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Resumen

El presente trabajo de grado parte de la problematica que se vive actualmente por el cambio
climatico y el exceso en la generacion de desperdicios plasticos, es por esto que nace la idea de
formalizar la empresa “Comercializadora de Plasticos del Café”, la cual se dedica a la
comercializacion de bolsas plasticas biodegradables. El objetivo de este proyecto consiste en
determinar la viabilidad que tiene la compariia en el tiempo y asi mismo definir cuales son los
costos, oportunidades y debilidades que la organizacion debe afrontar al estar formalmente
constituida; para lograr lo anterior, primero se partié de la definicidn de la propuesta de valor que
da la compafiia; en segundo lugar, se define el mercado objetivo y se hace una caracterizacion de
los clientes potenciales; como punto seguido, se realizan encuestas para conocer cdmo esta
posicionada la empresa actualmente frente a sus cliente y, se indagan aquellos factores en lo que
se pueden mejorar para ofrecer un mejor servicios; para finalizar, se definen los procesos
internos de la empresa al igual que se determina la viabilidad financiera de la misma,

encontrando asi que el proyecto es factible de inversion y sostenible en el tiempo.



Abstract

The present work is part of the problem that is currently experienced by climate change and
the excess in the generation of plastic waste, that is because the idea of formalizing the company
“Comercializadora de Plasticos del Café” was born, which sells biodegradable plastic bags. The
objective of this project is to determine the viability of the company over time and also to define
the costs, opportunities and weaknesses that the organization must face when it is formally
constituted; to achieve the above, the proposal of value that the company gives; second, the
objective market is defined and a characterization of the potential customers is made; third
surveys are carried out to find out how the company is currently positioned on face to client and
to investigate those factors that can be improved to offer better services; Finally, the internal
processes of the company are defined just as the financial viability of the company is determined,

thus finding that the project is investment feasible and sustainable over time.



Introduccion

Desde los albores de la historia, la especie humana se ha esforzado por crear materiales que
ofrezcan beneficios de los que carecen los materiales naturales. La evolucion del plastico empezé
con el uso de materiales naturales que tenian propiedades plasticas intrinsecas, como la laca o la
goma de mascar. El paso siguiente en la evolucion del plastico fue la modificacion quimica de
materiales naturales como el caucho, la nitrocelulosa, el colageno o la galalita. Finalmente, la
gran diversidad de materiales completamente sintéticos que se reconocen como plasticos
modernos empezaron a aparecer hace unos 100 afios.

Un avance fundamental tuvo lugar en 1907, cuando el quimico belga-americano Leo
Baekeland cred la baquelita, el primer plastico fabricado en serie realmente sintético.

Desde la creacion de Baekeland, se han creado y desarrollado muchos nuevos plasticos que
ofrecen una amplia gama de propiedades deseables, y que todos tienen en casa, en la oficina, en
la fabrica y en el auto; sin embargo, en la antigliedad no se tenia la conciencia ambiental actual,
en donde solo importaba su practicidad sin tener en consideracion que este nuevo material
tardaria en biodegradarse siglos. Es alli donde la empresa Comercializadora de Plasticos del Café
ve una oportunidad de mercado, en donde las personas son cada vez mas conscientes del cuidado
al medio ambiente y es por ello que a través del presente trabajo de grado se pretende determinar
los factores que conlleva la formalizacion de esta empresa, dedicada a la comercializacion de
bolsas plasticas biodegradables elaboradas 100% con material reciclado, ayudando asi a reducir
el impacto ambiental que generan los desechos en el medio ambiente; para esto se abordaran
aspectos como el legal, en donde se determinaran las leyes aplicables al sector; se analizara el
mercado al cual la empresa va dirigido y como los clientes la perciben; aspectos de la operacion

como lo son la necesidad de infraestructura, equipos y espacio; asi mismo, se determinaran
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necesidades del talento humano requerido para cubrir las necesidades de la empresa; por otro
lado, como aspecto fundamental, se realizaran los respectivos andlisis financieros y economicos
para determinar la viabilidad de la empresa y, finalmente se estudiaran los impactos que la

compaiiia produce al entorno que asi mismo el entorno produce en ella.

1. CONCEPTO DEL NEGOCIO
1.1 Definicion de la idea de negocio
Comercializadora de Plasticos del Café a través de sus bolsas plasticas biodegradables busca
reducir el impacto medioambiental que genera este producto, esto a traves de la distribucion y
comercializacion en Pereira y su area metropolitana tanto a clientes corporativos como Pymes; lo
anterior, potenciado por la excelente relacion precio - calidad de los productos y la
disponibilidad inmediata de los mismaos.
Objetivo general del proyecto
Estructurar el plan de negocio para la formalizacién de la empresa Comercializadora de
plasticos del café.
Objetivos especificos
1. Realizar la investigacion de mercado para la comercializacion de bolsas plasticas
biodegradables en Pereira y su area metropolitana.
2. Precisar la normatividad aplicable para la constitucion, formalizacion y funcionamiento
de la empresa Comercializadora de Plasticos del Café.
3. Establecer las condiciones técnicas y organizacionales para la Comercializadora de
Plasticos del Café.

4. Determinar la estructura de costos, gastos y la viabilidad financiera del negocio.

11



1.1.1 Nombre comercial de la idea de negocio.

Comercializadora de plasticos del café.

1.1.2 Localizacion de la empresa.

La sede principal se ubicara en la ciudad de Pereira - Risaralda.

1.1.3 Sector en que se encuentra clasificado el proyecto a desarrollar.

Segun el codigo CIIU : 4664, comercio al por mayor de productos quimicos basicos, cauchos
y pléasticos en formas primarias y productos quimicos de uso agropecuario
1.2 Factor de innovacion

1.2.1 Necesidades que se esperan satisfacer de los potenciales clientes.

Actualmente en el mundo se despierta cada dia mas la conciencia ambiental sobre el uso del
plastico, es por esto que en la comercializadora de plasticos del café identificamos que los
usuarios de bolsas plasticas se encuentran en la busqueda de productos que sean biodegradables
para disminuir el impacto ambiental en este tema.

A continuacion, se mencionan las necesidades a satisfacer de nuestros clientes:

1. Conciencia ambiental sobre el uso de plasticos
2. Relacion precio - calidad

3. Disponibilidad inmediata del producto

4. Confianza en el proveedor

5. Disminucion de costos
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1.2.2 Alternativa o solucion que se propone para satisfacer las necesidades de los
clientes potenciales.

Ofrecer a los clientes productos plasticos biodegradables y 100% elaborados con material
reciclado, ayudando asi a reducir el impacto ambiental que generan los desechos en el medio
ambiente. Las bolsas biodegradables contribuyen a cambiar los modelos productivos por medio
de la disminucién de los residuos ya que sus componentes de fabricacion podran ser recuperados
cuantas veces se desee y estos se descomponen en solo 18 meses. Ademas, su bajo costo de
fabricacion hace que el producto sea mas econdémico que los plasticos tradicionales sin disminuir
la calidad de la bolsa. También ofrecemos tiempos de entrega rapidos y eficientes manteniendo
inventarios al minimo con el fin de poder suplir el producto en el momento que el cliente lo
requiera sin tener que recurrir a programar procesos de produccion, generando en nuestros
clientes confianza en la empresa y garantizando que el producto que esta adquiriendo es
confiable y certificable en todo su proceso.

Concepto del negocio: comercializacion de las bolsas biodegradables para los clientes al
mejor precio mediante un proceso rapido y eficiente.

Producto o servicio: Son bolsas biodegradables en 18 meses elaboradas en polietileno de
baja y alta densidad

Proceso: Materiales reciclados, se le adicionan aditivos que disminuyen el tiempo de
degradacion reduciendo el impacto del uso de los plasticos, disponibilidad inmediata del
producto a través de stock minimo también se cuenta con certificacién de que todo el proceso de
fabricacion esta con las normas colombianas. Precios competitivos sin comprometer la calidad

del producto.

13



1.2.3 Equipo de trabajo.
¢, Cual es el perfil del emprendedor, el rol que tendria dentro de la empresa y su

dedicacion?

Nombre: Yuliana Andrea Contecha Ospina

Perfil: Técnica en contabilidad y finanzas, estudiante de administracion de negocios
internacionales, con conocimiento en diferentes areas como servicio al cliente tanto
telefonico como presencial, manejo de dinero en efectivo y tarjetas, entregar recibos,
reembolsos, créditos o el cambio que se les adeude a los clientes y mantener los registros
de otras transacciones.

Rol dentro de la empresa: Comunicacion constante con los clientes actuales, realizar
seguimiento post venta y apoyo al area contable.

Dedicacion: tiempo parcial.

Nombre: Mateo Gutierrez Jimenez

Perfil (formacion, experiencia general y experiencia relacionada con la idea de
negocio): En proceso de opcion de grado al titulo de administrador de negocios
internacionales, con experiencia en el servicio de ventas tanto como presencial y telefénico,
experiencia en contactar y conseguir nuevos clientes en frio, manejo de personal y auxiliar
administrativo.

Rol dentro de la empresa: Fuerza de venta directa, estrategias de ventas y creacion de
valor para la empresa en redes sociales

Dedicacién: Tiempo parcial

Nombre: Santiago Javierre Londofio

Perfil (formacion, experiencia general y experiencia relacionada con la idea de
negocio): 9 afios trabajando en el sector de los plasticos, 4 afios dedicado a su
comercializacion

Rol dentro de la empresa: encargado de coordinar estrategias y manejo de personal

Dedicacion (Tiempo completo / tiempo parcial): Tiempo completo
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1.3 Estrategias para la valorizacion del negocio

1.3.1 Descripcidn de las estrategias de valorizacion.

Tabla 1: Estrategias de valorizacion

en tiendas y supermercados

realizar contactos y llevar
muestras gratis para que
conozcan nuestros productos
y sus caracteristicas

Estrategia Actividades Tiempo de ejecucion
Dar a conocer la empresa - Telemarketing - 1a3meses
comercializadora plasticos - Redes sociales (Twitter, - 1-3 meses
del café Facebook, Instagram) - 6 meses
- Generar posicionamiento - 2meses
en motor de busqueda en - 4 meses
Google
-Anuncios en YouTube
-Performance o valla
publicitaria
Promocionar los productos Identificar supermercados, 2 meses

Dar charlas pedagdgicas a
colegios

Invitar colegios a conocer el
producto y el proceso

1 vez por mes

Patrocinios deportivos

Busqueda e identificacion de
los eventos, patrocinar
eventos deportivos para dar
a conocer la marca

1 mes

Fuente: Elaboracion propia

1.4 Andlisis de las tendencias y estrategias de revitalizacion en el tiempo

1.4.1 Tendencias de crecimiento del mercado en el que se encuentra el negocio.
Actualmente la mayoria de bolsas plasticas estan siendo sustituidas a nivel mundial, pero hay
ciertas bolsas que son de dificil sustitucién y que por ende todavia son un producto viable para

comercializar. Las bolsas de basura, bolsas hospitalarias y empaques de ciertos alimentos. El
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plastico en Colombia ha sobresalido como uno de los mas potenciales y dinamicos productos y
generan grandes oportunidades de inversion en nuevos proyectos y alianzas estratégicas llegando
a una produccion de COP $16 billones en 2018 con un crecimiento compuesto de 6.5% en los
altimos 8 afos. En Latinoameérica el pais se posicion0 en el segundo lugar respecto al
crecimiento del sector (Revista Semana, 2018).

Los articulos plasticos deben su crecimiento a un auge de componentes en el sector de
automoviles, aumentd en el uso de envases, consumo masivo, energia, agricultura, elementos
médicos, construccion. Los plasticos en formas primarias tienen como destino principalmente
otros mercados fuera del pais. El plastico tiene participacion en diferentes sectores de la
economia y sus exportaciones ascendieron a US$1.400 millones en 2017, lo cual corresponde al
3,58% en la totalidad de las exportaciones, gracias a la mayor productividad y eficiencia
energética, también a la recuperacion secundaria de materias primas por reciclaje fisico o
quimico, cualidades que han incentivado su demanda y han generado oportunidades para buscar
un desarrollo sostenible y sustentable en el tiempo (Colombia Productiva, 2018).

Las formas primas de plastico segun el informe de Colombia productiva titulado “Planes de
negocio sector de Plasticos, Vision a 2032 (2019), el codigo CIIU 2013 son las que mayor
participacion tienen sobre las importaciones en Colombia y en los Gltimos 4 afios las
importaciones de productos como: polietileno con densidad inferior, superior o igual a 0.94,
polipropileno, polimeros acrilicos en formas primarias, policloruro de vinilo, demas productos
plasticos para la construccion han crecido a una tasa de 6.6% comparados con el resto de los
productos que han decrecido un -4.1%. Sin embargo, las categorias con mayores tasas de
crecimiento en los ultimos 8 afios son "los demas articulos para la construccion de plastico n.c.p”

y "polipropileno”.
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1.4.2 Determine las estrategias de revitalizacion en el tiempo.

