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Resumen 

El presente trabajo de grado parte de la problemática que se vive actualmente por el cambio 

climático y el exceso en la generación de desperdicios plásticos, es por esto que nace la idea de 

formalizar la empresa “Comercializadora de Plásticos del Café”, la cual se dedica a la 

comercialización de bolsas plásticas biodegradables. El objetivo de este proyecto consiste en 

determinar la viabilidad que tiene la compañía en el tiempo y así mismo definir cuáles son los 

costos, oportunidades y debilidades que la organización debe afrontar al estar formalmente 

constituida; para lograr lo anterior, primero se partió de la definición de la propuesta de valor que 

da la compañía; en segundo lugar, se define el mercado objetivo y se hace una caracterización de 

los clientes potenciales; como punto seguido, se realizan encuestas para conocer cómo está 

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 así que el proyecto es factible de inversión y sostenible en el tiempo. 
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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 Plásticos 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. 
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Introducción 

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 evolución del plástico empezó 

con el uso de materiales naturales que tenían propiedades plásticas intrínsecas, como la laca o la 

goma de mascar. El paso siguiente en la evolución del plástico fue la modificación química de 

materiales naturales como el caucho, la nitrocelulosa, el colágeno o la galalita. Finalmente, la 

gran diversidad de materiales completamente sintéticos que se reconocen como plásticos 

modernos empezaron a aparecer hace unos 100 años. 

Un avance fundamental tuvo lugar en 1907, cuando el químico belga-americano Leo 

Baekeland creó la baquelita, el primer plástico fabricado en serie realmente sintético. 

Desde la creación de Baekeland, se han creado y desarrollado muchos nuevos plásticos que 

ofrecen una amplia gama de propiedades deseables, y que todos tienen en casa, en la oficina, en 

la fábrica y en el auto; sin embargo, en la antigüedad no se tenía la conciencia ambiental actual, 

en donde solo importaba su practicidad sin tener en consideración que este nuevo material 

tardaría en biodegradarse siglos. Es allí donde la empresa Comercializadora de Plásticos del Café 

ve una oportunidad de mercado, en donde las personas son cada vez más 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 formalización de esta empresa, dedicada a la comercialización de 

bolsas plásticas biodegradables elaboradas 100% con material reciclado, ayudando así 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 operación 

como lo son la necesidad de infraestructura, equipos y espacio; así 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 análisis financieros y económicos 

para determinar la viabilidad de la empresa y, finalmente se estudiaran los impactos que la 

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

 

1. CONCEPTO DEL NEGOCIO 

1.1 Definición de la idea de negocio 

Comercializadora de Plásticos del Café a través de sus bolsas plásticas biodegradables busca 

reducir el impacto medioambiental que genera este producto, esto a través de la distribución y 

comercializacion en Pereira y su área metropolitana tanto a clientes corporativos como Pymes; lo 

anterior, potenciado por la excelente relación precio - calidad de los productos y la 

disponibilidad inmediata de los mismos. 

Objetivo general del proyecto 

Estructurar el plan de negocio para la formalización de la empresa Comercializadora de 

plásticos del café. 

Objetivos específicos 

1. Realizar la investigación de mercado para la comercialización de bolsas plásticas 

biodegradables en Pereira y su área metropolitana. 

2. Precisar la normatividad aplicable para la constitución, formalización y funcionamiento 

de la empresa Comercializadora de Plásticos del Café. 

3. Establecer las condiciones técnicas y organizacionales para la Comercializadora de 

Plásticos del Café. 

4. Determinar la estructura de costos, gastos y la viabilidad financiera del negocio. 
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1.1.1 Nombre comercial de la idea de negocio. 

Comercializadora de plásticos del café. 

 

1.1.2 Localización de la empresa. 

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

 

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

Según el código CIIU : 4664, comercio al por mayor de productos químicos básicos, cauchos 

y plásticos en formas primarias y productos químicos de uso agropecuario 

1.2 Factor de innovación  

1.2.1 Necesidades que se esperan satisfacer de los potenciales clientes. 

Actualmente en el mundo se despierta cada día más la conciencia ambiental sobre el uso del 

plástico, es por esto que en la comercializadora de plásticos del café identificamos que los 

usuarios de bolsas plásticas se encuentran en la búsqueda de productos que sean biodegradables 

para disminuir el impacto ambiental en este tema.  

