? 

1. Industria inmobiliaria                    

2. Industria licorera        

3. Empresas y pymes que pertenezcan al mercado                      

4. Entes gubernamentales, organizaciones, instituciones públicas y privadas. 

5. Personas naturales que quieran iniciar un establecimiento comercial 

 

 

¿Cuáles son las estrategias publicitarias para ofrecer el producto? 

1. Informar acerca de las ventajas competitivas que tiene el producto frente 

a sus competidores. 

2. Asistir a ferias nacionales e internacionales para dar a conocer el 

producto 

3. Realizar un sistema de sistematización que pueda definir los productos 

adaptados y los productos estandarizados para llevarlos a una 

plataforma en la red en la que los clientes potenciales puedan identificar 

qué clase de producto desean. 
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3.11.2.4. PRECIO 

 

¿Qué tipo de moneda se maneja en este país? 

 

En Colombia se utiliza la moneda Peso colombiano (COP) 

 

¿Cuánto están dispuestos a pagar por el producto? 

Según los costos de producción, el margen de rentabilidad y los costos 

administrativos realizado un análisis que permitirá al cliente conocer su rentabilidad y 

esto permitirá que el cliente esté dispuesto a pagar el valor neto de $35.000.000 

 

  ¿Cuál es el precio de la competencia? 

Empresa 
 

Presentación del 
Producto 

Valor c/u 

Fruit Food  20 pies  
40 pies 

20.000.000 

Fast Food 20 pies 
40 pies 

25.000.000 

Coffe Drink 20 pies 
40 pies 

27.000.000 

Containers For Life 20 pies (Contain-bar) 32.000.000 

3.11.3. Presupuesto de mercadeo 

 

ESTRATEGIA VALOR

Estrategia de servicio  $                                         500.000 

Estrategia de precios  $                                                      - 

Estrategia de publicidad  $                                     2.000.000 

Estrategias de promoción  $                                                      - 

Estrategias de distribución  $                                         300.000 

Estrategias de ventas  $                                         200.000 

Cuñas en radio la FM  $                                   12.000.000 

Perifoneo 2 veces al mes  $                                         500.000 

Repartición de volantes 2 veces a la

semana
 $                                         200.000 

TOTAL  $                                   15.700.000 
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4. Capsula de la ficha técnica 

4.1. Ficha técnica del producto 
4.2. Diagrama de flujo 

 

 

Nombre Comercial      Contain-bar 

                    Posición arancelaria para 

Colombia 8302.20.00.00 

                    Nombre Científico 
Contenedor Open Side 

                    

Descripción Técnica 

Contenedor Open Side: su mayor característica es que es abierto en 

uno de sus lados, sus medidas son de 20' o 40'. Se utiliza para 

cargas de mayores dimensiones en longitud que no se pueden 

cargar por la puerta del contenedor, 

Se almacenan las sillas y las mesas dentro del contenedor los cuales 

no se podrán desprender al igual que la barra de licores y los demás 

elementos; posee 2 paneles solares para el funcionamiento eléctrico 

y cuenta con un sistema de ensamble de llantas para su 

movilización. 

 

                    

Ingredientes o Componentes 

 contenedor de 20 pies Open Side 

 tanque de almacenamiento de agua 

 mesas desarmables 

 sillas tipo butaca 

 pintura anticorrosiva 

 panel solar 

 lámparas 

 piso de madera tipo parquet 

 barra  de metal con madera incrustada desarmable 

 soporte para vinos y licores 

 barra hidráulica 

 tomas de energía 

 lava loza 

 llantas (transporte) 

 carpa 
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4.3. Inversiones 

 

4.3.1. No se cuenta con maquinaria y equipo ya que el proceso de producción 

es tercerizado 

 

 

4.3.2. Muebles y enseres 

Concepto Valor Unidades Total 

Oficina 700.000 1 700.000 

Computador 1.000.000 2 2.000.000 

Muebles varios 500.000 4 2.000.000 

Total   4,700.000 

4.3.3. Pre operativo  

 

 
 

 

DESCRIPCION VALOR

Adecuación oficina  $                                       1.000.000 

Instalación  $                                          400.000 

Remodelación  $                                          500.000 

Valor matricula Persona Juridica  $                                          335.000 

Otros (Aporte Estab/Autorización 

Menores/Formularios)
 $                                              5.200 

Certificados (DIAN - IND Y CIO - CTE)  $                                            10.400 

Inscripción  $                                            39.000 

Boleta Fiscal  $                                          210.000 

Libros (Actas de asamblea - registro de 

accionista)
 $                                            25.600 

Hojas de libros  $                                              7.000 

Gastos notariales  $                                          273.000 

Registro como exportadores  $                                          112.800 

Cámara y comercio  $                                          300.000 

Permiso de funcionamiento  $                                          250.000 

Registro de la marca  $                                          640.000 

Visita de bomberos  $                                            80.000 

VALOR TOTAL  $                                       4.188.000 
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4.3.4. Resumen de inversiones  

 

 

 

 

 

 

 

Descripción Valor

Capital de trabajo  $                        10.000.000 

Maquinaria y equipo  $                                         -   

Muebles y enseres  $                           4.700.000 

Gastos legales  $                           2.288.000 

Mezcla de Mercadeo  $                        15.700.000 

apertura cuenta bancaria  $                              150.000 

Asesoría Jurídica  $                              700.000 

Asesoría Contable  $                              600.000 

Adecuación oficina  $                           1.000.000 

Instalación  $                              400.000 

Remodelación  $                              500.000 

Insumos  $                      105.565.220 

Arrendamientos  $                           9.600.000 

Servicios públicos  $                           4.800.000 

Elementos Aseo  $                              400.000 

Mano de obra  $                        54.478.800 

Imprevistos y ocultos  $                        29.280.644 

TOTAL  $                      240.162.664 
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4.4. Materia Prima e Insumos 

ELEMENTOS DEL PROYECTO MATERIA PRIMA 

ELEMENTO/ 
MATERIA PRIMA 

Clasificación CANTIDAD VALOR 
UNITARIO 

VALOR 
TOTAL 

 
 

CONTENERDOR DE 
20 PIES 

M.P  
 

 
1 
 
 