Tabla 2: Estrategias de revitalizacion

Estrategia

Actividades

Tiempo de

duracion

Desarrollar un
marketing

agresivo

Dar a conocer las bondades que tienen nuestro
producto frente al impacto ambiental, fortaleciendo el
posicionamiento en las redes sociales de manera que la
gente recuerde facilmente que al utilizar nuestras
bolsas biodegradables estan contribuyendo a reducir la
contaminacion, las plataformas a utilizar seran
Facebook e Instagram ya que son las mas utilizadas,
pautando con el mayor alcance posible el presupuesto
estimado para publicidad en las redes sociales sera de
500.000 pautando especificamente al segmento
deseado, también se realizaran campafas a nuestros
consumidores de nuestros productos brindado el
acompariamiento en los puntos de venta asesorando y
explicando las bondades de las bolsas de plastico
biodegradables, estas charlas se realizaran una vez por

Semana

2 meses

Buscar nuevos
mercados para
nuestros

productos

realizar estudios de investigacion de mercados a nivel
nacional para poder llegar a todas las distribuidoras de
bolsas para dar a conocer nuestro producto y ampliar
nuestro portafolio de clientes y poder llevar las bolsas
biodegradables a empresas de grandes superficies
como supermercados, hospitales, multinacionales y
constructoras modernas que tengan un enfoque
orientado a ser sostenibles en el tiempo y de esa

manera contribuir con el medio ambiente, por medio

6 meses
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de encuestas dirigidas y enfocadas a recolectar
informacion determinaremos qué perfiles de empresas
se adecuan para poder llegar con satisfaccion y abrir

nuevos mercados

Diversificar el
portafolio de la

empresa

Se considera Ofrecer un gran portafolio de productos
enfocado a suplir las necesidades de las empresas que
deseamos alcanzar para brindar productos como
madera plastica, envases para productos de limpieza,
productos de plastico inyectado, y asi tener un mayor

alcance por medio de nuestro portafolio ampliado

3 meses

Fuente: Elaboracion propia
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2. MERCADO
2.1 Investigacion de Mercado

2.1.1 El Cliente: segmentacion completa y perfil de su cliente, junto a su localizacion.

GRANDES CLIENTES

Son clientes ubicados principalmente en Pereira y su area metropolitana y también en
los demés departamentos del eje cafetero. Cuentan con un alto nimero de empleados, méas
de 100 y la empresa mas grande tiene en la actualidad 3.000. Son empresas de trayectoria
en el sector hospitalario y de aseo con mas de 20 afios en el mercado. Programan el pedido
con 15 dias de anticipacion y cada mes llega el mismo dia para que los pedidos sean
entregados de acuerdo a sus necesidades. Valoran mucho la calidad del producto y tienen
claro que al ser grandes consumidores tienen una responsabilidad ambiental que deben
cumplir. No buscan precios bajos sino la calidad y los plazos de pago que varian entre 60 y

90 dias. Sus pedidos mensuales superan las 100.000 unidades.

Segmentacion demogréfica:
e Rango: Empresas con més de 20 afios en el mercado
e Género: Grandes empresas
e NuUumero de empleados: Desde 100 a 3.000 empleados
e Geogréfica: Risaralda, Caldas y Quindio
e Estrato: alto
e Ingresos: de $10°000.000 a $40°000.000
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CLIENTES PYME

Estos clientes se encuentran ubicados en Pereira y su area metropolitana. Son empresas
pequefias y pequefios agricultores y cuentan entre 5y 20 empleados. Algunos llevan varios
afios y otros se encuentran incursionando en el negocio. No suelen programar pedidos y
cuando no hay en inventario deben esperar a que haya disponibilidad ya que al ser
pequefias cantidades no se puede parar la produccion para atender sus necesidades. No
tienen una frecuencia de compra, van cuando necesitan el producto. El factor importante es
el costo por esto buscan directamente al fabricante y optan por esperar a que haya
disponibilidad a ir a comprarlas a un almacén. Prefieren que el producto sea amigable con
el medio ambiente pero no es el factor decisivo en la compra. Pagan de contado y sus

pedidos estan entre las 1.000 y las 20.000 unidades

Segmentacion demogréfica:
e Rango: Empresas recién creadas hasta 10 afios en el mercado
e (Género: Pymes
e Numero de empleados: Desde 5 a 20 empleados
e Geograéfica: Pereiray su area metropolitana
e Estrato: medio y medio bajo
e Ingresos: de $500.000 a $5°000.000

2.1.2 Comportamiento de compra.
Los clientes se encuentran motivados por realizar compras en la Comercializadora de
Plasticos del Café, por las siguientes razones:
e Actualmente la mayoria de empresas buscan no solo ahorrar en la compra sino también
contribuir con el planeta y se ha despertado una conciencia ambiental sobre el uso de

plasticos.
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e Los clientes actuales conocen el proceso que se le realiza al plastico, tienen en cuenta que
este esta certificado y es una razon de peso para continuar realizando sus compras.

e Se cuenta con un stock minimo para suplir las necesidades que puedan surgir en las
empresas, contribuyendo a la entrega mas rapida y eficiente de sus pedidos, motivando
asi la compra y la fidelidad.

e Larelacion precio-calidad, ya que gracias al costo de fabricacion el plastico se ofrece a
menor precio que los plasticos convencionales.

e Los grandes clientes buscan plazos de pago que van de los 60 a los 90 dias.

e Los clientes PYME buscan precios competitivos.

e Generalmente ambos tipos de clientes realizan sus compras una vez al mes y las ventas
van desde 1.000 unidades que es lo minimo que se vende hasta las 100.000 o 200.000
unidades dependiendo de las necesidades que tengan en el momento.

2.1.3 Motivaciones de Compra.
A continuacion, se determinan aquellas caracteristicas diferenciales que motivan la compra

por parte de estos clientes:

Grandes clientes

Racionales:
- Productos mas resistentes a un precio justo

- Plazos de pago comodos

Psicoldgicas:
- Los clientes se sienten satisfechos al saber que los productos que estan comprando
ayudan a reducir el impacto al medio ambiente

- Servicio al cliente, atencién personalizada
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- Publicidad generada en redes sociales ya que esta es en la actualidad el medio mas
efectivo y que mas impacta en las personas

- Estabilidad y seguridad que brinda en el momento de la compra

Clientes PYME

Racionales:
- Precios bajos

- Productos de buena calidad

Psicoldgicas:
- Los clientes se sienten satisfechos al saber que los productos que estan comprando
ayudan a reducir el impacto al medio ambiente
- Servicio al cliente, atencidn personalizada
- Publicidad generada en redes sociales ya que esta es en la actualidad el medio mas
efectivo y que més impacta en las personas

- Estabilidad y seguridad que brinda en el momento de la compra

2.1.4 Validacion de aceptacion en el mercado de su proyecto (metodologia 'y
resultados).
La empresa comercializadora de plasticos del café ya tiene una trayectoria en el mercado,
esta validacion se realiza con el fin de conocer a profundidad algunos puntos importantes con
los clientes actuales que tiene la empresa. Actualmente 2 grandes clientes y 10 PYME, la

validacién del mercado se realizara con estas 12 empresas.
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Formato encuesta

¢Como califica su nivel de satisfaccion con el rango de precios que estan
manejando nuestros productos?

¢Considera que las necesidades que tiene actualmente estan siendo cubiertas por
nuestro producto?

¢Con qué frecuencia hace la compra de los productos?

¢Cuales son los medios de pago en los que prefiere pagar?

¢Evalle el desempefio de nuestros productos?

¢Sefale los aspectos méas importantes para usted a la hora de comprar nuestros
productos?

De las siguientes empresas, sefiale con las que ha tenido relacion comercial
¢Que otro tipo de productos reciclados compra?

¢Se encuentra satisfecho con el nivel del servicio prestado por la comercializadora?

¢En qué desearia que mejoremos?

Cabe resaltar que el cuestionario completo con sus opciones de respuesta se encuentra en los

anexos.
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Andlisis de resultados

:Como califica su nivel de satisfaccion con el rango de precios que estamos manejando en
nuestros productos?

14 respuestas

@ sSatisfecho

@ Muy satisfecho
@ Normal

@ Insatisfecho

Como se puede evidenciar en la grafica anterior el 57.1% de las personas encuestadas esta
muy satisfecho con los precios ofrecidos por comercializadora del café y el restante 42.9% esta
satisfecho; es decir, que los precios ofrecidos a los clientes son percibidos como mejores en
comparacion con los de la competencia, ya que la categoria insatisfecho y rango de precios del

mercado representa el 0%.

;Considera que las necesidades que tiene actualmente estan siendo cubiertas por nuestro

producto?
14 respuestas

®si
® No
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El 85.7% de los encuestados indica que los productos cubren sus necesidades; por el
contrario, un bajo porcentaje indica que no se cubren las necesidades debido a que no siempre la
empresa cuenta con el inventario suficiente para los pedidos; sin embargo, aun asi realizan la

compra debido al precio de los productos.

¢ Con qué frecuencia hace la compra de los productos?
14 respuestas

@® Cada 15 dias
® 1vezalmes
{) Cada 2 meses

La grafica muestra que el 57.1% de los encuestados realiza la compra de bolsas plasticas cada
15 dias, respuestas que corresponden a los clientes medianos que posee la empresa; por otro
lado, el 42.9% de los encuestados afirma realizar sus compras 1 vez al mes, estos corresponden a
los clientes grandes como hospitales y empresas de aseo, lo cual valida el perfil de los clientes

indicado en puntos anteriores.
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¢Cuales son los medios de pago con los que prefiere pagar?
14 respuestas

@ Contado

@® 2 30 dias
@ A 60 dias
@® A 90 dias

Teniendo en cuenta que la mayor cantidad de respuestas obtenidas pertenece a clientes
PYME, el 57.1% tiene por preferencia el medio de pago de contado, ya que son pequefias y
medianas empresas o agricultores que tienen por cultura el pago de contado de los productos,
validando asi el perfil de los consumidores al igual que el punto anterior. Por otro lado, la
encuesta muestra que el 28.6% prefiere un crédito a 60 dias y el 14.3% restante utiliza el crédito

a 90 dias, correspondiendo estos a clientes institucionales.

Evalue el desempeno de nuestros productos
14 respuestas

@ Excelente
@® Bueno

@ Regular
@® Malo

Los resultados aca obtenidos se contrastan con las respuestas de la pregunta 1, esto debido a

que el 71.4% de las empresas encuestadas considera que el producto es de excelente calidad, de
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las cuales el 57.1% de las empresas consideran que estan muy satisfechos con los precios
ofrecidos; de otra parte, el 28.6% de los encuestados considera que el producto tiene un

desempefio bueno en su uso.

¢ Sefiale los aspectos mas importantes para usted a la hora de comprar nuestros productos?
(Puede sefialar varias opciones)

14 respuestas

Calidad G (42,9 %)

Precio-Calidad 4(28,6 %)

FPor ser amigable con el medio
ambiente

Tiempo de entregal—0 (0 %)

Con la gréfica anterior se puede evidenciar que el 57.1% de los encuestados considera que el
aspecto mas importante por el cual compran las bolsas plasticas es debido a que son
biodegradables, lo cual se alinea con la mision de la compafiia; de otro modo, el segundo aspecto
mas popular entre los encuestados con un 42.9% de participacion es la calidad del producto, que
como se Vvio en la pregunta anterior una gran proporcion de las empresas considera que la
compariia ofrece productos de excelente calidad; la tercer categoria que se considera importante
al momento de la compra es la relacion precio-calidad, con un 28.6% de participacién, aunque
pese a que la empresa ofrece excelente rango de precios frente a la competencia, para los
consumidores el hecho de que las bolsas sean amigables con el medio ambiente es la raz6n
principal de compra; por Gltimo, ninguna empresa considera el tiempo de entrega como factor

decisivo para la compra.
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De las siguientes empresas, sefiale con las que ha tenido relacion comercial (Puede sefialar

varias opciones)

m Indubolsas / Dispol / Macol / Nacional de plasticos
m Indubolsas / Dispol / Macol

= Ninguno

Entre las empresas competidoras con los cuales los clientes han tenido algun tipo de relacion
comercial se encuentran Indubolsas, Dispol y Macol, todas con el mismo nivel de participacion
(50%); el 36% han realizado compras con los 4 competidores sugeridos y, solo 2 de ellas no han

tenido negociaciones con estos competidores.
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¢ Qué otro tipo de productos reciclados compra?

0%

mEnvases ® Mangueras = Mesas-sillas Canastas m Ninguno

Con base en las respuestas recibidas se puede notar que no solo las empresas compran bolsas
plasticas biodegradables sino que también son populares los envases y las mangueras con un
29% de participacion cada uno; por otro lado, solo el 14% realiza compra de canastas reciclables

y, por ultimo, el 29% manifiesto no adquirir ningin otro producto adicional a las bolsas pléasticas

biodegradables.
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i Se encuentra satisfecho con el nivel del servicio prestado por la comercializadora?
14 respuestas

@® sSi
® No
® Tal vez

Como se muestra en la gréafica anterior, el 100% de los encuestados consideran que el nivel de
servicio ofrecido por la comercializadora es satisfactorio y eficiente. lo cual demuestra el buen

trabajo que ha venido desempefiando la empresa pese a no estar aun registrada formalmente.

¢En qué desearia que mejoremos?

T1%

m pPresentacion del producto y/o empagque ® Disponibilidad de mayor inventario

= Ningun aspecto a mejorar Sin respuesta

Finalmente, de manera opcional se indago con las empresas si desearian mejorar alguin

aspecto de la comercializadora, solo el 7% dijo que les gustaria mejorara la presentacion del
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producto y/o empaque en el que se entrega y también el 7% les gustaria que se la
comercializadora dispusiera de mayor inventario para poder brindarles siempre una respuesta
oportuna en sus pedidos; el 14% afirmé que todo esta bien con la compariia y que estaba

satisfechos con el producto y, el 71% restante no respondio a esta pregunta.

2.1.5 Competencia.
A continuacion, se realiza un andlisis de la competencia, alrededor de los criterios mas
relevantes para el negocio, siendo 5 el mejor y 1 el peor:

Tabla 3: Analisis de la competencia

COMPETENCIA

DESCRIPCION INDUBOLSAS MACOL DISPOL
LOCALIZACION 4 3 5
PRODUCTOS Y
SERVICIOS 2 5 2
(ATRIBUTOS)
PRECIOS 2 1 2
TIEMPOS DE
ENTREGA 1 4 5
CALIDAD DE LA
BOLSA 4 5 3
TOTAL 2,6 3,6 3,4

Fuente: Elaboracion propia

Como factores a analizar se tomaron en cuenta los 5 mas relevantes para el sector, en primer
lugar la localizacion estratégica en cuanto al mercado objetivo, para esto Dispol tuvo la
calificacién mas alta, ya que se encuentra en el centro de la ciudad; en segundo lugar, se
analizaron la calidad y variedad de los productos ofertados por la competencia, en este sentido

Macol se lleva el primer puesto, ya que sus productos son de muy alta calidad y el servicio al
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cliente prestado es apreciado por los consumidores; como tercer aspecto analizado se encuentran
los precios, estos son bastante altos en comparacion con los de comercializadora de plasticos del
café, pero el competidor con los precios méas elevados es Macol; la cuarta variable a analizar son
los tiempos de entrega, en esta la empresa mas competitiva es Dispol, ya que siempre cumple
con la promesa de venta dada a lo clientes; finalmente, se evalud la calidad de las bolsas, en
donde una vez mas el primer lugar es para el competidor Macol. Es asi como se puede evidenciar
que con base en los factores analizados, el competidor mas fuerte es Macol, ya que manejan una
excelente relacion entre calidad y tiempos de entrega, y su punto débil es el alto costo de sus

productos ya gque no trabajan con material reciclado.