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

1. Conciencia ambiental sobre el uso de plásticos  

2. Relación precio - calidad  

3. Disponibilidad inmediata del producto 

4. Confianza en el proveedor  

5. Disminución de costos 
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1.2.2 Alternativa o solución que se propone para satisfacer las necesidades de los 

clientes potenciales. 

Ofrecer a los clientes productos plásticos biodegradables y 100% elaborados con material 

reciclado, ayudando así 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 disminución de los residuos ya que sus componentes de fabricación podrán ser recuperados 

cuantas veces se desee y estos se descomponen en solo 18 meses. Además, su bajo costo de 

fabricación hace que el producto sea más económico que los plásticos tradicionales sin disminuir 

la calidad de la bolsa. También ofrecemos tiempos de entrega rápidos y eficientes manteniendo 

inventarios al mínimo con el fin de poder suplir el producto en el momento que el cliente lo 

requiera sin tener que recurrir a programar procesos de producción, generando en nuestros 

clientes confianza en la empresa y garantizando que el producto que está adquiriendo es 

confiable y certificable en todo su proceso. 

Concepto del negocio: comercialización de las bolsas biodegradables para los clientes al 

mejor precio mediante un proceso rápido 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 

degradación reduciendo el impacto del uso de los plásticos, disponibilidad inmediata del 

producto a través de stock mínimo también se cuenta con certificación de que todo el proceso de 

fabricación está con las normas colombianas. Precios competitivos sin comprometer la calidad 

del producto. 
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1.2.3 Equipo de trabajo. 

¿Cuál es el perfil del emprendedor, el rol que tendría dentro de la empresa y su 

dedicación?  

Nombre: Yuliana Andrea Contecha Ospina 

Perfil: Técnica en contabilidad y finanzas, estudiante de administración de negocios 

internacionales, con conocimiento en diferentes áreas como servicio al cliente tanto 

telefónico 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: Comunicación constante con los clientes actuales, realizar 

seguimiento post venta y apoyo al área contable.  

Dedicación: tiempo parcial. 

 

Nombre: Mateo Gutierrez Jimenez 

Perfil (formación, experiencia general y experiencia relacionada con la idea de 

negocio): En proceso de opción de grado al título de administrador de negocios 

internacionales, con experiencia en el servicio de ventas tanto como presencial y telefónico, 

experiencia en contactar y conseguir nuevos clientes en frío, manejo de personal y auxiliar 

administrativo. 

Rol dentro de la empresa: Fuerza de venta directa, estrategias de ventas y creación de 

valor para la empresa en redes sociales  

Dedicación: Tiempo parcial 

 

Nombre: Santiago Javierre Londoño 

Perfil (formación, experiencia general y experiencia relacionada con la idea de 

negocio): 9 años trabajando en el sector de los plásticos, 4 años dedicado a su 

comercialización 

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

Dedicación (Tiempo completo / tiempo parcial): Tiempo completo 
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1.3 Estrategias para la valorización del negocio 

1.3.1 Descripción de las estrategias de valorización. 

Tabla 1: Estrategias de valorización 

Estrategia Actividades Tiempo de ejecución 

Dar a conocer la empresa 

comercializadora plásticos 

del café  

- Telemarketing  

- Redes sociales (Twitter, 

Facebook, Instagram) 

- Generar posicionamiento 

en motor de búsqueda en 

Google 

-Anuncios en YouTube 

-Performance o valla 

publicitaria 

- 1 a 3 meses 

- 1-3 meses 

- 6 meses 

- 2 meses 

- 4 meses 

Promocionar los productos 

en tiendas y supermercados 

Identificar supermercados, 

realizar contactos y llevar 

muestras gratis para que 

conozcan nuestros productos 

y sus características 

2 meses 

Dar charlas pedagógicas a 

colegios 

Invitar colegios a conocer el 

producto y el proceso  

1 vez por mes 

Patrocinios deportivos Búsqueda e identificación de 

los eventos, patrocinar 

eventos deportivos para dar 

a conocer la marca  

1 mes 

Fuente: Elaboración propia 

1.4 Análisis de las tendencias y estrategias de revitalización en el tiempo 

1.4.1 Tendencias de crecimiento del mercado en el que se encuentra el negocio. 

Actualmente la mayoría de bolsas plásticas están siendo sustituidas a nivel mundial, pero hay 

ciertas bolsas que son de difícil sustitución y que por ende todavía son un producto viable para 

comercializar. Las bolsas de basura, bolsas hospitalarias y empaques de ciertos alimentos. El 
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plástico en Colombia ha sobresalido como uno de los más potenciales y dinámicos productos y 

generan grandes oportunidades de inversión en nuevos proyectos y alianzas estratégicas llegando 

a una producción de COP $16 billones en 2018 con un crecimiento compuesto de 6.5% en los 

últimos 8 años. En Latinoamérica el país se posicionó en el segundo lugar respecto al 

crecimiento del sector (Revista Semana, 2018). 