 
$ 6’500.000 

 
$ 6’500.000 

TANQUE DE 
ALMACENAMIENTO 

DE AGUA 

M.P  
 

1  
$ 180.000 

 
$ 180.000 

MESAS 
DESARMABLES 

M.P  
 

6 $ 95.000 $ 570.000 

SILLAS TIPO 
BUTACO 

M.P  
 

12 $ 190.000 $ 2’280.000 

PINTURA 
ANTICORROSIVA 

MP 7 $ 9.999 $ 69.993 

PANEL SOLAR M.P  
 

4 $ 1’750.000 $ 7’000.000 

LAMPARAS M.P  
 

4 $ 135.000 $ 540.000 

PISO DE MADERA 
TIPO PARQUET 

M.P  
 

8.18m2 $ 25.823 M2 $211.312 

 
BARRA  DE METAL 

CON MADERA 
INCRUSTADA 
DESARMABLE 

 
  

MP 

 
 

1 

 
 

$ 500.000 

 
 

$ 500.000 

SOPORTE PARA 
VINOS Y LICORES 

M.P  
 

1 $ 700.000 $ 700.000 

BARRA HIDRAULICA M.P  
 

4 $ 1,000.000 $ 4’000.000 

TOMAS DE ENERGIA M.P  
 

5 $ 2.000 $ 10.000 

LAVALOZA M.P  
 

1 $ 300.000 $ 300.000 

LLANTAS 
(TRANPORTE) 

M.P  
 

4 $ 170.000 $ 680.000 

CARPA M.P  
 

2 $ 150.000 $ 150.000 

Total 23.691.305 
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4.4.1. Proveedores  

4.4.2. Cuadros  

 

 

4.5. Mano de Obra Directa  

 

 

 

4.6. Sistemas de control 

 

Se realizara una inspección física del containers por parte de la empresa containers 

for life a la empresa tercerizada  encargada de la producción del producto final 

revisando así que cada ensamble indicado por parte de la empresa este en el lugar 

indicado y que este sea de buena calidad 

 

 

PERSONAL DATOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Salario medio mensual 1.500.000,00 36.000.000           39.312.900        41.081.981        42.930.670        44.862.550        

Incremento salarial anual 4,50%

Nº de empleados año 1 2

Nº de empleados año 2 2

Nº de empleados año 3 2

Nº de empleados año 4 2

Nº de empleados año 5 2

% coste Seguridad Social 51,33% 18.478.800           20.179.312        21.087.381        22.036.313        23.027.947        

Total gastos de personal 54.478.800           59.492.212        62.169.361        64.966.982        67.890.497        

Empresa 
 

Presentación del 
Producto 

Valor c/u Forma de 
pago 

% 
descuentos 

Containers 
Colombia 

20 pies 
40 pies 

$6.500.000 
$10.500.000 

Anticipado 5% x 10 c 

ESL 
contenedores 

20 pies 
40 pies 

$7.000.000 
$11.000.000 

Anticipado 0% 

White light 20 pies 
40 pies 

$7.500.000 
$12.500.000 

Anticipado 0% 
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4.7. Costo por producto 

Descripción Valor 

Materia Prima e Insumos 23.691.305 

MOD 2.700.000 

Total 26.391.305 

4.8. Localización:  

4.8.1. MACRO UBICACIÓN GEOGRÁFICA  

Containers for life Ltda. Está ubicada en la ciudad de Pereira y su mercado cubre toda 

la zona local, y también maneja zona extranjera, zona franca (según el pedido) 

4.8.2. MICRO UBICACIÓN  GEOGRÁFICA 

País: Colombia 

Región: Risaralda  

Ciudad: Pereira 

Sector: toda la ciudad, todo el país (según pedido) 

Clima: cualquiera 
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4.9.  Distribución de planta 

 

 

 

4.10. Plan de Producción y ventas 

 

 

4.11. Plan de compras  

 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

unidades 4                           6                         8                              11                          15                         

precio 40.000.000         52.000.000       67.600.000            87.880.000           114.244.000       

ingresos 160.000.000       312.000.000     540.800.000          966.680.000        1.713.660.000    

160.000.000       312.000.000     540.800.000          966.680.000        1.713.660.000    TOTAL INGRESOS

CONTAINER BAR Incremento anual 30%

VENTAS / INGRESOS

COMPRAS /SUMINISTROS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

unidades 4                           6                              8                              11                          15                           

precio 26.391.305        34.308.697           44.601.305           57.981.697         75.376.206          

costes 105.565.220      205.852.179         356.810.444        637.798.668       1.130.643.093    

105.565.220      205.852.179         356.810.444        637.798.668       1.130.643.093    

INSUMOS CONTAINER BAR 

TOTAL COSTES
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5. Capsula Administrativa 

 

5.1. Tipo de Empresa Y Objeto Social 

Tipo de empresa: Sociedad Limitada (LTDA) 

 

Sociedad de Responsabilidad Limitada (Ltda.) 
 

 Definición 
 
Es una sociedad capitalista de carácter mercantil con personalidad jurídica, en 
la que el capital social está dividido en participaciones sociales, integradas por 
las aportaciones de los socios y valoradas económicamente. 

 

 Responsabilidad de los socios 
 
En las compañías de responsabilidad limitada los socios responderán hasta el 
monto de sus aportes.  
 
En los estatutos podrá estipularse para todos o algunos de los socios una 
mayor responsabilidad o prestaciones accesorias o garantías suplementarias, 
expresándose su naturaleza, cuantía, duración y modalidades.  
 

 Capital social 
 
El capital social se pagará íntegramente al constituirse la compañía, así como 
al solemnizarse cualquier aumento del mismo. El capital estará dividido en 
cuotas de igual valor, cesibles en las condiciones previstas en la ley o en los 
estatutos.  
 
Los socios responderán solidariamente por el valor atribuido a los aportes en 
especie.  
 

 

 Sanciones por el no pago del total de los aportes 
 
Cuando se compruebe que los aportes no han sido pagados íntegramente, la 
Superintendencia deberá exigir, bajo apremio de multas hasta de cincuenta mil 
pesos, que tales aportes se cubran u ordenar la disolución de la sociedad, sin 
perjuicio de que la responsabilidad de los socios se deduzca como en la 
sociedad colectiva. 
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 Número máximo de socios 
 
Los socios no excederán de veinticinco. Será nula de pleno derecho la 
sociedad que se constituya con un número mayor. Si durante su existencia 
excediere dicho límite, dentro de los dos meses siguientes a la ocurrencia de 
tal hecho, podrá transformarse en otro tipo de sociedad o reducir el número de 
sus socios. Cuando la reducción implique disminución del capital social, deberá 
obtenerse permiso previo de la Superintendencia, so pena de quedar disuelta 
la compañía al vencerse el referido término. 