2.1.6 Tamafio del mercado.

En el afio 2018 segun la revista semana se produjeron en Colombia aproximadamente 60 mil
toneladas de bolsas plasticas. Ese mismo afio segun el diario el espectador se consumieron
diariamente 2 millones 714 mil bolsas diariamente solo en las bolsas que estan gravadas con un
impuesto a su consumo tanto en supermercados, almacenes de cadena, tiendas de ropay de
calzado. Este informe también indica que cada hora se consumen 113.055 bolsas durante el
Gltimo semestre de 2018. En el afio 2019 segun la revista Dinero se consumieron en el pais 433
millones de bolsas y aunque muestra una disminucion en comparacion con afos anteriores aln se
puede observar un fuerte consumo y dependencia de ellas. Durante el afio 2020 se ha visto un
gran aumento en el consumo de productos plasticos durante la pandemia principalmente guantes,

tapabocas y bolsas plasticas segln cifras publicadas por el ministerio de ambiente y la ANLA.
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2.2 Estrategias de mercado

2.2.1 Estrategias para lograr la meta de ventas y su presupuesto

Tabla 4: Estrategias de promocion

Estrategia de promocion (nombre): Reconocimiento Pereirano
Proposito: Aumentar el reconocimiento de la empresa en la ciudad de Pereira

Actividad Recursos Mes de Costo Responsable
requeridos ejecucion (Nombre del
cargo lider del
proceso)
Contratar 1 Cunia radial 1 3.700.000 Yuliana Andrea
espacio en la diaria por 20 Contecha
radio por 1 mes segundos Ospina
Presentar actos | Grupo de teatro 1 300.000
culturales de
concientizacion
de las bolsas
biodegradables
Visitas a 10 Viaticos ly2 15.000*10 =
colegios - 150.000
demostracion de
proceso del
plastico
Costo Total 4.150.000

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 5: Estrategias de Comunicacion

Estrategia de Comunicacion (nombre): Patrocinio de campafias
Proposito: Demostrar la calidad de los productos a clientes corporativos y al publico en

general
Actividad Recursos Mes de Costo Responsable
requeridos gjecucion (Nombre del
cargo lider del
proceso)
Realizar 50 Bolsas ly3 7.430 Mateo Gutierrez
campafa de plasticas (Gris Jimenez
recoleccion de 85x110)
basura en un -
sector o sitio 5 Voluntarios 50.000
pUblico. para recoleccion
de basuras
1 Megéafono 150.000
Refrigerios 50.000
1 Pendon 100.000
Patrocinar 2 50 Bolsas 2 3.365
campanas de plasticas (Roja
donacién de 46x46)
sangre (Bolsas —
para el desecho Refrlgerlos 100.000
de los residuos)
Patrocinar 1 Pendon 4 100.000
campanas de
b'e”eftar ; 200 Bolsas 3.365%4 =
corpora 3:1 € plasticas (Roja 13.460
estética de 46x46)
Institutos
técnicos y
SENA
Costo Total 574.255

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6: Estrategias de distribucion

Estrategia de distribucion (nombre): Visitas institucionales
Proposito: Crear alianzas comerciales para distribuir los productos

Actividad Recursos Mes de Costo Responsable
requeridos ejecucion (Nombre del
cargo lider del
proceso)
Visita institucional | 2.000 Muestras 1 2.725*%40 = Santiago
a supermercados y comerciales 109.000 Javierre
minimercados (Gris 46*46) Londofio
Visita comercial a | 2.000 Muestras 9.190 * 40 =
agricultores de alta comerciales 367.600
distribucion (Verde 65*90)
Visita comercial a | Patrocinio de 1 2.000.000
empresas de aseo | mes completo de
de Pereira bolsas plasticas
Costo Total 2.476.600

Fuente: Elaboracion propia

TOTALIZACION DE COSTOS

Concepto Costo (Pesos)
Estrategias de promocion 4.150.000
Estrategias de Comunicacién 574.255
Estrategias de distribucion 2.476.600
GRAN TOTAL 7.200.855
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3. LEGAL
3.1 Constitucion, estatutos, propiedad intelectual y contratacion
Normatividad empresarial (constitucion empresa):

La empresa aun no se constituye legalmente; sin embargo, cuando esta lo realice, la
legislacion principal a seguir es el Decreto 1258 de 2008 y sus modificaciones por la cual se
establece la normatividad para las Sociedades por acciones simplificada; asi mismo, debera
acogerse al Decreto 410 De 1971 y sus modificaciones, por medio del cual se expide el cddigo
del comercio.

Normatividad tributaria:

Ley 2010 de 2019 (Estatuto tributario) por medio de la cual se adoptan normas para la
promocion del crecimiento econémico, el empleo, la inversion, el fortalecimiento de las finanzas
publicas y la progresividad, equidad y eficiencia del sistema tributario, de acuerdo con los
objetivos que sobre la materia impulsaron la Ley 1943 de 2018 y se dictan otras disposiciones.
Ley 1819 de 2017. Por medio de la cual se adopta una reforma tributaria estructural, se
fortalecen los mecanismos para la lucha contra la evasion y la elusion fiscal, y se dictan otras

disposiciones. (Articulos 207 y 208).

Decreto 2198 de 2017. Minhacienda: Por el cual se modifica el epigrafe de la Parte 5 del
Libro 1y se adiciona el Titulo 6 a la Parte 5 del Libro 1 del Decreto 1625 de 2016 Unico
Reglamentario en Materia Tributaria, para reglamentar el paragrafo 1° del articulo 512-15 y los

numerales 3y 4 del articulo 512-16 del Estatuto Tributario.

Normatividad técnica (Permisos, licencias de funcionamiento, registros, reglamentos)
Ley 99 de 1993: Por la cual se crea el Ministerio del Medio Ambiente, se reordena el Sector

Pablico encargado de la gestion y conservacion del medio ambiente y los recursos naturales
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renovables, se organiza el Sistema Nacional Ambiental, SINA, y se dictan otras disposiciones.
(Ver Titulo VI De las licencias ambientales de la Ley).

Decreto Unico Reglamentario 1076 de 2015. Minambiente: Por medio del cual se expide el
Decreto Unico Reglamentario del Sector Ambiente y Desarrollo Sostenible. (Ver Titulo 2
Gestion ambiental, capitulo 3 licencias ambientales, capitulo 4 audiencias publicas del Decreto).

Para finalizar, se aclara que debido a que la empresa se dedica solo a la comercializacion de
las bolsas plasticas, y su razon social no incluye el manejo de desechos bioldgicos, no se requiere
el cumplimiento de normas técnicas.

Normatividad laboral

Cefiirse al Codigo sustantivo del trabajo de Colombia y al decreto 1072 del 2015, por medio
del cual se expide el Decreto Unico Reglamentario del Sector Trabajo.
Normatividad ambiental

Resolucién 668 de 2016. Minambiente: Por la cual se reglamenta el uso racional de bolsas
plasticas y se adoptan otras disposiciones.

Resolucion 2184 de 2019: Por la cual se modifica la Resolucion 668 de 2016 sobre uso
racional de bolsas plasticas y se adoptan otras disposiciones.

Resolucién 1481 de 2018. Minambiente: Por la cual se establece la forma y requisitos para
presentar ante la Autoridad Nacional de Licencias Ambientales (ANLA), las solicitudes de
certificacion para efectos de lo dispuesto en el paragrafo 1° del articulo 512-15 y los numerales 3
y 4 del articulo 512-16 del Estatuto Tributario, relacionados con el Impuesto Nacional al
Consumo de Bolsas Plasticas

Politica Nacional de Produccion y Consumo. Minambiente 2011: Hacia una cultura de

consumo sostenible y transformacion productiva.
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Resolucion 1414 de 2012.Minambiente: Por la cual se crea el Comité Interno del Sello
Ambiental Colombiano del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible.
Registro de marca — Propiedad intelectual:

La empresa no se acogera a la normatividad de propiedad intelectual, ya que solo se dedicara
a la comercializacion de bolsas plasticas producidas por terceros.

Fuente: Acoplasticos

4. OPERACION

4.1 Operacion técnica

Con este apartado se pretende determinar las necesidades de la compafiia en cuanto a
infraestructura, condiciones comerciales a ofertar segun el tipo de cliente y el proceso que se
debe llevar a cabo para la adquisicion y comercializacion de las bolsas plasticas
biodegradables, para ello se realizaran una ficha técnica del producto, en donde se podra
apreciar las caracteristicas generales del producto ofertado; asi mismo, se detallaran los planos
del area fisica necesaria para el funcionamiento y almacenamiento de los productos y
finalmente se desglosara en un flujograma el paso a paso a seguir para cumplir con el Core

corporativo.
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4.1.1 Ficha Técnica.

item

Descripcion

Imagen

Producto especifico

Bolsa plastica en polietileno de baja densidad

Nombre comercial

Bolsa plastica biodegradable

Unidad de medida

Para grandes: Venta realizada en kilogramo
Para los demas clientes: Paquete de bolsas por 50 unidades

Caracteristicas del
producto

Colores: Roja, gris y verde
Tamanos:
e Mini (46 Cm x 46 Cm)
Pequefia (55 cm x 70 cm)
Mediana (65 cm x 90 cm)
Grande (85 cm x 110 cm)
Extra grande (100 cm x 110 cm)
Tiempo de biodegradacién: 18 meses
Calibre: minimo 0.7 mil - m&ximo 3.0 mil

Condiciones especiales

Soporta entre 2 y 30 kg dependiendo del tamafio y calibre de la
bolsa

Composicién

e Polietileno
e Aditivo biodegradable

Otro

Las caracteristicas de tamafio, color y densidad pueden variar
segun especificaciones del cliente
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4.1.2 Condiciones Comerciales.

Clientes grandes

(Empresas del sector hospitalario, aseo y grandes superficies)

¢, Cudles son los voliumenes y su
frecuencia de compra?

Frecuencia: 1 pedido mensual
Volumen: 100.000 unidades mensuales

¢ Qué caracteristicas se exigen
para la compra (Ej.: ¢calidades,
presentacion - empaque)?

e Se valora més la calidad del producto que su
precio
e Amigable con el medio ambiente

Sitio de compra

Se envia el pedido directamente a las instalaciones
del cliente

Forma de pago

Crédito de 60 a 90 dias

Precio

6.000 pesos por kilo

Requisitos postventa

Ninguno

Garantias

En caso de que averia del producto se reemplaza por
uno nuevo

Margen de comercializacion

Costo de produccién 4.200

Precio de venta final 6.000

margen de utilidad bruta 1.800 pesos por kilo
Utilidad del 30%

Consumidor: Debido a que estos clientes son institucionales, ellos mismos consumen las
bolsas en su actividad comercial y no pasan a un consumidor final.

Clientes PYME

(Empresas pequefias y pequefios agricultores)

¢ Cuales son los volumenes y su
frecuencia de compra?

Frecuencia: Cada 15 dias
Volumen: Entre 1.000 y 20.000 unidades

¢ Qué caracteristicas se exigen
para la compra (Ej.: calidades,
presentacion - empaque)?

e Se valora mas el precio sobre la calidad
e Amigables con el ambiente

Sitio de compra

Directamente al fabricante
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Forma de pago De contado

Se toma como ejemplo el precio del paquete de 50

Precio unidades de bolsa extra grande = 23.530

Requisitos postventa Ninguno

Garantias En caso de que averia del producto se reemplaza por

uno nuevo

e Costo de produccion 16.484

Maraen de comercializacion e Precio de venta final 23.530

g e Margen de utilidad bruta 7.046 pesos por kilo

e Utilidad del 30%

Consumidor

Debido a que estos clientes usan las bolsas para empacar sus productos, no hay venta al
consumidor final.