Los artículos plásticos deben su crecimiento a un auge de componentes en el sector de 

automóviles, aumentó en el uso de envases, consumo masivo, energía, agricultura, elementos 

médicos, construcción. Los plásticos en formas primarias tienen como destino principalmente 

otros mercados fuera del país. El plástico tiene participación en diferentes sectores de la 

economía 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 recuperación secundaria de materias primas por reciclaje físico o 

químico, 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 plástico según el informe de Colombia productiva titulado “Planes de 

negocio sector de Plásticos, Visión a 2032” (2019), el código CIIU 2013 son las que mayor 

participación tienen sobre las importaciones en Colombia y en los últimos 4 años las 

importaciones de productos como: polietileno con densidad inferior, superior o igual a 0.94, 

polipropileno, polímeros acrílicos en formas primarias, policloruro de vinilo, demás productos 

plásticos para la construcción han crecido a una tasa de 6.6% comparados con el resto de los 

productos que han decrecido un -4.1%. Sin embargo, las categorías con mayores tasas de 

crecimiento en los últimos 8 años son "los demás artículos para la construcción de plástico n.c.p" 

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

Tabla 2: Estrategias de revitalización 

Estrategia Actividades 
Tiempo de 

duración 

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 fácilmente que al utilizar nuestras 

bolsas biodegradables están contribuyendo a reducir la 

contaminación, las plataformas a utilizar serán 

Facebook e Instagram ya que son las más utilizadas, 

pautando con el mayor alcance posible el presupuesto 

estimado para publicidad en las redes sociales será de 

500.000 pautando específicamente al segmento 

deseado, también se realizaran campañas a nuestros 

consumidores de nuestros productos brindado el 

acompañamiento en los puntos de venta asesorando y 

explicando las bondades de las bolsas de plástico 

biodegradables, estas charlas se realizarán una vez por 

semana 

2 meses 

Buscar nuevos 

mercados para 

nuestros 

productos 

realizar estudios de investigación 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 

información determinaremos qué perfiles de empresas 

se adecuan para poder llegar con satisfacción 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 plástica, envases para productos de limpieza, 

productos de plástico inyectado, y así tener un mayor 

alcance por medio de nuestro portafolio ampliado 

3 meses 

Fuente: Elaboración propia 
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2. MERCADO 

2.1 Investigación de Mercado 

2.1.1 El Cliente: segmentación completa y perfil de su cliente, junto a su localización. 

GRANDES CLIENTES 

Son clientes ubicados principalmente en Pereira y su área metropolitana y también en 

los demás departamentos del eje cafetero. Cuentan con un alto número de empleados, más 

de 100 y la empresa más grande tiene en la actualidad 3.000. Son empresas de trayectoria 

en el sector hospitalario y de aseo con más de 20 años en el mercado. Programan el pedido 

con 15 días de anticipación y cada mes llega el mismo día 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 varían entre 60 y 

90 días. Sus pedidos mensuales superan las 100.000 unidades. 

 

Segmentación demográfica: 

● Rango: Empresas con más de 20 años en el mercado 

● Género: Grandes empresas 

● Número de empleados: Desde 100 a 3.000 empleados 

● Geográfica: Risaralda, Caldas y Quindío 

● Estrato: alto 

● Ingresos: de $10’000.000 a $40’000.000 
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CLIENTES PYME 

Estos clientes se encuentran ubicados en Pereira y su área metropolitana. Son empresas 

pequeñas y pequeños agricultores y cuentan entre 5 y 20 empleados. Algunos llevan varios 

años 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 

pequeñas cantidades no se puede parar la producción 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 están entre las 1.000 y las 20.000 unidades 

 

Segmentación demográfica: 

● Rango: Empresas recién creadas hasta 10 años en el mercado 

● Género: Pymes 

● Número de empleados: Desde 5 a 20 empleados 

● Geográfica: Pereira y su área metropolitana 

● Estrato: medio y medio bajo 

● 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 

Plásticos del Café, por las siguientes razones: 

● Actualmente la mayoría 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 

plásticos. 
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● Los clientes actuales conocen el proceso que se le realiza al plástico, tienen en cuenta que 

este está certificado y es una razón de peso para continuar realizando sus compras. 