 

 Razón social 
 
La sociedad girará bajo una denominación o razón social, en ambos casos 
seguida de la palabra "limitada" o de su abreviatura "Ltda.", que de no aparecer 
en los estatutos, hará responsables a los asociados solidaria e ilimitadamente 
frente a terceros. 

 

 Atribuciones adicionales a los socios 
 
La representación de la sociedad y la administración de los negocios sociales 
corresponden a todos y a cada uno de los socios; éstos tendrán además de las 
atribuciones que señala el artículo 187, las siguientes:  
1) Resolver sobre todo lo relativo a la cesión de cuotas, así como a la admisión 
de nuevos socios. 
2) Decidir sobre el retiro y exclusión de socios.  
3) Exigir de los socios las prestaciones complementarias o accesorias, si 
hubiere lugar. 
4) Ordenar las acciones que correspondan contra los administradores, el 
representante legal, el revisor fiscal o cualquiera otra persona que hubiere 
incumplido sus obligaciones u ocasionado daños o perjuicios a la sociedad. 
5) Elegir y remover libremente a los funcionarios cuya designación le 
corresponda. La junta de socios podrá delegar la representación y la 
administración de la sociedad en un gerente, estableciendo de manera clara y 
precisa sus atribuciones.  

 

 Junta de socios-decisiones de la sociedad 
 
En la junta de socios cada uno tendrá tantos votos cuantas cuotas posea en la 
compañía. Las decisiones de la junta de socios se tomarán por un número 
plural de socios que represente la mayoría absoluta de las cuotas en que se 
halle dividido el capital de la compañía.  
 
En los estatutos podrá estipularse que en lugar de la absoluta se requerirá una 
mayoría decisoria superior.  
 

 
 

http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/codigo_comercio_pr005.html#187
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 Medidas ante el rechazo de una oferta de cesión 
 
Si ningún socio manifiesta interés en adquirir las cuotas dentro del término 
señalado en el artículo 363, ni se obtiene la autorización de la mayoría prevista 
para el ingreso de un extraño, la sociedad estará obligada a presentar por 
conducto de su representante legal, dentro de los sesenta días siguientes a la 
petición del presunto cedente una o más personas que las adquieran, 
aplicando para el caso las normas señaladas anteriormente. Si dentro de los 
veinte días siguientes no se perfecciona la cesión, los demás socios optarán 
entre disolver la sociedad o excluir al socio interesado en ceder las cuotas, 
liquidándolas en la forma establecida en el artículo anterior. 

 

 Formalidades para la cesión de cuotas 
 
La cesión de las cuotas deberá hacerse por escritura pública, so pena de 
ineficacia, pero no producirá efectos respecto de terceros ni de la sociedad sino 
a partir de la fecha en que sea inscrita en el registro mercantil. 

 

 Requisitos para el registro de la cesión de cuotas 
 
Las cámaras no registrarán la cesión mientras no se acredite con certificación 
de la sociedad el cumplimiento de lo prescrito en los artículos 363, 364 y 365, 
cuando sea del caso. 

 

 Continuación de la sociedad con los herederos 
 
La sociedad continuará con uno o más de los herederos del socio difunto, salvo 

estipulación en contrario. No obstante, en los estatutos podrá disponerse que 

dentro del plazo allí señalado, uno o más de los socios sobrevivientes tendrán 

derecho de adquirir las cuotas del fallecido, por el valor comercial a la fecha de 

su muerte. Si no se llegare a un acuerdo respecto del precio y condiciones de 

pago, serán determinados por peritos designados por las partes.  

Si fueren varios los socios que quisieren adquirir las cuotas, se distribuirán 

entre ellos a prorrata de las que posean en la sociedad.  

 

Objeto Social: Venta y Comercialización de contenedores ensamblados 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/codigo_comercio_pr011.html#363
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/codigo_comercio_pr011.html#363
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/codigo_comercio_pr011.html#364
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/codigo_comercio_pr011.html#365
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5.2. Misión 

 Nuestra empresa es una empresa pionera en el mercado que ofrece a nuestros 

clientes una gran innovación y desarrollo en sus productos, estableciendo así 

estándares de calidad y brindándoles un gran confort en cada uno de los productos 

5.3. Visión: 

Ser reconocidos por nuestros productos innovadores y con grandes estándares de 

producción y desarrollo para ser pioneros en la industria inmobiliaria en los próximos 5 

años a partir del 2018 

 

5.4. Objetivos  

 Fortalecer el sector industrial y su economía. 

 Establecer buenas estrategias para el buen manejo y la buena ejecución de la 

empresa. 

 Mantener un modelo económico estable. 

 Entrar a competir a un buen mercado, con un gran producto. 

 Brindar productos de gran calidad 

 Ofrecer productos únicos e innovadores 

 

5.5. Políticas corporativas 

1. Mantener los costos de producción para cada producto 

2. Mantener los canales de distribución para cada producto 

3. Mantener una cuota mínima de inventario para cada producto 
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5.6. Valores Corporativos 

Principios Corporativos De Containers For Life Ltda. 

1.  valores De la empresa 

 

 Honestidad: La honestidad es una cualidad humana que consiste en 

comprometerse y expresarse con coherencia y autenticidad (decir la verdad), 

de acuerdo con los valores de verdad y justicia 

 

 Rentabilidad: Una actividad es rentable socialmente cuando provee de 

más beneficios que pérdidas a la sociedad en general, independientemente de 

si es rentable para su promotor. Se utiliza como contrapartida al concepto 

de rentabilidad económica, donde la rentabilidad sólo concierne al promotor. 

 

 

 Responsabilidad: La responsabilidad es un valor que está en la conciencia de 

la persona, que le permite reflexionar, administrar, orientar y valorar las 

consecuencias de sus actos, siempre en el plano de lo moral. 