4.1.3 Proceso de Produccién.

Teniendo en cuenta que la empresa se dedicara a la comercializacion de bolsas plésticas

biodegradables, este punto abordara los procesos de comercializacion, desde su compra hasta la

venta al cliente final.
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Flujograma de procesos

i
Proceso ‘ - ‘ Documento Fin
Database
Fin
C;r:gzii ¢! Contabilizacidn Pago de la
de factura factura Contabilizacion
T ¢ del pago
) :Se requiere Recepcion Archivo de la
Fin k- No inventario? factura factura ”
- Generacion y
envio de
/_I\-/(: factura
+ Alimentar Recepcion del
o inv:‘en.tario pedido/orden
R‘ewsmn Tjd digital de compra Informar del
inventario
despacho al
cliente
Almacenar
Realizar |a producto 7Cumple con lo |
orden de No criterios? - 2
compra * ‘ Descontar
Si productos del
Fin inventario
Si
Confirmar recepcion i Pedido ¢
del pedido conforme?
Realizar
orden de Cargar vehiculo
despacho
No T
Llamar a proveedor Separacién del Progr_amar
Fin k—— para m_Jevo producto —P  recogida del
envio producto

llustracion 1: Flujograma de procesos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7: Proceso de compra del producto

Proceso: Compra del producto
Tiempo Caraos aue Numero de Equipos y
Actividad del estimado de artigi a?1 en personas que | maquinas que
proceso realizacion pla acti?/idad intervienen por se utilizan.
(horas/dias) cargo
R_eV|S|on _del 1 Hora
inventario
Realizar la orden 30 Min Asesor Equipo de
de compra . 1
comercial computo
Confirmar
recepcion del 15 Min
pedido
Total tiempo 1H 45Min 1 1
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 8: Proceso de recepcion y almacenaje del producto
Proceso: Recepcion y almacenaje del producto
Tiempo Caraos aue NUmero de EQUinos
Actividad del estimado de artigi a?\ en personasque | . quir?as yue
proceso realizacion pla actil?/idad intervienen por sequtiliza?]
(horas/dias) cargo '
Confirmar recibido
cantidades 1 Hora
correctas
Auxiliar de 1 pavel v l4oi
Almacenar bodega apely lapiz
pro~ducto segun 1 Hora
tamano, calibre, y/o
cliente
Alimentar el .
inventario digital 2 Horas c?n:Z?c?iral 1 E%L:T']p% t%e
de productos P
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Total tiempo 4H 2 2 -

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9: Proceso de pago del producto

Proceso: Pago del producto
. Tiempo estimado | Cargos que Ntmero de . Eq_mpos Y
Actividad del L e personas que magquinas que se
de realizacion | participanen | . . -
proceso (horas/dias) la actividad | 'Mtervienen por utilizan.
cargo
Recepcidn de factura 7 Dias (_Despues
P de realizado el
electrénica ;
pedido)
Contabilizacion de la 20 Mi . ]
factura in Auxiliar 1 Equipo de
contable computo
Pago de la factura 10 Min
Archivo de la factura 5 Min
Total tiempo 7 Dias 35 Min 1 1 -
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10: Proceso de recepcién del pedido / orden de compra
Proceso: Recepcién del pedido / orden de compra
. . Numero de Equipos y
Actividad del Tlézmpo ‘?S“rT‘?dO Car_g_os que personas que maquinas que se
e realizacion | participanen | . . o,
proceso (horas/dias) la actividad intervienen por utilizan.
cargo
Recepcion del pedido 10 Min Teléfono / Equipo
/ orden de compra de computo
Asesor 1 _
Realizar orden de . comercial Equipo de
15 Min computo
despacho
Separacion del 30 Min Auxiliar de 1 Material de
producto bodega empaque
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Total tiempo 55 Min 2 2 -
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 11: Proceso de despacho del producto
Proceso: Despacho del producto
Actividad del Tiempo estimado | Cargos que E:sr:r?e:: dje méEl?iLrjllapsosge se
de realizacion | participan en _personas g quinas q
proceso . o intervienen por utilizan.
(horas/dias) la actividad
cargo
Programar recogida 15 Min Asesor 1 Equipo de
comercial computo
Cargar vehiculo 15 Min Auxiliar de 1 Ninguno
bodega
Descon_tar prodyctos 30 Min Equipo de
del inventario computo
Asesor 1 _
Informar del _ comercial Egmpo d(j
despacho del pedido 10 Min computo
Teléfono
Total tiempo 1H 10 Min 2 2 -
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 12: Proceso de cobro de la venta
Proceso: Cobro de la venta
Tiempo Caraos aue NUmero de Equipos y
Actividad del estimado de articig anqen la personas que maquinas que se
proceso realizacion P P intervienen por utilizan.
. actividad
(horas/dias) cargo
Envio de la :
factura al cliente 15 Min
Envio de saldo de 15 Min Auxiliar contable 1 Eq/wpo de
cartera computo
Contabilizacion 15 Min

del pago




Total tiempo

45 Min 1 1

Fuente: Elaboracion propia

4.1.4 Distribucion de Planta.

OFICINAS

ZONA DE ZONA DE
DESCARGA CARGA

CROSS ||
L | pocking |

EEEEEENI

ESPACIO DE TRANSITO SEGURO

ESPACIO DE TRANSITO SEGURO

ESPACIO DE TRANSITO SEGURO

llustracion 2: Distribucién de la planta

Fuente: Elaboracion propia

Con base en el grafico anterior se puede decir entonces que la infraestructura esta dividida

en 6 partes diferentes:

1. Zonade oficinas: Lugar donde se ubicara el personal administrativo y comercial de la

compaiiia.
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2. Zona de descarga: Unicamente utilizado la recepcion de las bolsas plasticas del
proveedor, es importante que esté de manera delimitada para evitar errores y
confusiones con mercancia de la zona de cargue.

3. Zonade carga: Utilizado unicamente para el despacho de pedidos a clientes finales.

4. Zona de almacenamiento: Se compone de las areas en color gris, verde, azul y rojo,
estas dividas por tipo y color de bolsa plastica para un facil picking de la mercancia.

5. Zonade cross docking: Una vez identificadas las referencias a despachar, se lleva el
consolidado a esta zona para el empacado respectivo antes de su despacho.

6. Espacios de transito seguro: Estan ubicados alrededor de la bodega, por alli podran
transitar tanto el personal administrativo como de bodega con los respetivos elementos

de proteccion personal.

4.2 Costos de produccién
4.2.1 Proveedores.
A continuacion, se presenta una tabla realizando la seleccion de proveedores existentes, aca se
determinara el proveedor principal, el alternativo y el contingente. cabe resaltar que la

calificacion de cada item se da de 1 a 3 siendo 1 el mejory 3 el peor.

PROVEEDOR 1 |PROVEEDOR 2| PROVEEDOR 3
CRITERIO Tecno plasticos| o, o IPlast | Indubolsas
del Café

Ubicacién Pereira Bogota Pereira

Tiempo de entrega 7 a 15 Dias 10 a 15 Dias 7 a 15 Dias

Capacidad de atencién de pedidos Si Si Si
Forma de pago Crédito Contado Crédito
Politica de crédito 90 Dias Inmediata 30 Dias
Descuentos 5% MNinguno Minguno
Precios Bajos Medios Altos
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Fuente: Elaboracion propia

llustracion 3: Analisis de proveedores

4.2.2 Costos por producto.

PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2 PROVEEDOR 3
CRITERIO T“::I'Cga;;'ms Calificacion| Global Plast |Calificacién| Indubolsas |Calificacién
Ubicacion Pereira 1 Bogota 3 Pereira 1
Tiempo de entrega 7 a 15 Dias 1 10 a 15 Dias 2 7Ta15Dias 1
Capacidad de atencién de pedidos Si 1 Si 1 Si 1
Forma de page Crédito 1 Contado 2 Crédito 1
Politica de crédito 90 Dias 1 Inmediata 3 30 Dias 2
Descuentos 5% 1 Ninguno 3 Ninguno 3
Precios Bajos 1 Medios 2 Altos 3
TOTAL 7 - 16 - 12
Proveedar principal Tecno plasticos del Café
Proveedor alternativo Indubolsas
Proveedor contingente Global Plast

Debido a que la razon social de comercializadora del café consiste en la comercializacion de

bolsas plasticas, adquiere el producto ya completamente listo para la venta al cliente final; es por

lo anterior que se enlista el costo de adquisicion del producto, el costo de personal proyectado a 5

afios de acuerdo a la estructura organizacional para el proyecto y los gastos del establecimiento

como servicios publicos, arriendo, insumos de papeleria, aseo y cafeteria:

PROYECCION DE LOS COSTOS DE OPERACION

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §
Concepto Gasto por mes| Gasto anual |Gasto por mes| Gasto anual [Gasto por mes| Gasto anual [Gasto por mes| Gasto anual (Gasto por mes| Gaste anual
Servicios Publicos $ 630.000 $ 7.560.000 $ 655.200 $ 7.862.400 $681.408| $8.176.896 $708.664| $8.503.972 $737.011] $8.844.1H
Arriendos $1.000.000| $12.000.000 $1.040.000 $12.480.000 $1.081.600( §12.979.200 $1.124.864| §13.408.368 $1.169.859| $ 14.038.303
Total Costos $ 1.630.000| $ 19.560.000 $ 1.695.200| $ 20.342.400 $ 1.763.008| $ 21.156.096 $ 1.833.528| $ 22.002.340 $ 1.906.869| $ 22.882.433

Fuente: Elaboracion propia

lustracion 4: Costos fijos
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COMPRA DE MATERIA PRIMA E INSUMOS
VOLUMEN DE COMPRA
Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5
[ Papeleria 4 4 4 4 4
Insumos de aseo y cafeteria 4 4 4 4 4
PRECIO DE COMPRA
Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Papeleria $ 120000 $ 124 800 $ 129792 $ 134984 $ 140383
Insumos de aseo y cafeteria $90.000 $93.600 $97.344 $101.238 $ 105.287
TOTAL EGRESOS
Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Papeleria $ 480.000 $ 499 200 $519.168 $ 539935 $ 561532
Insumos de aseo y cafeteria $ 360.000 $374.400 $389.376 $ 404 951 $421.149
Total Compras £ 840.000 £873.600 $908.544 $ 944.886 $982.681
llustracion 5: Precio de insumos
Fuente: Elaboracion propia
NOMINA PARA EL PERSONAL DE ADMINISTRACION
Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Sueldos Basicos

Asesor comercial $ 1.400.000 $ 1.456.000 $1.514 240 $1.574 810 $ 1.637.802
Visitador comercial $ 1.400.000 $ 1.456.000 $ 1.514.240 $ 1.574.810 $ 1.637.802
Gerente $ 2.000.000 $ 2.080.000 $ 2.163.200 $ 2249728 $ 2.339.717
Auxiliar contable $ 1.100.000 $ 1.144.000 $ 1.189.760 $ 1.237 350 $ 1.286 844
Contador $ 1.800.000 $ 1.872.000 $ 1.946.880 $ 2.024 755 $2.105.745
Total Mensual $ 7.700.000 $ 8.008.000 $ 8.328.320 $ 8.661.453 $ 9.007.911
Total Anual $92.400.000| $ 96.096.000| $ 99.939.840| $ 103.937.434| $ 108.094.931
Prestaciones

Cesantia (mes) $ 641.664 $ 667.331 $ 694.024 $ 721.785 $ 750.656
Intereses de Cesantia (mes) $6.417 $6.673 $ 6.940 $7218 $ 7.507
Vacaciones (mes) $ 321.090 $ 333.934 $ 347 291 $ 361.183 $ 375.630
|Prima de Servicios (mes) $ 641.664 $ 667.331 $ 694.024 $ 721.785 $ 750.656
Total Prestaciones Sociales mes $ 1.610.835 $ 1.675.268 $1.742.279 $ 1.811.970 $ 1.884.449
Total Anual $19.246.920| $ 20.016.797| $ 20.817.469| $ 21.650.167| $ 22.516.174
Parafiscales y seguridad social

Aporte en Salud Eps (mes) $ 654 500 $ 680.680 $ 707.907 $ 736.223 $ 765672
Aporte en Pension (mes) $ 924.000 $ 960.960 $ 999.398 $ 1.039.374 $ 1.080.949
ARL (mes) $ 61.600 $ 64.064 $ 66.627 $ 69.292 $ 72.063
Total aportes Patronales $ 1.640.100 $1.705.704 $1.773.932 $ 1.844.889 $ 1.918.685
Total Anual $19.681.200| $ 20.468.448| $21.287.186| $ 22.138.673| $ 23.024.220
Auxilio de transporte

Auxilio de fransporte $ 308.700 $ 327.222 $ 346.855 $ 367.667 $ 389.727
Total afio $ 3.704.400 $ 3.926.664 $4.162.264 $ 4.412.000 $ 4.676.720
Total Salarios Mensual $11.259.635| $11.716.194| $ 12.191.386| $ 12.685.979| $ 13.200.772
TOTAL ADMINISTRACION $ 135.032.520| $ 140.507.909| $ 146.206.758| $ 152.138.274| $ 158.312.045

llustracion 6: Nomina personal administrativo

Fuente: Elaboracion propia

49



NOMINA PARA EL PERSONAL DE SERVUCCION
Afo 1 Ao 2 Aho 3 Ano 4 Aho 5

Sueldos Basicos
Auxiliar de bodega $ 877.800 $ 930.468 $ 986.296 $ 1.045 474 $ 1.108.202
Total Mensual $ 877.800 $ 930.468 $ 986.296 $1.045.474| $1.108.202
Total Anual $10.533.600| $ 11.165.616| $ 11.835.553| $ 12.545.686| $ 13.298.427
Prestaciones
Cesantia (mes) $ 73.150 $ 77.539 $ 82.191 $ 87.122 $ 92.350
Intereses de Cesantia (mes) $ 731 $ 775 $ 822 $ 871 $ 923
Vacaciones (mes) $ 36.604 $ 38.801 $41.129 $ 43596 $46.212
Prima de Servicios (mes) $ 73.150 $ 77.539 $ 82.191 $ 87.122 $ 92.350
[ Total Prestaciones Sociales mes $ 183.635 $ 194.653 $ 206.332 $ 218.712 $ 231.835
Total Anual $2.194.149 $2.325.798 $ 2.465.346 $ 2.613.266 $ 2.770.062
Parafiscales y seguridad social
Aporte en Salud Eps (mes) $ 74613 $ 79.090 $ 83.835 $ 88.865 $ 94 197
Aporte en Pension (mes) $ 105.336 $ 111.656 $ 118.356 $ 125 457 $ 132.984
Arp (mes) $7.022 $7.444 $ 7.890 $ 8.364 $ 8.866
Total aportes Patronales $ 186.971 $ 198.190 $ 210.081 $ 222.686 $ 236.047
Total Anual $ 2.243.657 $2.378.276 $ 2.520.973 $2.672.231 $ 2.832.565
Auxilio de transporte
Auxilio de fransporte $ 102.900 $ 109.074 $ 115.618 $ 122.556 $ 129.909
Total afio $ 1.234.800 $ 1.308.888 $ 1.387.421 $ 1.470.667 $ 1.558.907
Total Mensual $ 1.351.307 $1.432.385| $1.518.328 $ 1.609.428 $ 1.705.993
TOTAL OPERACION $ 16.206.206| $ 17.178.578| $ 18.209.293| $ 19.301.850| $ 20.459.961

| $ 151.238.726] $ 157.686.487 $ 164.416.051] $ 171.440.124] $ 178.772.006]
llustracién 7: Nomina para el personal de servuccion
Fuente: Elaboracion propia
A continuacion, se muestran los diferentes costos que implica la comercializacion de 1 kilo de

TOTAL NOMINA

bolsa pléastica; cabe resaltar que para el célculo de la tabla se tom6 como base un promedio de

venta mensual de 15.000 kilogramos:

Kz vendidos:

Concepto Gasto Mensual & ‘;:-; 0% Costo por kilo

M.O Directa 1.351.307 15.000 20,1

M.O Admin 11.259.635 15.000 7506

Alquiler 1.000.000 15.000 66,7

Servicios publicos 630000 15.000 420

Insumos aseo y 7.500.00 15.000 0.5

cafeteria

Papeleria 10000 15.000 0.7
Costo M.O . , . Servicios |Insumos aseo . | Costo final
Concepto adquisicion | Directa M.O Admin | Alquiler publicos | ¥ cafeteria Papeleria del producto
1 Kg de bolsa plastica 4.200,0 90.1 7506 66,7 420 0.5 0.7 5.150,56

Ilustracion 8: Costo de comercializacion por kilo de bolsa

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.3 Ventas.