● Se cuenta con un stock mínimo para suplir las necesidades que puedan surgir en las 

empresas, contribuyendo a la entrega más rápida y eficiente de sus pedidos, motivando 

así la compra y la fidelidad. 

● La relación precio-calidad, ya que gracias al costo de fabricación el plástico se ofrece a 

menor precio que los plásticos convencionales. 

● Los grandes clientes buscan plazos de pago que van de los 60 a los 90 días. 

● Los clientes PYME buscan precios competitivos. 

● Generalmente ambos tipos de clientes realizan sus compras una vez al mes y las ventas 

van desde 1.000 unidades que es lo mínimo 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 continuación, se determinan aquellas características diferenciales que motivan la compra 

por parte de estos clientes: 

Grandes clientes 

Racionales:  

- Productos más resistentes a un precio justo 

- Plazos de pago cómodos 

Psicológicas: 

- Los clientes se sienten satisfechos al saber que los productos que están comprando 

ayudan a reducir el impacto al medio ambiente  

- Servicio al cliente, atención personalizada 
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- Publicidad generada en redes sociales ya que esta es en la actualidad el medio más 

efectivo y que más impacta en las personas 

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

 

Clientes PYME 

Racionales:  

- Precios bajos 

- Productos de buena calidad 

Psicológicas: 

- Los clientes se sienten satisfechos al saber que los productos que están comprando 

ayudan a reducir el impacto al medio ambiente  

- Servicio al cliente, atención personalizada 

- Publicidad generada en redes sociales ya que esta es en la actualidad el medio más 

efectivo y que más impacta en las personas 

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

 

2.1.4 Validación de aceptación en el mercado de su proyecto (metodología y 

resultados). 

La empresa comercializadora de plásticos del café ya tiene una trayectoria en el mercado, 

esta validación 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 

validación del mercado se realizará con estas 12 empresas. 
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Formato encuesta 

- ¿Cómo califica su nivel de satisfacción con el rango de precios que están 

manejando nuestros productos?   

- ¿Considera que las necesidades que tiene actualmente están siendo cubiertas por 

nuestro producto? 

- ¿Con qué frecuencia hace la compra de los productos? 

- ¿Cuáles son los medios de pago en los que prefiere pagar?  

- ¿Evalúe el desempeño de nuestros productos?  

- ¿Señale los aspectos más importantes para usted a la hora de comprar nuestros 

productos?  

- De las siguientes empresas, señale con las que ha tenido relación comercial 

- ¿Que otro tipo de productos reciclados compra? 

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

- ¿En qué desearía que mejoremos? 

 

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

anexos. 
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Análisis de resultados 

 

Como se puede evidenciar en la gráfica anterior el 57.1% de las personas encuestadas está 

muy satisfecho con los precios ofrecidos por comercializadora del café y el restante 42.9% está 

satisfecho; es decir, que los precios ofrecidos a los clientes son percibidos como mejores en 

comparación con los de la competencia, ya que la categoría insatisfecho y rango de precios del 

mercado representa el 0%. 
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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 así realizan la 

compra debido al precio de los productos. 

 

La gráfica muestra que el 57.1% de los encuestados realiza la compra de bolsas plásticas cada 

15 días, 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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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 pequeñas y 

medianas empresas o agricultores que tienen por cultura el pago de contado de los productos, 

validando así 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 días y el 14.3% restante utiliza el crédito 

a 90 días, correspondiendo estos a clientes institucionales. 

 

Los resultados acá 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 están muy satisfechos con los precios 

ofrecidos; de otra parte, el 28.6% de los encuestados considera que el producto tiene un 

desempeño bueno en su uso. 