 

 Productividad: La productividad es la relación entre la cantidad de productos 

obtenida por un sistema productivo y los recursos utilizados para obtener dicha 

producción 

 

 

 Competitividad: La competitividad se define como la capacidad de generar la 

mayor satisfacción de los consumidores fijado un precio o la capacidad de 

poder ofrecer un menor precio fijada una cierta calidad, o sea, la optimización 

de la satisfacción o el precio fijados algunos factores. 

 

 Respeto: El respeto o reconocimiento es la consideración de que alguien o 

incluso algo tiene un valor por sí mismo y se establece  
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Matriz axiológica de los valores corporativos 

 

 

 

5.6.2. Actividades 

 

Actividades comunes que realizarán para contribuir a la creación de la cultura 

organizacional deseada en su empresa 

 

1. Fomentar los diferentes principios organizacionales para la creación de una 

cultura organizacional por medio de eventos, encuentros y reuniones que nos 

permitan socializar y emprender los diferentes principios en los trabajadores, 

clientes, proveedores y todo grupo o comunidad referente a la empresa. 

 

2. Realizar cursos en las diferentes áreas funcionales de la empresa que puedan 

ayudar a forjar una cultura organizacional. 

 

3. Establecer estrategias de socialización y de propuestas para el mejoramiento 

de la cultura organizacional. 

 

 

                 grupos de interés   
Principios 

sociedad estado Familia Clientes proveedor colaborador accionista 

Respeto x x X x x x X 

Rentabilidad  
 

  x x  X 

Honestidad 
 

x x X x x x X 

Responsabilidad x   x x  x 

Productividad    x x  x 

Competitividad  x  x x x x 
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5.7. Estructura Organizacional 

 

 

   

 

 

 

  

 

 

 

5.8. Perfiles  

1. Gerente General 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Perfil Gerente administrativo 

Nivel educativo Profesional 

Años de experiencia 3 

Requisitos de conocimiento Planeación estratégica 

Personas a cargo 3 

Alcance del cargo Planeación - Control 

  
 
 
 

Descripción 

Persona encargada de controlar y vigilar 
todas las áreas de la compañía 
Responsable por la dirección y 
representación legal, judicial y extrajudicial, 
estableciendo las políticas generales que 
regirán a la empresa. Desarrolla y define los 
objetivos organizacionales. Planifica el 
crecimiento de la empresa a corto y a largo 
plazo. Además presenta al Directorio los 
estados financieros, el presupuesto, 
programas de trabajo y demás obligaciones 
que requiera 

 

Producción 

 

Ventas Contabilidad 

Calidad 

Innovación 

Estrategias 

Competitivid

Marketing 

Mercadeo 

Estrategias 

canales 

Cartera 

Cobros 

Presupues

Control 

Gerente General 
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2. Gerente de producción 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Gerente de Mercadeo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Perfil Ingeniero Industrial 

Nivel educativo Profesional 

Años de experiencia 3 

Requisitos de conocimiento PLANOS - AUTOCARD 

Personas a cargo 0 

Alcance del cargo Revisión y control de calidad 

  
 
 
 

Descripción 

Persona encargada de Controlar el 
cumplimiento de los planes y 
programas de producción. Controlar 
que los índices y costos de 
producción. Controlar la producción 
de la planta Manejo de Proyectos de 
Inversión 
 

Perfil Administrador de mercadeo 

Nivel educativo Profesional 

Años de experiencia 3 

Requisitos de conocimiento INNOVACION Y DESARROLLO 

Personas a cargo 0 

Alcance del cargo Planes de mercadeo 

  
 
 
 

 
 
 
 

Descripción 

 Diseñar y desarrollar estrategias 
tendientes a incrementar la rentabilidad 
y 

 participación en el mercado nacional e 
internacional 

 Definir las políticas de ventas y 
distribución. 

 Supervisar la planificación y ejecución 
de las estrategias y acciones de 

 comercialización de la empresa. 

 Efectuar el análisis y evaluación de los 
resultados de los planes de mercadeo 
y 

 ventas de la empresa. 

 Supervisar la rotación de los productos 
de la empresa. 

 Controlar los niveles de cartera. 

 Realizar visitas a clientes claves o 
clientes.  
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4. Gerente Financiero 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.9 Manejo Administrativo: Excelente 

5.10. Entidades de apoyo 

1. Cámara de comercio de Pereira: Brinda asesoría especializada acerca de la 

constitución de la empresa 

2. Sena: Tiene proyectos financieros como el fondo emprender 

3. Pro-Colombia: Presta asesoría personalizada acerca de comercio exterior por 

si en algún momento se piensa exportar 

4. Ferias: Dan a conocer el producto ante entidades nacionales e internacionales 

además de empresarios, inversionistas y posibles socios comerciale Capsula 

legal 

 

Perfil Analista financiero 

Nivel educativo Profesional 

Años de experiencia 3 

Requisitos de conocimiento COSTOS - FINANZAS 

Personas a cargo 0 

Alcance del cargo Planeación y analisis 

  
 
 
 

 
 
 
 

Descripción 

Controlar y supervisar los reportes 
financieros, comparando resultados 
reales con los presupuestados 

 Controlar la administración de los 
recursos monetarios y el 
cumplimiento de regulaciones en 
materia tributaria, arancelaria y 
demás obligaciones legales. 

  Controlar los costos y rentabilidad 
de la empresa. 

  Administrar los presupuestos 
operacionales y las inversiones de la 
empresa de acuerdo a lo resuelto 
por el Directorio. 

  Gestión de Compras 

  Controlar los niveles de 
inventarios.  

 Gestión financiera estratégica. 
 



61 
 

6. CAPSULA LEGAL 

6.1. Constitución de la empresa y aspectos legales 

 

 Requisitos comerciales 

 

 Inicialmente debemos dirigirnos a la Cámara de Comercio y realizar un registro 

mercantil1.  

 Se debe registrar la empresa, para esto se ejecutan los siguientes ítem: 

o Consulta: Consiste en verificar por auto consulta la disponibilidad del 

nombre e identificar y definir el código CIIU2. 

o Diligenciamiento: Adquirir y diligenciar el formulario de Registro Único 

Empresarial3: 

- Carátula única empresarial: Es el formulario aprobado por la 

Superintendencia de Industria y Comercio que debe diligenciarse  para  

efectos  de solicitar la matrícula mercantil o  para  realizar  la  renovación 

de la misma. 