Para el pronostico de ventas, se utiliza el método de la Regresion Lineal a través de minimos
cuadrados. Es el mejor método de pronostico de ventas porque se elabora un modelo matematico
que relaciona las ventas con unos periodos, pero se tienen en cuenta todos los datos existentes.
Para aplicar este método se debe calcular la correlacion, que mide el grado de relacion de las

variables.

Teniendo en cuenta lo anterior, se tiene un coeficiente de correlacién mayor a 0.8; por tanto,

se procede a aplicar dicho método, quedando la proyeccion de ventas de la siguiente manera:

Periodo Venta en KG | Precio KG | Ingresos totales anuales en COP
2021-1 18872 6.000 113.233 453
2021-2 19 264 6.000 115,585 411
2021-3 19.656 6.000 117.937.369
2021-4 20.048 6.000 1200289327
2021-5 20.440 6.000 122 641 285
2021-6 20.832 6.000 124 593 243
2021-7 21.224 6.000 127.345.201
2021-8 21.616 6.000 129697159
2021-9 22 008 6.000 132 049117
2021-10 22 400 6.000 134 401 073
2021-11 22,792 6.000 136.733.033
2021-12 23184 6.000 135.104 991

TOTAL 2021 252 338 6.000 1.514.030.664
2022 306456 63228 1.908.839.372
2023 362.231 6.463 2.341.700.843
2024 417 943 6.710 2.804 681 874
2025 473.700 6.9635 3.299 468 047

llustracion 9: Pronostico de ventas

Fuente: Elaboracion propia

Cabe resaltar que se tomaron como datos histéricos los 3 primeros afios de operacion de la

empresa desde el 2018 hasta las ventas del segundo trimestre del afio 2020 y se proyectan mes a
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mes para el 2021 y anualmente hasta el 2025. Por otro lado, para el calculo del precio de venta
en el futuro se tomé como base para el aumento de precios en los siguientes afios el valor de la

inflacion, que para el 2019 fue del 3.8%, la cual se aplicara para los siguientes afnos.

Para finalizar, se debe tener en cuenta que se manejan diferentes lineas de crédito, desde los
30 hasta los 90 dias dependiendo del contrato comercial con cada empresa, lo cual imposibilita

detallar los ingresos percibidos por pronostico de pagos.

4.2.4 Plan de Produccion.

Comercializadora de Plasticos del Café al ser una empresa dedicada a la comercializacion de
bolsas plasticas biodegradables no posee plan de produccion, debido a que adquiere sus
productos terminados directamente del fabricante y los distribuye entre sus clientes; es por tanto
que el plan de produccidn se convierte en un plan de comercializacion y estara basado en la

proyeccion de ventas del punto anterior.

4.3 Plan de compras
El plan de compras de dividira en 2 partes; en el primero se incluiran aquellos productos que
no hacen parte del proceso de comercializacion ya que son pertenecientes al area administrativa

como insumos de papeleria e implementos de aseo:
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COMPRA DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

Periodo Cantidad Papeleria Insumos de aseo v cafeteria

2021-1 1 b3 120.000 | § 90.000

2021-2 0 S - 5 -

2021-3 0 3 - 5 -

2021-4 1 b 120.000 | § 90.000

2021-5 0 5 - 5 -

2021-6 0 3 - 5 -

2021-7 1 b 120000 | § 90.000

2021-8 0 3 - 5 -

2021-9 0 S - 5 -

2021-10 1 5 120000 | § 90.000

2021-11 0 5 - 5 -

2021-12 0 5 - 5 -

TOTAL 4 s 480,000 | S 360.000

COMPRA DE MATERIA PRIMA E INSUMOS
VOLUMEN DE COMPRA
Concepto Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 AfRo 5
[Papeleria 4 4 4 4 4
Insumos de aseo y cafeteria 4 4 4 4 4
PRECIO DE COMPRA
Concepto Ano 1 Afho 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Papeleria $ 120.000 $ 124800 $129.792 $ 134984 $ 140.383
Insumos de aseo y cafeteria $ 90.000 $ 93.600 $97.344 $101.238 $ 105.287
TOTAL EGRESOS

Concepto Ano 1 Afho 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Papeleria $ 480.000 $ 499200 $519.168 $539.935 $ 561532
Insumos de aseo y cafeteria $ 360.000 $ 374.400 $ 389.376 $ 404.951 $421.149
Total Compras £ 840.000 $ 873.600 £ 908.544 $944.886 £982.681

llustracion 10: Pronostico de compra de insumos
Fuente: Elaboracion propia

El segundo presupuesto se realiza con base en el punto 4.2.3 (Ventas) en donde se incluira el

dinero con el que la empresa debera contar con el fin de cubrir la adquisicion de las bolsas

plasticas y cubrir la demanda presupuestada; el plan se realiza de forma mensual para el afio

2021y, se proyecta anualmente para los siguientes 4 afos:
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Periodo Venta en KG|Costo*Kg |Costo total de compras
2021-1 18.872 4200 79.263 417
2021-2 19.264 4200 80.909_788
2021-3 19.656 4200 82.536.158
2021-4 20.048 4200 84.202.52%
2021-5 20440 4200 835.848 %900
2021-6 20.832 4200 87.495 270
2021-7 21.224 4200 89.141.641
2021-8 21.616 4200 50.788.011
2021-9 22.008 4200 52434 382
2021-10 22400 4200 54.080.752
2021-11 22.792 4200 35.727.123
2021-12 23184 4200 97.373.4%4
TOTAL 2021 252.338 4200 1.059.821 465
2022 306.4%6 4360 1.336.201.560
2023 362.231 4.525 1.63%.190.590
2024 417.965 4.697 1.963.277.312
2025 473.700 4 876 2.309.627.633

llustracion 11: Proyeccidn costos de compra de bolsas

Fuente: Elaboracion propia

4.4 Infraestructura
4.4.1 Requisitos de inversion
Es de vital importancia para este apartado que se tenga en consideracion que la empresa ya se
encuentra en funcionamiento; es por tanto que a continuacién no se enlistan los costos totales de
la infraestructura ya existentes (debido a que estos ya fueron cubiertos en el pasado), sino
aquellos en los cuales la organizacion desea incurrir en un futuro para adaptarse a los requisitos

exigidos por la ley una vez sea creada la compaiiia.

Tabla 13: Requisitos de inversion

Tipo de Valor
a(F:)tivo Descripcion Cantidad | unitari Total Requisitos técnicos
0
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Para empresas con

Gastos Registro Publico activos entre
legales Mercantil 154.000 1 154.000 $10.325.088 y
$12.045.934
Debe incluir las
medidas del lugar y
Mapa de rl.rEa de 120.000 [ 120.000 los pasillos por los
evacuacion
cuales las personas
deben evacuar
Paleta de punto de Debe tener forma
P 60.000 60.000 rectangular en color
encuentro
verde
muIEiXt:gt%rsi to Debe contar con
prop 60.000 | 120.000 | etiqueta de fecha de
para bodega y sus L
e vencimiento
sefializaciones
e EiXtcl)gtglrégtiriios Debe contar con
quip Sus 120.000 [ 120.000 | etiqueta de fecha de
_ ysus vencimiento
Infraestruc |  Sefalizaciones
tra = Ingresar a la
Adecuacio _ ‘hgresaratla
nes siguiente direccion
locativas para ver los
componentes
_Bothum d_e_ 60.000 60.000 requerldos_ segln la
primeros auxilios normatividad
https://arlsura.com/al
turas_files/elemento
s_de_primeros_auxil
i0s.pdf
Sefializacion de 15.000 | 30.000 Ninguna
bafios
Sefializacion de 10.000 | 70.000 Ninguna
pasillos
Serializacion de .
“prohibido fumar” 10.000 20.000 Ninguna
Sefializacion de 10.000 | 20.000 Ninguna

“solo personal
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autorizado”

Debe ser en color

Sefializacion de verde, y en lugares
“salida de 4 60.000 | 240.000 donde no haya luz
emergencia” del sol debe tener

iluminacion propia

Sefalizacion de
“prohibido ingerir 2 10.000 20.000 Ninguna
alimentos”

Sefnalizacion de
“uso de elementos

q - 2 10.000 20.000 Ninguna
e proteccion
personal”
Maguina 1 40.000 | 40.000 Ninguna
etiquetadora
Maguinari | Impresora de 1 600.000 | 600.000 Ninguna
ay Equipo etiquetas ' '
Estibador manual 1 1'80000'0 1.800.000 Ninguna
Canecas de basura 3 100.000 | 300.000 Ninguna
3 colores
Muebles y
Enseresy | Escritorios oficina 2 230.000 [ 460.000 Ninguna
otros
Sillas oficina 6 130.000 [ 780.000 Ninguna
TOTAL ADECUACIONES 5.034.000 -

Fuente: Elaboracion propia

4.4.2 ;Para el funcionamiento del negocio, es necesario un lugar fisico de operacion?
Si es requerido un lugar fisico ya que se deben adecuar las oficinas para el registro contable y
manejo comercial de los clientes; ademas es necesario un amplio espacio para el almacenaje de

los productos y separacidn de pedidos a los clientes.
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5. ORGANIZACION
5.1 Estrategia organizacional
5.1.1 Mision.
Comercializadora de plasticos del café se dedica a la distribucion y comercializacion de
bolsas pléasticas, ofreciendo a sus clientes productos biodegradables y 100% elaborados con
material reciclado, ayudando asi a reducir el impacto medioambiental en Pereira y su area

metropolitana.

5.1.2 Vision.
Comercializadora de Plasticos del Café se proyecta en el 2025 estar entre las 3 primeras
empresas de comercializacion y distribucion con mayores ventas de bolsas plasticas en el Eje
Cafetero, siendo destacada por su conciencia ambiental y buenas practicas sobre el uso de

plasticos, obteniendo asi la confianza y un bajo costo para nuestros clientes.

5.1.3 Objetivos: generales y especificos.
5.1.3.1 Obijetivo general.
Distribuir y comercializar bolsas plasticas, ofreciendo a sus clientes productos biodegradables
y 100% elaborados con material reciclado, ayudando asi a reducir el impacto medioambiental en
Pereira y su area metropolitana, con miras a la expansion en el eje cafetero.
5.1.3.2 Objetivos especificos.
1. Generar y mantener 2 empleos directos durante el primer afio, fuera de los socios.

2. Mantener el punto de equilibrio de ventas durante el primer afio.
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3. Implementar para el primer semestre operativo un cronograma de jornadas de capacitacion y
un sistema de recompensas.

4. Dirigir, controlar y realizar procesos de retroalimentacion mensuales entre los empleados de la
organizacion durante el primer afio.

5. Obtener alianzas comerciales con 2 clientes institucionales para el Primer semestre operativo.

6. Generar estrategias innovadoras para implementar innovaciones en la empresa cada 3 meses.

7. Participar en el primer afio en 2 eventos programados por los diferentes entes pablicos, como
camaras de comercio, alcaldias o jornadas de saneamiento.

8. Aumentar la rentabilidad en un 5% para el final del afio 2021.

5.1.4 Politicas.

Politica de servicio al cliente:

El servicio al cliente tiene como marco de actuacion el respeto, la amabilidad, la transparencia,
la oportunidad y el dialogo ya que esta orientada a garantizar la excelente imagen de la empresa y
a mantener una adecuada relacion con los grupos de interés, para contribuir al desarrollo de la
mision de la empresa; es por tanto que como canales autorizados para dicha comunicacion la
compafiia ha establecido el teléfono fijo, celulares corporativos, chats institucionales (whatsapp)
y el correo electronico; lo anterior con el fin de evitar las malas préacticas, que puedan afectar la
imagen y reputacion de la empresa o empleados; asi mismo, se posee un buzon de sugerencias,
quejas y reclamos dentro de la organizacion y un correo electronico designado para dar tramite a

las mismas.
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Politica gestion del talento humano:

El gerenciamiento del talento humano se basa en el servicio cliente y este contribuye desde la
dimension humana al logro de la estrategia empresarial. Lo anterior, cumpliendo con lo dispuesto
por la Constitucién Politica y el marco legal Colombiano, respetando los derechos y deberes de
sus empleados; es por tanto que se tienen como lineamientos que la contratacion de personal sélo
podra realizarse a extranjeros legalmente establecidos en el pais y para nacionales que no tengan
tramites pendientes con la ley; asi mismo, los candidatos interesados en pertenecer a la
organizacion deberan enviar su hoja de vida a la pagina web o correo electrénico designado por la
compaiiia, para participar en un proceso publico de seleccion, con el fin de evitar favoritismos en

la seleccidn del personal.