 

 

Con la gráfica anterior se puede evidenciar que el 57.1% de los encuestados considera que el 

aspecto más importante por el cual compran las bolsas plásticas es debido a que son 

biodegradables, lo cual se alinea con la misión de la compañía; de otro modo, el segundo aspecto 

más popular entre los encuestados con un 42.9% de participación es la calidad del producto, que 

como se vio en la pregunta anterior una gran proporción de las empresas considera que la 

compañía ofrece productos de excelente calidad; la tercer categoría que se considera importante 

al momento de la compra es la relación precio-calidad, con un 28.6% de participación, 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 razón 

principal de compra; por último, ninguna empresa considera el tiempo de entrega como factor 

decisivo para la compra. 
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De las siguientes empresas, señale con las que ha tenido relación comercial (Puede señalar 

varias opciones) 

 

Entre las empresas competidoras con los cuales los clientes han tenido algún tipo de relación 

comercial se encuentran Indubolsas, Dispol y Macol, todas con el mismo nivel de participación 

(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? 

 

Con base en las respuestas recibidas se puede notar que no solo las empresas compran bolsas 

plásticas biodegradables sino que también son populares los envases y las mangueras con un 

29% de participación cada uno; por otro lado, solo el 14% realiza compra de canastas reciclables 

y, por último, el 29% manifiesto no adquirir ningún otro producto adicional a las bolsas plásticas 

biodegradables. 
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Como se muestra en la gráfica 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 desempeñando la empresa pese a no estar aún registrada formalmente. 

¿En qué desearía que mejoremos? 

 

Finalmente, de manera opcional se indago con las empresas si desearían mejorar algún 

aspecto de la comercializadora, solo el 7% dijo que les gustaría mejorará la presentación del 
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producto y/o empaque en el que se entrega y también el 7% les gustaría que se la 

comercializadora dispusiera de mayor inventario para poder brindarles siempre una respuesta 

oportuna en sus pedidos; el 14% afirmó que todo está bien con la compañía y que estaba 

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

2.1.5 Competencia. 

A continuación, se realiza un análisis de la competencia, alrededor de los criterios más 

relevantes para el negocio, siendo 5 el mejor y 1 el peor: 

Tabla 3: Análisis de la competencia 

COMPETENCIA 

DESCRIPCIÓN INDUBOLSAS MACOL DISPOL 

LOCALIZACIÓN 4 3 5 

PRODUCTOS Y 

SERVICIOS 

(ATRIBUTOS) 

2 5 2 

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: Elaboración propia 

Como factores a analizar se tomaron en cuenta los 5 más relevantes para el sector, en primer 

lugar la localización estratégica en cuanto al mercado objetivo, para esto Dispol tuvo la 

calificación 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 comparación con los de comercializadora de plásticos del 

café, pero el competidor con los precios más elevados es Macol; la cuarta variable a analizar son 

los tiempos de entrega, en esta la empresa más competitiva es Dispol, ya que siempre cumple 

con la promesa de venta dada a lo clientes; finalmente, se evaluó la calidad de las bolsas, en 

donde una vez mas el primer lugar es para el competidor Macol. Es así como se puede evidenciar 

que con base en los factores analizados, el competidor más fuerte es Macol, ya que manejan una 

excelente relación entre calidad y tiempos de entrega, y su punto débil es el alto costo de sus 

productos ya que no trabajan con material reciclado. 

 

2.1.6 Tamaño del mercado. 

En el año 2018 según la revista semana se produjeron en Colombia aproximadamente 60 mil 

toneladas de bolsas plásticas. Ese mismo año según el diario el espectador se consumieron 

diariamente 2 millones 714 mil bolsas diariamente solo en las bolsas que están gravadas con un 

impuesto a su consumo tanto en supermercados, almacenes de cadena, tiendas de ropa y de 

calzado. Este informe también indica que cada hora se consumen 113.055 bolsas durante el 

último semestre de 2018. En el año 2019 según la revista Dinero se consumieron en el país 433 

millones de bolsas y aunque muestra una disminución en comparación con años anteriores aún se 

puede observar un fuerte consumo y dependencia de ellas. Durante el año 2020 se ha visto un 

gran aumento en el consumo de productos plásticos durante la pandemia principalmente guantes, 

tapabocas y bolsas plásticas según 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 promoción 

Estrategia de promoción (nombre): Reconocimiento Pereirano 

Propósito: Aumentar el reconocimiento de la empresa en la ciudad de Pereira 

Actividad Recursos 

requeridos 

Mes de 

ejecución 

Costo Responsable 

(Nombre del 

cargo líder del 

proceso) 