- Anexo de matrícula mercantil. 

o Formalización: Consiste en presentar los documentos de identificación de 

los socios y cancelar los derechos de matrícula. 

 

 

1) El registro mercantil es una función que la ley ha asignado a las cámaras de 

comercio, consistente en llevar una matrícula de los comerciantes y sus 

establecimientos de comercio, así como la inscripción o anotación de los 

diferentes actos u operaciones, libros y documentos que sean de carácter 

mercantil, o que afecten a la persona del comerciante, con el fin de darles 

publicidad y los efectos jurídicos que la ley señala. 

2) El Código CIIU es la Clasificación Industrial Internacional Uniforme que 

tiene como propósito agrupar todas las actividades económicas similares 

por categorías, permite que todos los empresarios puedan clasificarse 

dentro de actividades muy específicas que facilitan el manejo de 

información para el análisis estadístico y económico empresarial.  

3) El Registro Único Empresarial (RUE) es la primera red nacional de servicios 

regístrales, que integra y centraliza el Registro Mercantil y el Registro de 

Proponentes que administran las Cámaras de Comercio. Es el Principal 

aliado estratégico del sector empresarial y del Gobierno Nacional, al ofrecer 

información y operaciones confiables y oportunas para la toma de 

decisiones comerciales y económicas 
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6.2. Normativa regional 

 

 Realizar el Registro Único Tributario (RUT)1. Éste se puede hacer de forma 

presencial dirigiéndonos a la  Cámara de Comercio o por internet ingresando a 

la página www.dian.gov.co  y llenando el formulario que consta básicamente de 

tres partes: 

1) Identificación 

 

 

2) Ubicación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1) El Registro Único Tributario -RUT- constituye el mecanismo único para 

identificar, ubicar y clasificar a las personas y entidades que tengan la calidad 

de contribuyentes declarantes del impuesto de renta y no contribuyentes 

declarantes de ingresos y patrimonio, los responsables del régimen común, los 

pertenecientes al régimen simplificado, los agentes retenedores, los 

http://www.dian.gov.co/
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importadores, exportadores y demás usuarios aduaneros; y los demás sujetos 

de obligaciones administradas por la Dirección de Impuestos y Aduanas 

Nacionales - DIAN. 

 

3) Clasificación 

 

 Requisitos de funcionamiento 

 

1. Registro Industria y Comercio 

2. Certificado de Uso del Suelo  

3. Registro Avisos y Tableros  

4. Licencia Sanitaria 

 

 Trámites para la colocación del producto tanto en el mercado nacional como en el 

exterior. 

 

- Al estudiar las condiciones del entorno, notamos que tanto el mercado nacional 

como el internacional son una gran oportunidad para desarrollar nuestro negocio y 

que tal vez a largo plazo la idea de hacer edificaciones con material reciclado ( en 

nuestro caso contenedores) se pueda implementar como una verdadera 

alternativa para realizar obras de construcción. 

-  Los productos de la empresa “Containers for life” van a ser asequibles por 

cualquier sector poblacional,  pues los costos de los mismos pueden variar 

dependiendo de las exigencias de las personas. 

- Cuando hacemos un estudio de la competencia nos encontramos con que 

seríamos la primera empresa del país y de las únicas en el mundo en llevar a 

cabo proyectos de este tipo, además el permanente crecimiento de las ciudades 
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nos muestra que tenemos un mercado potencial al que podemos incorporarnos 

con facilidad. 

- Nuestros productos se van a vender  en cualquier lugar del mundo que presente 

demanda de edificaciones. 

 

 

 Aplicación de los servicios ofrecidos por las instituciones que hacen parte 

del comercio internacional del país según el caso, considerando de qué 

forma y en qué momento se da su aplicabilidad. 

 

- En el momento de crear la empresa acudimos a la DIAN. 

- Si se necesita dinero para la adquisición de productos necesarios para la 

fabricación del bien se puede tener acceso a los programas que ofrece 

Bancoldex,  

- En caso de que la empresa necesite fondos para la ejecución de sus 

actividades acudir al Fondo Nacional de Garantías (FNG) para tener acceso a 

créditos. 

- Si  se necesita exportar un contenedor, podríamos acudir a las agencias de 

aduanas para recibir una eficaz ayuda en cuanto a los trámites. 

 

 Viabilidad tanto en el mercado nacional como en el exterior. 

 

- Viabilidad comercial: El mundo moderno está en constante crecimiento, por lo 

que es una buena alternativa nuestra empresa para contribuir a la expansión 

de las ciudades. 

 

- Viabilidad técnica: El proyecto es posibles, puesto que los elementos 

necesarios para llevarlo a cabo son de fácil adquisición en el mercado. 

 

- Viabilidad administrativa: Los socios cuentan con conocimientos suficientes en 

el campo administrativo como para hacer una eficiente administración del 

negocio. 

 

- Viabilidad legal: No existen trabas de carácter jurídico que impidan la ejecución 

de la idea de negocio. 

 

- Viabilidad política: Los socios tienen un “norte común”, lo que hace que las 

decisiones de la empresa satisfagan  las expectativas de todos. 
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- Viabilidad ambiental: El impacto del proyecto sobre el medio ambiente es 

positivo puesto que busca reducir los índices de contaminación y explotación 

de la tierra.    

 

Costos Legales 

DOCUMENTOS A ENVIAR VALOR TOTAL 

Valor matricula Persona Jurídica  $                335.000  

Otros (Aporte Estab/Autorización 
Menores/Formularios) 

 $                    5.200  

Certificados (DIAN - IND Y CIO - CTE)  $                  10.400  

Inscripción  $                  39.000  

Boleta Fiscal  $                210.000  

Libros (Actas de asamblea - registro de accionista)  $                  25.600  

Hojas de libros  $                    7.000  

Gastos notariales   $                273.000  

Registro como exportadores   $                112.800  

Cámara y comercio   $                300.000  

Permiso de funcionamiento  $                250.000  

Registro de la marca  $                640.000  

Visita de bomberos  $                  80.000  

VALOR TOTAL  $             2.288.000  
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7. Capsula Presupuestal 

7.1. Ventas nacionales 

 

- 
                         

7.2. Ventas exportación  

No se exportara 

 