Politica financiera:

La organizacion desarrolla su gestion financiera atendiendo criterios de ética, transparencia y
responsabilidad frente al riesgo dentro del marco legal y en linea con los objetivos estratégicos.
Lo anterior para soportar las decisiones de inversion, obtencion de recursos y manejo de liquidez,
con el fin de maximizar el valor de la empresa y garantizar su sostenibilidad en el tiempo. Con
base en lo anterior Comercializadora de Plasticos del Café tiene como canales de pago autorizados
Unicamente la cuenta bancaria y los pagos realizados directamente en la sucursal; esto con el fin
de evitar pérdidas de dinero por robos o malos manejos de los empleados; por otro lado, las
politicas de crédito se dividen en 2, la primera para los clientes grandes en donde se otorgara un
plazo maximo de pago de 90 dias, dependiendo del analisis financiero realizado a cada cliente vy,
la segunda para los clientes PYME y pequefios se otorgara un plazo maximo de 15 dias después

de enviada la factura de venta, esto segin como lo determine la organizacion; finalmente, como
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politica de pagos se tiene un plazo maximo de 30 dias después de llegada la factura de compra,
esto con el fin de mantener una cartera de cuentas por pagar pequefia, brindando liquidez a nuestros

proveedores.

Politica de control interno:

Se gestiona el control interno para facilitar la sostenibilidad y el logro de los objetivos
empresariales, generando confianza a los grupos de interés. Para tal fin, el control interno se
evalla, se adapta y se mejora permanentemente en correspondencia con las necesidades
empresariales y sus clientes; es por lo anterior que la organizacion determinara realizar un
inventario mensual con el fin de evitar y ajustar con la mayor eficiencia posible el stock y evitar
pérdidas por posibles robos o malos manejos operativos en los despachos; por otro lado, se tienen
como lineamientos el manual de procedimientos de cada cargo, el cual busca estandarizar los
proceso Yy generar gestion del conocimiento; finalmente, semestralmente se realizara una
evaluacion aleatoria de satisfaccion al cliente, esto para ajustar aquellos procesos que hayan

presentado desmejora o desviaciones del estandar.

Politica de relacionamiento con aliados estratégicos.

La organizacion se compromete en su relacion con aliados estratégicos, ofreciendo a sus
empleados y familiares confianza y tranquilidad generando beneficios para ambas partes; es por
tanto para priorizar la relacion entre la compafia-empleados-familias, se organizaron encuentros
recreativos para una mayor integracion y confianza de todas las partes; por otro lado, en el
relacionamiento con clientes estratégicos se tendran como objetivo principal aquellos en el sector

de la salud y de aseo, los cuales representan el mayor volumen de ventas de la empresa; por otro
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lado, en segundo lugar se encuentran los clientes medianos y pequefios, con los cuales se tendra
un acercamiento mas personalizado con los distintos asesores comerciales para la fidelizacion de

los mismos.

Politica de seguridad y salud en el trabajo

La empresa para el desarrollo de sus actividades, gestiona la seguridad y salud en el trabajo y
la prevencién de los riesgos de sus empleados y usuarios, promoviendo el autocuidado, la mejora
continua y trabajo en ambientes seguros y saludables; cumpliendo con las disposiciones legales
vigentes aplicable, administrando los recursos necesarios para lograr la mitigacién y control de los
peligros identificados en el desarrollo de la prestacion del servicio; por tal motivo, la empresa
garantiza la entrega oportuna de los elementos de proteccion personal para todos aquellos
colaboradores que tengan acceso al area de bodega; asi mismo, garantiza que los puestos de trabajo
del area administrativa sean ergondémicos y cumplan con las reglamentaciones legales para evitar

posibles enfermedades profesionales desarrolladas por el normal cumplimiento de las funciones.

5.1.5 Valores corporativos.

Conciencia del medioambiente: La razon de ser de la empresa.

e Integridad: Para que nuestra gente sea un buen ejemplo a seguir.

e Confiabilidad: Actuar con honestidad para construir fidelidad en nuestros clientes internos
y externos.

e Respeto: Para aceptar con tolerancia la diferencia de los demas.

e Pasion: Para asumir con tenacidad los retos de la compafiia.

e Compromiso: Para mostrar en todo lo que hacemos el amor por nuestra empresa.
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Principios organizacionales:

e Laevoluciony crecimiento es la base de nuestro desarrollo humano.

e Servir a nuestro cliente es la prioridad.

e Toda nuestra gente vive el enfoque comercial.

e Siempre debemos actuar bien y con resultados.

e Los cambios son siempre una oportunidad de mejoramiento.

e Pasion y felicidad son nuestros motores de emprendimiento.

5.2 Gestion humana

5.2.1 Cargos requeridos

Perfil requerido

Tipo de

tratacis Dedicacion
E sencia| E P con.rn m:lw de tiempo Mes
Nombre del . L. . Xperiencia x‘pen?ncm n []Dmfl’, (tiempo . Valor de
Funciones principales Formacion General especifica |prestacion Unidad P
Cargo - . completo / remuneracion (vincula
(afios) (Aiios) de s '
. tiempo cion
servicios, .
ina) parcial)
Planear las actividades que se 2 afios
desarrollen dentro de la empresa gerenciando o
Organizar los recursos de la entidad | Profesional en coordiando Contrato a
Gerente Fl]ar. 1.05 objetiv 05.} tt.}ma de adminsitracion 4 empresas del ¢ o iempo ) 2844399 | 2021-1
decisiones organizacionales 0 ramas sector . . completo
" . . . indefinido
Estudiar los diferentes asuntos similares plasticos o
financieros, administrativos v de sector de
marketing. ventas
Asesorar de manera real v objetiva
a los clientes y sus necesidades
Ofrecer un excelente servicio post
venta. . 1 afio de
Tecnico o L
Asesor Reportar al gerente las tecnologo en experiencia | Contrato a Tiemno
i . oportunidades de mejoramiento - 1 en servicio al | termino fijo P 1 $  2.093.979 |2021-1
comercial N carreras . N completo
expresadas por el cliente. . cliente e 1 afio
- - administrativas . .
Cumplir con las metas establecidas inventario
para el presupuesto.
Actualizar el inventario
Gestionar los pedidos de los clientes
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Mantensr una blsqueda constante
de nuevos clientes v mercados. ..
— — 1 Afie de
Realizar investigaciones constantes | Tecnologo o eriencia
acerca del mercado v sus precios. |profesional en =P ‘ c
Visitador | Ofrecer un excelente servicio post | mercadeo o Bl areas ontrato 2 Tiempo
. o P 2 comerciales 1 |termino fijo § 2.093.979 (2021-1
comercial venta. areas N ) completo
.. . afio en sector| 1 afio
Beportar al gerente las administrativa Lasticos o
oportunidades de mejoramiento 5 P retail
expresadas por el cliente. i
Gestionar los pedidos de los
Elaborar la nomina v liquidacion de
.semmdad 50-.01.51. 3 Afios en
Bevisar v contabilizar los :
Augiliar i Tecnico o areas Contrato a Tiempo
: oCumEntos tecnologo &n 2 contables, |termino fijo P §1.667.319 |2021-1
contable Facturar pedidos = . ) completo
- —= - contabilidad financieras o 1 afio
Realizar conciliaciones bancarias tesareria
Mantener actualizado informe )
contables
Controlar el cargue v descargue de
vehiculos
Controlar cantidad v calidad del
dncto 6 meses en
- P10 areas de | Contratoa .
Awiitiar de | Controlar y asear el drea asignada | - pp 05 | bodemaylo |teminofio| LoTEC $1351.307 |20211
bodega Realizar inventario por refersncia i " complato
- - recepeion de 1 afio
Recepcionar pedidos odidos
Registrar v controlar B
documentalmente las cantidades
recibidas
Diligenciar v mantener actualizada
la contabilidad
Mantener al dia los soportes
contables
Elaborar v presentar los estados
financieros con sus correspondientes
notas, al menos una vez al afio.
- - . 2 Afios
Certificar los estados financieros | Prefesional en rerciendo Contrato a Tiempo
Contador  |Elaborar los informes requeridos por| contduria 2 i termino fijo P $2.559.955 | 2021-1
.. .. . como . completo
la administracion publica contador 1 afio
Elaborar los informes que requieran
los entes de control
Preparar las diferentes
declaraciones tributarias requeridas
por los entes gubernamentales
Expedir certificaciones que se
fimdamenten en los registros
contables

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 12: Cargos requeridos

Se debe tener en cuenta que los salarios consignados incluyen el pago de los parafiscales y

seguridad social.

63



5.3 Estructura

Con base en las proyecciones de ventas realizadas en los puntos posteriores, se prevé que para
alcanzar un optimo manejo del negocio son necesarias 6 personas dentro de la compafiia; cabe
resaltar que como la empresa es del tipo comercializadora y no productora, la fuerza de trabajo
debe concentrarse en el area comercial y no operativa, es por esto que se cuenta con 1 gerente y 2
asesores comerciales (uno que permanecera dentro de la organizacion todo el tiempo y el
segundo realizara visitas comerciales constantes); asi mismo, se debe terne cuenta que las
proyecciones financieras del negocio superan el umbral del régimen simplificado, razén por la
cual se debe tener un contador de planta con su respectivo auxiliar contable; finalmente, se
contara con un servicio subcontratado de aseo y limpieza de las oficinas con una agencia de

empleo.

5.3.1 Estructura organizacional.

Gerente
Contador
1 ) 1
Asesor Visitador
comercial comercial
Auxiliar
contable
Auxiliar de
bodega

Servicios
generales

llustracion 13: Estructura organizacional
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Fuente: Elaboracion propia
5.4 Costos administrativos

5.4.1 Nomina y salarios.

NOMINA PARA EL PERSONAL DE ADMINISTRACION

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Sueldos Basicos
Asesor comercial $ 1400000 $14560000 $1514240| $1574810 $ 1.637.802
Visitador comercial $1.400000 $14560000 $1514240 $1574810| $ 1637.802
Gerente $ 2000000 $2080000] $2163200 $2249728 $2339.717
Auxiliar contable $1.100.000] $1.1440000 $1.189.760| $1237.350| $1.286844
Contador $ 1800000 $1.872000] $1946880| $ 2024755 $2.105.745
Total Mensual $ 7.700.000 $ 8.008.000 $ 8.328.320 $ 8.661.453 $ 9.007.911
Total Anual $92.400.000| $ 96.096.000| $ 99.939.840| $ 103.937.434| $ 108.094.931
Prestaciones
Cesantia (mes) $ 641.664 $ 667.331 $ 694.024 $ 721.785 $ 750.656
Intereses de Cesantia (mes) $6.417 $6.673 $ 6.940 $7218 $ 7.507
Vacaciones (mes) $ 321.090 $ 333.934 $ 347 291 $ 361.183 $ 375.630
|Prima de Servicios (mes) $ 641.664 $ 667.331 $ 694.024 $ 721.785 $ 750.656
Total Prestaciones Sociales mes $1.610.835| $1.675.268| $1.742.279| $1.811.970| $ 1.884.449
Total Anual $19.246.920| $ 20.016.797| $ 20.817.469| $ 21.650.167| $ 22.516.174
Parafiscales y seguridad social
Aporte en Salud Eps (mes) $ 654 500 $ 680.680 $ 707.907 $ 736.223 $ 765.672
Aporte en Pension (mes) $ 924.000 $ 960.960 $999.398| $1.039374 $ 1.080.949
ARL (mes) $ 61.600 $ 64.064 $ 66.627 $ 69.292 $ 72.063
Total aportes Patronales $ 1.640.100 $1.705.704| $1.773.932 $ 1.844.889 $ 1.918.685
Total Anual $19.681.200| $ 20.468.448| $21.287.186| $ 22.138.673| $ 23.024.220
Auxilio de transporte
Auxilio de fransporte $ 308.700 $ 327.222 $ 346.855 $ 367.667 $ 389.727
Total afio $ 3.704.400 $3.926.664| $4.162.264| $4.412.000 $ 4.676.720
Total Salarios Mensual $11.259.635| $ 11.716.194| $12.191.386| $ 12.685.979| $ 13.200.772
TOTAL ADMINISTRACION $ 135.032.520| $ 140.507.909| $ 146.206.758| $ 152.138.274| $ 158.312.045

llustracion 14: Nomina personal administrativo

Fuente: Elaboracion propia
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NOMINA PARA EL PERSONAL DE SERVUCCION

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Aho 5
Sueldos Basicos
Auxiliar de bodega $ 877.800 $ 930.468 $ 986.296 $1.045 474 $1.108.202
Total Mensual $ 877.800 $ 930.468 $ 986.296 $1.045.474| $1.108.202
Total Anual $10.533.600| $ 11.165.616| $ 11.835.553| $ 12.545.686| $ 13.298.427
Prestaciones
Cesantia (mes) $ 73.150 $ 77.539 $ 82.191 $ 87.122 $ 92.350
Intereses de Cesantia (mes) $ 731 $ 775 $ 822 $ 871 $ 923
Vacaciones (mes) $ 36.604 $ 38.801 $41.129 $ 43.596 $ 46.212
Prima de Servicios (mes) $ 73.150 $ 77.539 $ 82.191 $ 87.122 $ 92.350
[ Total Prestaciones Sociales mes $ 183.635 $ 194.653 $ 206.332 $ 218.712 $ 231.835
Total Anual $2.194.149 $ 2.325.798 $ 2.465.346 $2.613.266 $ 2.770.062
Parafiscales y seguridad social
Aporte en Salud Eps (mes) $ 74613 $ 79.090 $ 83.835 $ 88.865 $ 94 197
Aporte en Pension (mes) $ 105.336 $ 111.656 $ 118.356 $ 125 457 $ 132.984
Arp (mes) $7.022 $7.444 $ 7.890 $ 8.364 $ 8.866
Total aportes Patronales $ 186.971 $ 198.190 $ 210.081 $ 222.686 $ 236.047
Total Anual $ 2.243.657 $ 2.378.276 $2.520.973 $2.672.231 $ 2.832.565
Auxilio de transporte
Auxilio de fransporte $ 102.900 $ 109.074 $115.618 $ 122.556 $ 129.909
Total afio $ 1.234.800 $ 1.308.888 $ 1.387.421 $ 1.470.667 $ 1.558.907
Total Mensual $ 1.351.307 $1.432.385| $1.518.328 $ 1.609.428 $ 1.705.993
TOTAL OPERACION $ 16.206.206| $ 17.178.578| $ 18.209.293| $ 19.301.850| $ 20.459.961

TOTAL NOMINA

| $ 151.238.726] $ 157.686.487| $ 164.416.051] $ 171.440.124] $ 178.772.006]

llustracion 15: Nomina personal de servuccion

Fuente: Elaboracion propia
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6. FINANZAS
6.1 Ingresos
6.1.1 Obtencion de los ingresos.