7.3. Ventas Totales 

 

 

 

 

 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

unidades 4                           6                         8                              11                          15                         

precio 40.000.000         52.000.000       67.600.000            87.880.000           114.244.000       

ingresos 160.000.000       312.000.000     540.800.000          966.680.000        1.713.660.000    

160.000.000       312.000.000     540.800.000          966.680.000        1.713.660.000    TOTAL INGRESOS

CONTAINER BAR Incremento anual 30%

VENTAS / INGRESOS

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

unidades 4                           6                         8                              11                          15                         

precio 40.000.000         52.000.000       67.600.000            87.880.000           114.244.000       

ingresos 160.000.000       312.000.000     540.800.000          966.680.000        1.713.660.000    

160.000.000       312.000.000     540.800.000          966.680.000        1.713.660.000    TOTAL INGRESOS

CONTAINER BAR Incremento anual 30%

VENTAS / INGRESOS
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7.4. Ingresos y captación de dinero 

Ventas 

1. Venta directa: se ofrece el producto directamente al cliente atreves de 

catálogos y en conseccionarios y en diferentes locales comerciales 

 

2. Minorista y Mayorista: vendemos directamente el producto final a 

comercializadoras y almacenes de cadena 

 

 

 

Captación de dinero 

 Captación de dinero a través de la venta directa 

 Captación de dinero a través de ventas a crédito 

 Captación de dinero a través de acuerdos comerciales con empresas del sector 

público y privado 

7.5. Costos de  mercancía vendida e inventario 

 

 

VALORACIÓN DE EXISTENCIAS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

unidades 1                             1                             1                             1                             1                             

precio 26.391.305          34.308.697          36.024.131          37.825.338          39.716.605          

valor 26.391.305          34.308.697          36.024.131          37.825.338          39.716.605          

26.391.305          34.308.697          36.024.131          37.825.338          39.716.605          

INSUMOS CONTAINER BAR 

TOTAL EN EXISTENCIAS

 
Containers for life 

Ltda. 
NIT: xxxxx 

 

CLIENTE VENTA 

DIRECTA 

MINORISTA Y 

DETALLISTA 
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7.6. Costos de producción 

ELEMENTOS DEL PROYECTO MATERIA PRIMA 

ELEMENTO/ MATERIA 
PRIMA 

Clasificación CANTIDAD VALOR 
UNITARIO 

VALOR TOTAL 

 
 

CONTENERDOR DE 20 
PIES 

M.P  
 

 
1 
 
 

 
$ 6’500.000 

 
$ 6’500.000 

TANQUE DE 
ALMACENAMIENTO DE 

AGUA 

M.P  
 

1  
$ 180.000 

 
$ 180.000 

MESAS DESARMABLES M.P  
 

6 $ 95.000 $ 570.000 

SILLAS TIPO BUTACO M.P  
 

12 $ 190.000 $ 2’280.000 

PINTURA 
ANTICORROSIVA 

MP 7 $ 9.999 $ 69.993 

PANEL SOLAR M.P  
 

4 $ 1’750.000 $ 7’000.000 

LAMPARAS M.P  
 

4 $ 135.000 $ 540.000 

PISO DE MADERA TIPO 
PARQUET 

M.P  
 

8.18m
2
 $ 25.823 M

2
 $211.312 

 
BARRA  DE METAL CON 
MADERA INCRUSTADA 

DESARMABLE 

 
  

MP 

 
 
1 

 
 

$ 500.000 

 
 

$ 500.000 

SOPORTE PARA VINOS Y 
LICORES 

M.P  
 

1 $ 700.000 $ 700.000 

BARRA HIDRAULICA M.P  
 

4 $ 1,000.000 $ 4’000.000 

TOMAS DE ENERGIA M.P  
 

5 $ 2.000 $ 10.000 

LAVALOZA M.P  
 

1 $ 300.000 $ 300.000 

LLANTAS (TRANPORTE) M.P  
 

4 $ 170.000 $ 680.000 

CARPA M.P  
 

2 $ 150.000 $ 150.000 

Total 23.691.305 

 

 

7.7. Compras 

 

COMPRAS /SUMINISTROS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

unidades 4                           6                              8                              11                          15                           

precio 26.391.305        34.308.697           44.601.305           57.981.697         75.376.206          

costes 105.565.220      205.852.179         356.810.444        637.798.668       1.130.643.093    

105.565.220      205.852.179         356.810.444        637.798.668       1.130.643.093    

INSUMOS CONTAINER BAR 

TOTAL COSTES
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7.8. Pago a  proveedores 

 

7.9. Nómina y comisiones  

 

7.10. Gastos de publicidad 

 
 

 

 

Empresa 
 

Presentación del 
Producto 

Valor c/u Forma de 
pago 

% 
descuentos 

Containers 
Colombia 

20 pies 
40 pies 

$6.500.000 
$10.500.000 

Anticipado 5% x 10 c 

ESL 
contenedores 

20 pies 
40 pies 

$7.000.000 
$11.000.000 

Anticipado 0% 

White light 20 pies 
40 pies 

$7.500.000 
$12.500.000 

Anticipado 0% 

PERSONAL DATOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Salario medio mensual 1.500.000,00 36.000.000           39.312.900        41.081.981        42.930.670        44.862.550        

Incremento salarial anual 4,50%

Nº de empleados año 1 2

Nº de empleados año 2 2

Nº de empleados año 3 2

Nº de empleados año 4 2

Nº de empleados año 5 2

% coste Seguridad Social 51,33% 18.478.800           20.179.312        21.087.381        22.036.313        23.027.947        

Total gastos de personal 54.478.800           59.492.212        62.169.361        64.966.982        67.890.497        

ESTRATEGIA VALOR

Estrategia de servicio  $                                         500.000 

Estrategia de precios  $                                                      - 

Estrategia de publicidad  $                                     2.000.000 

Estrategias de promoción  $                                                      - 

Estrategias de distribución  $                                         300.000 

Estrategias de ventas  $                                         200.000 

Cuñas en radio la FM  $                                   12.000.000 

Perifoneo 2 veces al mes  $                                         500.000 

Repartición de volantes 2 veces a la

semana
 $                                         200.000 

TOTAL  $                                   15.700.000 
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7.11. Gastos de puesta en marcha 

 

Descripción Valor 

Maquinaria y equipo  $                                         -    

Muebles y enseres  $                          4.700.000  

Gastos legales  $                          2.288.000  

Mezcla de Mercadeo   $                        15.700.000  

apertura cuenta bancaria   $                              150.000  

Asesoría Jurídica   $                              700.000  

Asesoría Contable   $                              600.000  

Adecuación oficina   $                          1.000.000  

Instalación   $                              400.000  

Remodelación   $                              500.000  

Insumos    $                      105.565.220  

Arrendamiento   $                          9.600.000  

Servicios Publicos   $                          4.800.000  

Elementos de Aseo   $                              400.000  

Imprevistos y ocultos   $                        29.280.644  

TOTAL  $ 175.683.864  

7.12. Aplicación de créditos 

No se aplicara ningún tipo de crédito 
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8. Capsula Financiera 

 

8.1. Punto de equilibrio 

 

8.2. Estado de Resultados 

 

 

 

PRECIO 40.000.000$         

COSTO FIJO MENSUAL 5.739.900$            5.739.900            

COSTO VARIABLE UNITARIO 26.391.305$         26.391.305          

RESULTADO PUNTO DE 

EQUILIBRIO EN UNIDADES 
0

COSTO FIJO MENSUAL 5.739.900$            5.739.900            

COSTO VARIABLE MENSUAL  26.391.305$         26.391.305          

VENTAS MENSUALES 160.000.000$       160.000.000        

RESULTADO PUNTO DE 

EQUILIBRIO EN PESOS 
6.873.684$            

CONTAINER BAR

CONTAINER BAR 

ESTADO DE RESULTADOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Ventas 160.000.000         312.000.000         540.800.000           966.680.000           1.713.660.000        

Compras 105.565.220         205.852.179         356.810.444           637.798.668           1.130.643.093        

Variación de existencias -                               7.917.392-             1.715.435-                1.801.207-                1.891.267-                

Margen 54.434.780           98.230.430           182.274.122           327.080.125           581.125.640           

Gastos de personal 54.478.800           59.492.212           62.169.361              64.966.982              67.890.497              

Alquileres 9.600.000             9.888.000             10.184.640              10.490.179              10.804.885              

Otros gastos 4.800.000             4.872.000             4.945.080                5.019.256                5.094.545                
Utilidad antes de intereses, impuestos 

y amortizaciones 14.444.020-           23.978.218           104.975.040           246.603.708           497.335.714           

Amortizaciones 940.000                 940.000                 940.000                    940.000                    940.000                    
Utilidad antes de intereses e 

impuestos 15.384.020-           23.038.218           104.035.040           245.663.708           496.395.714           

Gastos financieros 6.214.392             5.036.841             3.827.497                2.585.500                1.309.970                

Utilidad antes de impuestos 21.598.412-           18.001.376           100.207.543           243.078.207           495.085.744           

Impuesto sobre beneficios 7.127.476-             5.940.454             33.068.489              80.215.808              163.378.295           

Utilidad Neta 14.470.936-         12.060.922         67.139.054           162.862.399         331.707.448         
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8.3. Flujo de Caja 

  

8.4. Balance General 

 

 

 

FLUJO DE CAJA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Saldo inicial 184.844.020     127.700.103       87.993.102          108.356.846       223.116.165       

 + Beneficio 14.470.936-       12.060.922          67.139.054          162.862.399       331.707.448       

 + Amortizaciones 940.000             940.000                940.000                940.000                940.000                

 + Prestamos obtenidos -                           -                             -                             -                             -                             

 + Ampliaciones de capital -                           -                             -                             -                             -                             

 + Crédito de proveedores -                           -                             -                             -                             -                             

 - Crédito a clientes -                           -                             -                             -                             -                             

 - Dividendos -                           -                             -                             -                             -                             

 - Devoluciones de préstamos 43.612.981       44.790.532          45.999.876          47.241.873          48.517.403          

 - Inversiones -                           -                             -                             -                             -                             

 - Existencias -                           7.917.392            1.715.435            1.801.207            1.891.267            

Saldo final 127.700.103     87.993.102          108.356.846       223.116.165       505.354.944       

BALANCE PREVISIONAL INICIO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

ACTIVO

Inmovilizado 55.318.644       55.318.644          55.318.644          55.318.644          55.318.644         55.318.644          

Amortizaciones -                           940.000                1.880.000            2.820.000            3.760.000           4.700.000            

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 55.318.644       54.378.644          53.438.644          52.498.644          51.558.644         50.618.644          

Existencias -                           26.391.305          34.308.697          36.024.131          37.825.338         39.716.605          

Clientes -                           -                             -                             -                             -                             -                             

Tesorería 184.844.020     127.700.103       87.993.102          108.356.846       223.116.165       505.354.944       

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 184.844.020     154.091.408       122.301.799       144.380.977       260.941.503       545.071.549       

TOTAL ACTIVO 240.162.664     208.470.052       175.740.443       196.879.621       312.500.147       595.690.193       

PASIVO

Recursos propios 10.000.000       10.000.000          10.000.000          10.000.000          10.000.000         10.000.000          

Reservas -                             12.060.922          79.199.976          242.062.375       573.769.824       

Resultados negativos 14.470.936-          14.470.936-          14.470.936-          14.470.936-         14.470.936-          

Prestamos 230.162.664     186.549.683       141.759.151       95.759.276          48.517.403         0                             

TOTAL NO CORRIENTE 240.162.664     182.078.747       149.349.138       170.488.316       286.108.842       569.298.888       

Proveedores -                             -                             -                             -                             -                             

Tesorería negativa -                             -                             -                             -                             -                             

TOTAL CORRIENTE -                           -                             -                             -                             -                             -                             

TOTAL PASIVO 240.162.664     182.078.747       149.349.138       170.488.316       286.108.842       569.298.888       

RECURSOS. PROPIOS NEGATIVOS -4.470.935,99



73 
 

8.5. Analisis Financiero 

 

 

Para el caso del plan de negocio el valor presente neto es positivo lo que indica que el 

proyecto será rentable y es factible desde el punto de vista financiero y por tal razón la 

decisión a tomar según este resultado sería la de ejecutar el plan de negocio. El VPN 

positivo quiere decir que el proyecto es capaz de generar suficiente dinero para que 

recuperar la inversión inicial y además genera ganancias. 