Comercializadora de Plasticos del Café principalmente obtiene sus ingresos de la venta de
bolsas plasticas biodegradables a 2 tipos de clientes, el primero consiste en empresas grandes
ubicadas principalmente en Pereira y su area metropolitana y también en los demas
departamentos del eje cafetero, estos cuentan con un alto namero de empleados, mas de 100 y la
empresa mas grande tiene en la actualidad 3.000; cabe resaltar que estas son empresas de
trayectoria en el sector hospitalario y de aseo con mas de 20 afios en el mercado; ademas, se debe
tener en cuenta que para este tipo de clientes se otorgara un plazo maximo de crédito de 90 dias,
dependiendo del analisis financiero realizado a cada compafiia; por otro lado, los clientes PYME
se encuentran ubicados en Pereira y su area metropolitana, son empresas pequefas y pequefios
agricultores y cuentan entre 5y 20 empleados, los cuales contaran con un crédito de maximo 15
dias después de enviada la factura de venta. Para finalizar, se debe tener en cuenta que los
canales de pago autorizados para ambos tipos de clientes son a través de la cuenta bancaria o el

pago directamente en la compafiia.
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6.1.2 Proyeccion de ventas.
Para el primer afio se proyectan las ventas mes a mes y para los siguientes 4 afios se proyectan

de manera anual:

Periodo Venta en KG | Precio KG | Ingresos totales anuales en COP
2021-1 18872 6.000 113.233 433
2021-2 19.264 6.000 115.585.411
2021-3 19.656 6.000 117.937 369
2021-4 20.048 6.000 120.285.327
2021-5 20.440 6.000 122 641285
2021-6 20.832 6.000 124993 243
2021-7 21.224 6.000 127345201
2021-8 21.616 6.000 12%.697.159
2021-% 22.008 6.000 132 045117
2021-10 22.400 6.000 134 .401.075
2021-11 22792 6.000 136.753.033
2021-12 23.184 6.000 135104591

TOTAL 2021 2523338 6.000 1.514.030.664
2022 306.4%6 6.228 1.208.855.372
2023 362 231 6.465 2.341.700.843
2024 417.965 6.710 2.804.681.874
2025 473700 6.965 3.299 468 047

llustracion 16: Proyeccion de ventas

Fuente: Elaboracion propia

6.2 Egresos
6.2.1 Proyeccion de costos.
Para la proyeccidn de costos se toma como base las ventas proyectadas mes a mes del 2021 y
anualmente desde el 2022 hasta el 2025; cabe resaltar que para el aumento en el costo del
producto se tom6 como base la inflacidn, que para el 2019 fue del 3.8%, la cual se aplicara para

los siguientes afnos:
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Insumos Costo final

Concepto Costo adquisicion | ML.O Directa M.O Admin | Alquiler Sp?;:;'i?: aseoy | Papeleria | del
cafeteria producto
1 Kg de balsa plastica 4.200 50,1 750.6 66.7 420 0.3 07| 515056

Periodo Costo final por kilo

2021 515056

2022 534628

2023 5549 44

2024 5.760.32

2025 597921

Periodo Venta en KG Costo final por kilo| Costo total

2021-1 18.872 5.15056 | % 97.202.668
2021-2 19264 515056 | § 99.221.652
2021-3 19.656 5.15056 | § 101.240.637
2021-4 20,048 5.150,56 | $ 103.259.621
2021-5 20440 5.150,56 | §  105.278.606
2021-6 20,832 515056 | § 107297590
2021-7 21.224 5.15056 | § 109.316.575
2021-8 21.616 515056 | §  111.335.560
2021-9 22.008 5.150,56 | § 113354544
2021-10 22.400 515056 | §  115.373.529
2021-11 22792 5.15056 | §  117.392.513
2021-12 23184 515056 | § 119411498
TOTAL 2021 252 338 5.150,56 1.299 684993
2022 306496 534628 | § 1.638.616.666
2023 362.231 5.549.44 | § 2.010.179.527
2024 417965 576032 | § 2.407.615.003
2025 473.700 5.979.21 | § 2.832.352.876

llustracion 17: Proyeccion de costos de compra

Fuente: Elaboracion propia



6.2.2 Proyeccion de gastos.

Al igual que en el punto anterior se tom6 como base para el aumento de precios una inflacion

de 3.8%.
COMPERA DE MATERIA PRIMA E INSUMOS
Periodo Cantidad Papeleria Insumos de aseo y cafeteria
2021-1 1 5 120000 | 90.000
2021-2 0 3 B
2021-3 0 5 3 -
2021-4 1 5 120000 | $ 90.000
2021-5 0 5 3
2021-6 0 3 - 3 -
2021-7 1 3 120000 | § 90.000
2021-8 0 3 B
2021-% 0 3 B -
2021-10 1 5 120000 | $ 90.000
2021-11 0 5 5
2021-12 0 5 3 -
TOTAL 2021 4 3 430.000 | § 360.000
2022 4 3 493240 | § 373.680
2023 4 3 517173 | § 387.880
2024 4 3 536826 | § 402.619
2025 4 5 557225 | % 417.919

Fuente: Elaboracion propia

6.3 Capital de trabajo

Este apartado se realiza con base en un escenario hipotético en que la empresa requiriera

llustracion 18: Proyeccidn compra de insumos

capital semilla, es por tanto que se desglosan los gastos mensuales para el funcionamiento de la

comparfiia y se proyectan a 6 meses.

meses

Concepto Gasto Mensual
M.O Directa 1.351.307
M.O Admin 11.259.635
Alquiler 1.000.000
Servicios publicos 630000
Insumos aseo y cafeteria 7.500,00
Papeleria 10.000
TOTAL MENSUAL 14.258.441
Capital de trabajo 6 85 550.648

llustracion 19: Capital de trabajo

Fuente: Elaboracion propia
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7. IMPACTOS
7.1 Impacto econdmico
7.1.1 Punto de equilibrio.

Se realizaré el célculo del punto de equilibrio partiendo de los costos obtenidos en los puntos
6.1.2 (proyeccion de ventas) y 6.3 (capital de trabajo); asi mismo, teniendo en cuenta que la
empresa se dedica a la comercializacién y no produccion, el costo variable solo correspondera a
los kilogramos de bolsa que la empresa adquiera mensualmente, para esto se toma la proyeccién

de ventas del primer mes del afio 2021, (18.872 Kg) a un precio de adquisicion de 4.200 Pesos.

A. punto de equilibrio en unidades (kilos)
Punto de equilibrio = costos fijos totales mensuales / (precio de venta unitario - costo variable
unitario)
donde:
e Costos fijos mensuales = 14.258.441
e Precio de venta unitario = 6.000
e Costo variable unitario = 4.200
Punto de equilibrio = 14.258.441 / (6.000 - 4.200)
Punto de equilibrio = 14.258.441 / (1800)

Punto de equilibrio = 7.921 kilos de bolsa

El resultado anterior se traduce en que la empresa Comercializadora de plasticos del café debe
vender mensualmente 7.921 kilos de bolsa para cumplir con sus obligaciones mensuales, sin

representar eso ganancia alguna para la organizacion; sin embargo, teniendo en cuenta que el
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histdrico de ventas de la compariia es en promedio de 15 mil Kg de bolsa plastica por mes, la

organizacion supera por casi el doble lo necesario para cumplir con sus obligaciones y asi mismo

brindar utilidades.

B. Punto de equilibrio en ventas

FPRvenfas

CH

1

—CPT

VT

llustracion 20: Formula punto de equilibrio en ventas

Fuente: Derrotero del plan de negocio Areandina, pagina 14.

CF = Costos fijos totales

CVT = Costo variable total

VT = Ventas totales

Periodo Venta en kg Costo Fijo Cns.tu. de TCu.stu Precio de Ventas totales le_t? d.e

mensual adquisicion Variable venta equilibrio
2021-1 18.872 14258 441 4.200 79.263 417 6.000 113.232.000 47.529 560
2021-2 19.264 14.258.441 4.200 80.909.788 6.000 115.584.000 47.529.491
2021-3 19.256 14258 441 4.200 82.556.158 6.000 115.536.000 49950610
2021-4 20.048 14.258.441 4.200 84.202.529 6.000 120.288.000 47.529.360
2021-5 20.440 14.258 441 4.200 85.848.900 6.000 122.640.000 47.529 299
2021-6 20.832 14.258.441 4.200 §7.495.270 6.000 124.992.000 47.529.239
2021-7 21.224 14.258 441 4.200 89.141.641 6.000 127.344.000 47.529.183
2021-8 21.616 14.258.441 4.200 90.788.011 6.000 129.696.000 47.529.127
2021-9 22.008 14.258 441 4.200 92 434 382 6.000 132.048.000 47.529.075
2021-10 22.400 14.258.441 4.200 94.080.752 6.000 134.400.000 47.529.023
2021-11 22.792 14.258 441 4.200 95.727.123 6.000 136.752.000 47.528 974
2021-12 23184 14.258 441 4.200 97.373 494 6.000 139.104.000 47.528.927

lustracion 21: Punto de equilibrio en ventas

Fuente: Elaboracion propia
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Con base en lo anterior, se evidencia que para alcanzar el punto de equilibrio se deben vender

alrededor de 47.529.000 de pesos mensuales, con el fin de cubrir las obligaciones fijas de la

empresa.

7.1.2 Estado de resultados.

Para calcular el estado de resultados, primero se deben tener en consideracion los siguientes

costos y gastos en los que incurre la compafia:

COMERCIALIZADORA DE PLASTICOS DEL CAFE

PROYECCION DE LOS GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5
Gastos de personal 5 135.032.520| 5 140.507.909) $146.206.758| $152.135.274| § 158.312.045
Senvicios Publicos 5 7.660.000 5 7.862.400 5 8.176.696 b 8.603.972 5 B.844 131
Arriendo Oficina 5 12.000.000f $12.480.000) $12.979.200] $13.495.3668| & 14.038.303
Publicidad 5 200.000 5 208.000 5 216.320 5 224 973 5 233.972
Datacion 5 550.000 5 572.000 5 594880 5 B18.675 b 643.422
Honorarios (Servicios generales) [ 5 10.800.000( $11.232.000( 511.681.280( $12148531] 5$12.634.472
Total Costos $166.142.520( $172.862.309) $179.855.334| $187.132.793| $194.706.345

Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Afo 4 Afo 5
VENTAS BRUTAS $1.514.030.664| $1.908.859.372| $2.341.700.843( $2.804.681.874| $ 3.299.468.047
Menos Costos de Venta producto $1.299.795.325| $1.637.177.008| $2.006.478.5633| $2.400.867.076| $ 2.821.693.501
Utilidad Bruta en Ventas $214.235.339 $271.682.364| $335.222.311 $403.814.799| $477.774.546

Menos:

Gastos de Administracion

$175.523.375

$182.471.597

$ 189.697.336

$197.211.679

$205.026.153

Nomina Operativa $16.206.206 $16.805.835 $ 17.427 651 $18.072.474 $18.741.156
Depreciacion Operativa $ 488.000 $488.000 $ 488.000 $488.000 $ 488.000
Amortizacién de Diferidos $ 154.000 $0 $0 $0 $0
Utilidad operativa $ 21.863.758 $71.916.932 $127.609.323 $188.042.645| $253.519.237
Menos: Gasto Financieros $0 50 50 50 $0
Utilidad neta antes de impuestos $ 21.863.758 $71.916.932 $127.609.323 $188.042.645| $253.519.237
Menos Provision de Impuestos $6.996.403 $ 22294 249 $38.282.797 $56.412.794 $76.055.771
Utilidad Neta $14.867.356 $49.622.683 $89.326.5626| $131.629.852| $177.463.466

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 22: Estado de resultados

*Se debe tener en cuenta que no hay gastos financieros puesto que no se pediran recursos

prestados.

Las ilustraciones anteriores muestran un balance positivo para la empresa desde su primer

afio, esto con base en su buen volumen de ventas, con lo cual pueden cubrir la inversion inicial y

el capital de trabajo utilizado.




7.1.3 Flujo de caja.

Con base en las proyecciones de ventas, y los diferentes costos y gastos incurridos en el

desarrollo de la comercializacion de bolsas plasticas, se presenta a continuacion el flujo de caja

anual.

FLUJO DE CAJA

Afio D

Afio 1

Aiio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

INGRESOS DE EFECTIVO

Ingreso por ventas

5 1.514.030.664

$1.749.787.757

$ 2.305.630.721

$ 2.766.100.122

$ 3.258.235.866

EGRESOS DE EFECTIVO

Compra de materia prima

5 1.059.821.465

$ 1.336.201.560

$1.639.190.590

$1.963.277.312

$ 2.309.627.633

Nomina Operativa § 16.206.206 5 16.805.835 5 17.427 651 $18.072.474 5 18.741.156
Gastos Admon y Ventas $5175523.375 | 5182471597 | $1689.697.336 | $197.211.679 $ 205.026.153
Pago de Impuesto de Renta $ 6.996.403 $22.294.249 $ 38.282.797 5 56.412.794
Pago de Dividendos 5297347 $9.924 537 5 17.865.305 $ 26.325.970 $ 35.492.693
Pago de deuda 50 50 501 50 50
Total egresos de Efectivo § 1.254.524.517 [$ 1.552.399.931 |§ 1.886.475.13258 2.243.170.232 | § 2.625.300.429
Flujo Meto de efectivo Operativo 5 259.606.147 | $197.387.826 | §$419.155.589 | § 522.929.889 § 632.935437
Inversidnes -5 600.445. 476 50 50 50 50 50
Flujo Neto Total -5 600.445.476 | § 259.506.147 | § 107.387.826 | § 410.155.580 | § 522.929.889 § 632.035.437

Mas: Saldo Inicial de Caja

5 269.506.147

5 456.893.973

5 876.049.562

5 1.398.979.451

lgual: Saldo Final de Caja

5 259.506.147

5 456.893.973

§ 876.049.562

$1.398.979.451

$2.031.914.889

lustracion 23: Flujo de caja

Fuente: Elaboracion propia

*Las inversiones corresponden a las adecuaciones citadas en el punto 4.4.1.
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7.1.4 Balance.