La TIR del proyecto es 55,71% por lo que el proyecto analizado devuelve el capital 

invertido más un a ganancial adicional, siendo rentable. 

8.6. Capital de Trabajo 

 

 

Tasa (%) de 

Oportunidad 

Desembolso 

inicial del 

Proyecto Flujo del 1º año Flujo del 2º año Flujo del 3º año Flujo del 4º año Flujo del 5º año

PROYECTOS
Tasa de 

oportunidad

Desembolso

Inicial
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

CONTAIN BAR 19,00% -240.162.664,00 120.572.627          86.806.081          140.238.313               335.213.441             780.830.515          

A

500.044.909           

66,17%

PROYECTOS    =   

Valor Presente Neto VPN  =

Tasa Interna de Retorno TIR  =

Descripción Valor

Capital de trabajo  $                        10.000.000 

Insumos   $                      105.565.220 

Mano de obra  $                        54.478.800 

Arrendamientos  $                           9.600.000 

Servicios públicos  $                           4.800.000 

Elementos Aseo   $                              400.000 

TOTAL  $                      184.844.020 
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9. Analisis de sensibilidad 

 

Tasa de interés elevada 

 

La tasa de interés elevada puede ser un problema al momento de realizar el proyecto 

y es un factor externo que perjudicara el costo final del producto y el costo del 

proyecto ya que si se desea adquirir créditos con entidades financieras y estas tienen 

una tasa de interés elevada tocara pagar un monto más elevado en sus interés lo que 

incrementa el costo de todo el proyecto 

 

Permisos de suelo 

 

Los permisos de suelo es un factor que puede perjudicar el proyecto ya que se debe 

contar con la documentación correspondiente a los permisos y requisitos solicitados 

por la administración municipal 

 

Si este tipo de permisos tuvieran algún contra tiempo o en su defecto la 

administración municipal no permitiría el funcionamiento de los locales no se podría 

comercializar el producto y se tendría que buscar nuevos mercados  
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10. Analisis de Riesgos. 

 

Producto: Contain-bar (contenedores ensamblados) 

Transporte: terrestre 

Tipo de Carga: general 

Tipo de contenedor: Open top 

Riesgos:  

1. Riesgo de tipo de cambio 

2. Riesgos políticos 

3. Riesgo país 

4. Riesgo de rechazo de la mercancía por la calidad de producto 

5. Riesgo de mar 

6. Riesgo en el  mar 

7. Riesgos de avería gruesa 

8. Riesgos de carga y descarga 

9. Mojadura 

10. Contaminación 

11. Falta de frío 

12. Robo y hurto 

13. Riesgos por cultura 

14. Riesgos políticos 

15. Riegos de condiciones económicas 

16. Riesgos de contaminación 

17. Riesgos de material peligroso 

18. Permisos de suelo para la operación del bar móvil 
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Riesgo País Local Peso 1 -5  

Riesgo de tipo de 

cambio 

X  3 

Riesgos políticos X  4 

Riesgo país X  5 

Riesgo de rechazo de la 

mercancía por la calidad 

de producto 

X X 2 

Riesgo de mar X  1 

Riesgo en el  mar X  1 

Riesgos de avería 

gruesa 

 X 2 

Riesgos de carga y 

descarga 

x X 3 

Mojadura X X 2 

Contaminación x X 4 

Falta de frío   1 

Robo y hurto x X 5 

Riesgos por cultura  X 4 

Riesgos políticos X  3 

Riegos de condiciones 

económicas 

X X 2 

Riesgos de 

contaminación 

X X 4 

Riesgos de material 

peligroso 

X X 3 

Permisos de suelo para 
la operación del bar 
móvil 

 X 5 

 

Calificación Riesgo 

1: Mas Bajo  /    5: Más alta 
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11. Plan de contingencia y salida 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PLAN NIVEL 

Se establecerán reuniones 

preliminares para estudiar el proyecto 

MEDIO 

Se presentara el proyecto en diferentes 

ferias para darse a conocer 

MEDIO 

Se realizarán estrategias de promoción MEDIO 

Se presentara el proyecto ante los 

posibles socios  e inversionistas 

ALTO 

Se analizara a profundidad el proyecto 

con los socios 

ALTO 

Empezara la fase de aplicación ALTO 

Se centrara el personal administrativo ALTO 

Se contratara la empresa encargada 

de la tercerización en materia de 

producción 

ALTO 

Se centraran los proveedores ALTO 

Empieza la fase de producción ALTO 

Empieza la fase de mercadeo y 

publicidad  

MEDIO 

Empieza la fase de ventas ALTO 

Empieza la fase de administración y  

control 

ALTO 
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12. Cronograma de actividades 

 

 

 

 

 

 

  

 

Reuniones preliminares para

estudiar el proyecto

Presentacion el proyecto en

diferentes ferias para darse a

conocer

se realizarán estrategias de

promoción

Se presentara el proyecto

ante los posibles socios e

inversionistas

Se analizara a profundidad el

proyecto con los socios

Fase de aplicación

Se contrata el personal

administrativo

Se contratara la empresa

encargada de la tercerización

en materia de producción

Se centraran los proveedores

Empieza la fase de

producción

Empieza la fase de mercadeo

y publicidad 

Empieza la fase de ventas

Empieza la fase de

administración y  control

DICIEMBRE

FECHAS

Actividades
ABRIL MARZO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
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RESUMEN DE INVERSIONES 

 

 

  

 

 

 

Descripción Valor

Capital de trabajo  $                        10.000.000 

Maquinaria y equipo  $                                         -   

Muebles y enseres  $                           4.700.000 

Gastos legales  $                           2.288.000 

Mezcla de Mercadeo  $                        15.700.000 

apertura cuenta bancaria  $                              150.000 

Asesoría Jurídica  $                              700.000 

Asesoría Contable  $                              600.000 

Adecuación oficina  $                           1.000.000 

Instalación  $                              400.000 

Remodelación  $                              500.000 

Insumos  $                      105.565.220 

Arrendamientos  $                           9.600.000 

Servicios públicos  $                           4.800.000 

Elementos Aseo  $                              400.000 

Mano de obra  $                        54.478.800 

Imprevistos y ocultos  $                        29.280.644 

TOTAL  $                      240.162.664 