PERIODO 0 Aiio 1 Aifio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5

ACTIVOS
Activos Corrientes

Efectivo 259.506.147 456.893.973 876.049.662 1.398.979.451 2.031.914.889

Cuentas Por Cobrar 0 159.071.614 195.141.737 233.723.490 274.955.671
Total Activos Corrientes 0 259.506.147 615.965.588 1.071.191.299 1.632.702.941 2.306.870.559
Activos No Corrientes
No Depreciables

Terrenos 0 0 0 0 0 0
Depreciables
Edificios 0 0 0 0 0 0
Adecuaciones 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000
Magquinaria y Equipos 2.440.000 2.440.000 2.440.000 2.440.000 2.440.000 2.440.000
Muebles y Enseres 1.540.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000

0 0 0 0 0 0 0

Total Active Fijo Depreciable (Bruto) 4.880.000 4.880.000 4.880.000 4.880.000 4.880.000 4.880.000
(-) Depreciacién Acumulada 2.028.000 4.056.000 6.084.000 8.112.000 10.140.000
Total Activo Fijo Depreciable [Neto) 4.880.000 2.852.000 824.000 -1.204.000 -3.232.000 -5.260.000
Activos Diferidos 595 565476 595.411.476 595.411.476 595.411.476 595.411.476 595.411.476
TOTAL ACTIVOS 600.445.476 B857.769.624| 1.212.201.064 1.665.398.776 2.224.882.417 2.897.022.036
PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivos Corrientes

Proveedores 238.433.660 534.895.837 900.643.779 1.336.693.543 1.847.219.411

Otros Pasivos Corrientes 0 0 0 0 0

Parcidn Corriente Pasivos a Largo plazo 0 0 0 0 0

Pasivos Financieros a Corto Plazo 0 0 0 0 0

Impuesto de renta por Pagar 6.996.403 22.294.249 38.282.797 56.412.794 76.055.771
Total pasivos Corrientes 0 245.430.263 557.190.086 938.926.576 1.393.106.337 1.923.275.182
|Pasivos No Corrientes

Pasivos Financieros 0 0 0 0 0 0

Cuentas por pagar 0 0 0 0 0
Total pasivos Mo Corrientes 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS 0 245.430.263 557.190.086 938.926.576 1.393.106.337 1.923.275.182
PATRIMONIO

Capital 600.445. 476 600.445.476 600.445.476 600.445. 476 600.445.476 600.445.476

Utilidades Retenidas -2.973.41 4.942.819 36.700.197 99.700.753 85837911

Utilidades del Ejercicio 14.867.356 49.622 683 89.326.526 131.629.852 177.463.466

Perdidas del Ejercicio 0 0 0 0 0
TOTAL PATRIMONIO 600.445.476 612.339.361 655.010.978 726.472.199 831.776.081 973.746.854
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 600.445.476 857.769.624| 1.212.201.064 1.665.398.775 2.224.882.417 2.897.022.036

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 24: Balance general

El balance general es mayoritariamente positivo, esto ayudado por el capital aportado en el

patrimonio, el cual asciende a los 600 millones de pesos; por otro lado, se puede observar que el

pasivo corresponde solo a la cartera ocupada por los proveedores en el lapso de crédito

concedido.
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7.1.5 Andlisis financiero.

Analisis de sensibilidad
Analisis Actual (Esperado)
Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
INGRESOS DE EFECTIVO $1.514.030.664 | $ 1.749.787.757 $2.305.630.721 | $2.766.100.122 | § 3.258.235.866
EGRESOS DE EFECTIVO § 1.254.524.517 | § 1.552.399.931 $ 1.886.475.132 | §2.243.170.232 | § 2.625.300.429
Flujo Neto de efectivo Operativol $ 259.506.147 $ 197.387.826 $419.155.589 $ 522.929.889 $632.935437
[Inversiénes -$ 600.445.476 $0 $0 $0 $0 $0
Flujo Neto Total -$ 600.445.476 $ 259.506.147 | § 197.387.826 $419.155.589 | $522.929.889 | §$632.935.437

lustracion 25: Analisis financiero
Fuente: Elaboracion propia

Actual
Tasa Interna de Retorno (TIR) 47,3%
[Valor Presente Neto (VPN) 670.826.296

Valor Presente Neto (Ingresos) | 6.294.459.123
Valor Presente Neto (Egresos) | 5.220.595.626
Relacion Beneficio Costo 1,21

llustracion 26: TIR

Fuente: Elaboracion propia
Se evidencia entonces que con base en las proyecciones de ventas realizadas el negocio es

rentable, ya que al dedicarse a la comercializacion de bolsas plasticas, la empresa suprime costos
y gastos de produccion importantes que podrian mermar las utilidades, es por tal motivo que la
tasa interna de retorno presenta un valor altamente positivo. Cabe anotar ademas, que el valor a
invertir en el afio 0 es muy bajo, ya que solo se toman en cuenta los gastos de adecuacion

enumerados en el punto 4.4.1 y es también por esta razén que la TIR es elevada.

7.2 Andlisis de riesgos
7.2.1 Factores criticos de éxito.
Partiendo de que la empresa se dedica a la comercializacion de bolsas plasticas

biodegradables, a continuacion se presentan los factores claves para el éxito de la compafiia:
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Tabla 14: Factores criticos de éxito

ITEM

POSITIVO

NEGATIVO

ROL EN LA EJECUCION

Variacion de la
tasa de cambio

Esta variable afecta directamente el precio
de las materias primas importadas con las
cuales se fabrica el producto, lo que
ocasiona encarecimiento o abaratamiento
en el costo de adquisicién del producto,
traduciéndose esto en el aumento de
precios al consumidor final o aumento de
ganancias para la organizacion.

Regulaciones
gubernamental
es

Es una variable positiva, ya que el
gobierno podria crear politicas que
incentiven a las empresas que produzcan
materiales biodegradables; o por el
contrario, se podrian crear legislaciones
que aumenten los controles y estandares
para las empresas de este sector.

Incremento de
los
competidores

Debido a que es un producto cada vez méas
popular, mas empresas podrian entrar al
mercado, con las cuales la empresa tendria
que entrar a competir, ocasionando una
posible pérdida de participacion en el
mercado, fuga de clientes y menores
utilidades para la compafiia.

Contrabando

Teniendo en cuenta que el plastico es
elaborado a partir del petréleo, la apertura
de la frontera con Venezuela aumenta el
nivel de contrabando de este producto
Ilegando con un precio inferior al
establecido en el mercado (Dumping); es
decir, la materializacion de este factor
puede ocasionar gque especialmente los
clientes medianos y pequefios elijan estos
productos de un menor valor, lo que
conlleva a una pérdida en la participacion
en el mercado y menor utilidades para la
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compaiiia.

Pandemia

La actual situacion sanitaria incrementa el
uso de productos plasticos ya que son
facilmente sanables o desechables, esto
representa una oportunidad para la
empresa de expandirse a empresas no solo
del sector salud sino por ejemplo de
comidas, restaurantes etc.

Fuente: Elaboracion propia

7.2.2 Plan de accién para mitigar los riesgos.

Tabla 15: Plan de accion para mitigar los riesgos

Variable

Riesgo

Plan de mitigacion

Financiero

Variacion de la tasa
de cambio

e Realizar contratos a futuro para fijar el precio de
la compra de bolsas pléasticas y evitar afectacion
por tasa de cambio.

e Definir limites (techo y piso) los cuales alerten a
la compafiia de una variacion considerable en la
tasa de cambio, lo cual permita a la empresa
abastecerse con un alto volumen de bolsas
plasticas aprovechando el bajo tipo de cambio 0 en
el caso de un tipo de cambio alto, empezar a
definir contratos futuros y disminuir la compra de
productos.

Legal

Regulaciones
gubernamentales

e Contratar servicios juridicos para aprovechar al
maximo los vacios en la norma, acogerse a leyes
anteriores o para acoplarlas correctamente a la
compaiiia.

e Hacer auditorias de seguimiento de manera
semestral. con el fin de confirmar el adecuado
cumplimiento de la normatividad vigente.

e Hacer parte de Asociacion ACOPLASTICOS con
el fin de tener participacion en los nuevos
proyectos de ley que afecten al sector plastico, asi
como tener respaldo de una organizacién con un
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bagaje de mas de 40 afios en el sector.

Comercial

Incremento de los
competidores

Realizar contratos amplios en donde se asegure el
suministro de bolsas plasticas por un tiempo
determinado.

Participar en eventos del sector pléstico para dar a
conocer la compafiia fuera de Risaralda.
Participar en COLOMBIAPLAST —
EXPOEMPAQUE, feria Internacional de los
sectores representados, que se realiza cada dos
afios, esto con el fin de explorar o abrir mercados
de manera internacional.

Realizar encuestas de satisfaccion anual a los
clientes con el fin de ajustar los procesos a las
nuevas necesidades de los consumidores.

Financiero

Contrabando

Realizar periédicamente seguimiento de los
precios de los nuevos y actuales competidores con
el fin de identificar si hay contrabando presente en
la region y hacer las denuncias ante las
autoridades pertinentes para que se inicie una
investigacion.

Identificar anticipadamente proveedores de
plastico en Venezuela en donde una vez se abran
las fronteras se puedan realizar pedidos del
producto desde este origen y no perder asi
participacion en el mercado frente al contrabando.
Concientizar a los clientes y crear una cultura de
“comprar produccion nacional” o “comprar legal”
con el fin de hacer frente al contrabando
importado.

Fuente: Elaboracion propia
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8. CONCLUSIONES
Para dar respuesta a los objetivos especificos planteados en el apartado 1 del presente trabajo,
se concluye que:

e Con base en las consideraciones anteriores se concluye entonces que la formalizacion de
la empresa Comercializadora de Plasticos del Café es viable de acuerdo al analisis
financiero realizado, esto gracias a los bajos costos (infraestructura pequefia, poco
personal requerido y pocos bienes de capital de alto valor) y al analisis del histérico de
ventas, el cual permite proyectar un aumento de estas en el tiempo teniendo en cuenta la
tendencia del cuidado al medio ambiente.

e El andlisis legal permitio concluir que las restricciones de este sector son bajas, se
incentiva el uso de productos biodegradables y amigables con el ambiente, por lo que
favorece a la empresa; asi mismo, permitio a los socios de Comercializadora de Plasticos
del Café conocer a qué normatividad deben acogerse en el ejercicio de su funcién y por
altimo se pudo determinar el tipo de sociedad que mas beneficia a los propietarios para la
formalizacion de la misma.

e De acuerdo con las encuestas de satisfaccion realizadas, se evidencia que la empresa
posee alianzas estratégicas con diferentes compariias de la ciudad posicionandola bien en
el mercado objetivo; asi mismo, estas permitieron identificar los puntos que la empresa
debe mejorar para brindar un mejor servicio a los clientes, asi como los competidores
potenciales que estos tienen en cuenta a la hora de comprar el producto y, por altimo, las
encuestas permitieron identificar que de manera general que el mercado estd muy

satisfecho tanto del servicio ofrecido por la compafiia como por sus productos.
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e El presente proyecto permitié definir y plasmar de manera documental los procesos
internos que la compafia requiere para su normal funcionamiento, asi como determinar
los cargos claves que se requieren, el tipo de contratacion y el costo financiero que esto

conlleva para la empresa.

9. RECOMENDACIONES

e Este proyecto deja abierta la posibilidad para que futuras investigaciones aporten planes
de mejoramiento para la compafiia, ya sea en la creacion de estrategias de marketing,
mejoras en las visitas comerciales o en el proceso de adquisicion y comercializacion de
las bolsas plasticas.

e Serecomienda revisar constantemente la estructura de costos con la ayuda del contador,
ya gue al constituirse como régimen comun la carga impositiva puede aumentarse y asi
mismo tener sanciones por inexperiencia en el pago de impuestos.

e Apoyarse en la academia con el objetivo de buscar nuevos mercados, tanto a nivel

nacional como de exportacion.
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11. ANEXOS

Encuesta de satisfaccion

Encuesta

La empresa comercializadora de plasticos del café ya tiene una trayectoria en el mercado es por este motivo
que esta encuesta se realiza con el fin de conocer a profundidad algunos puntos importantes con los clientes
actuales que tiene la compafia. La informacién es confidencial y su uso serd exclusivo para fines de
investigacion a nivel interno de la empresa.

Agradecemos que se tome unos minutos para desarrollarlo.

;Como califica su nivel de satisfaccion con el rango de precios que estamos manejando en
nuestros productos?

Satisfecho

Muy satisfecho
MNormal
Insatisfecho
Muy satisfecho

JConsidera que las necesidades que tiene actualmente estan siendo cubiertas por nuestro

producto?

Si

Mo

; Con qué frecuencia hace la compra de los productos?

Cada 15 dias
1 vez al mes

Cada 2 meses
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iCuales son los medios de pago con los que prefiere pagar?

Contado
a 30 dias
A 60 dias
A 90 dias
Evalue el desempefo de nuestros productos
Excelente
Bueno
Regular
Malo

i Senale los aspectos mas importantes para usted a la hora de comprar nuestros productos?
(Puede senalar varias opciones)

Calidad
Precio-Calidad
Por ser amigable con el medio ambiente

Tiempo de entrega
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De las siguientes empresas, sefale con las que ha tenido relacion comercial (Puede sefalar
varias opciones)

Indubolsas
Dispol
Macol

Macional de plasticos
;Que otro tipo de productos reciclados compra?
Envases
Mangueras
Mesas- sillas
Canastas
i Se encuentra satisfecho con el nivel del servicio prestado por la comercializadora?
Si
No

Tal vez

; En qué desearia que mejoremos? *

Texto de respuesta larga
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