Contratar 

espacio en la 

radio por 1 mes 

1 Cuña radial 

diaria por 20 

segundos 

1 3.700.000 Yuliana Andrea 

Contecha 

Ospina 

Presentar actos 

culturales de 

concientización 

de las bolsas 

biodegradables 

Grupo de teatro 1 300.000 

Visitas a 10 

colegios - 

demostración de 

proceso del 

plástico  

Viáticos 1 y 2 15.000*10 = 

150.000 

Costo Total 4.150.000 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 5: Estrategias de Comunicación 

Estrategia de Comunicación (nombre): Patrocinio de campañas 

Propósito: Demostrar la calidad de los productos a clientes corporativos y al público en 

general 

Actividad Recursos 

requeridos 

Mes de 

ejecución 

Costo Responsable 

(Nombre del 

cargo líder del 

proceso) 

Realizar 

campaña de 

recolección de 

basura en un 

sector o sitio 

público. 

50 Bolsas 

plásticas (Gris 

85x110) 

1 y 3 7.430 Mateo Gutierrez 

Jimenez 

5 Voluntarios 

para recolección 

de basuras 

50.000 

1 Megáfono 150.000 

Refrigerios 50.000 

1 Pendón 100.000 

Patrocinar 2 

campañas de 

donación de 

sangre (Bolsas 

para el desecho 

de los residuos) 

50 Bolsas 

plásticas (Roja 

46x46) 

2 3.365 

Refrigerios 100.000 

Patrocinar 

campañas de 

bienestar 

corporal y de 

estética de 

institutos 

técnicos y 

SENA 

1 Pendón 4 100.000 

200 Bolsas 

plásticas (Roja 

46x46) 

3.365*4 = 

13.460 

Costo Total 574.255 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 6: Estrategias de distribución 

Estrategia de distribución (nombre): Visitas institucionales 

Propósito: Crear alianzas comerciales para distribuir los productos 

Actividad Recursos 

requeridos 

Mes de 

ejecución 

Costo Responsable 

(Nombre del 

cargo líder del 

proceso) 

Visita institucional 

a supermercados y 

minimercados 

2.000 Muestras 

comerciales 

(Gris 46*46) 

1 2.725*40 = 

109.000 

Santiago 

Javierre 

Londoño 

Visita comercial a 

agricultores de alta 

distribución 

2.000 Muestras 

comerciales 

(Verde 65*90) 

9.190 * 40 = 

367.600 

Visita comercial a 

empresas de aseo 

de Pereira 

Patrocinio de 1 

mes completo de 

bolsas plásticas 

2.000.000 

Costo Total 2.476.600 

Fuente: Elaboración propia 

 

TOTALIZACION DE COSTOS 

Concepto Costo (Pesos) 

Estrategias de promoción 4.150.000 

Estrategias de Comunicación 574.255 

Estrategias de distribución 2.476.600 

GRAN TOTAL 7.200.855 
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3. LEGAL 

3.1 Constitución, estatutos, propiedad intelectual y contratación 

Normatividad empresarial (constitución empresa): 

La empresa aún no se constituye legalmente; sin embargo, cuando esta lo realice, la 

legislación 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; así mismo, deberá 

acogerse al Decreto 410 De 1971 y sus modificaciones, por medio del cual se expide el código 

del comercio. 

Normatividad tributaria: 

Ley 2010 de 2019 (Estatuto tributario) por medio de la cual se adoptan normas para la 

promoción del crecimiento económico, el empleo, la inversión, el fortalecimiento de las finanzas 

públicas 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 evasión y la elusión fiscal, y se dictan otras 

disposiciones. (Artículos 207 y 208). 

Decreto 2198 de 2017. Minhacienda: Por el cual se modifica el epígrafe de la Parte 5 del 

Libro 1 y se adiciona el Título 6 a la Parte 5 del Libro 1 del Decreto 1625 de 2016 Único 

Reglamentario en Materia Tributaria, para reglamentar el parágrafo 1° del artículo 512-15 y los 

numerales 3 y 4 del artículo 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 

Público encargado de la gestión y conservación 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 Título VIII De las licencias ambientales de la Ley). 

Decreto Único Reglamentario 1076 de 2015. Minambiente: Por medio del cual se expide el 

Decreto Único Reglamentario del Sector Ambiente y Desarrollo Sostenible. (Ver Título 2 

Gestión ambiental, capítulo 3 licencias ambientales, capítulo 4 audiencias públicas del Decreto). 

Para finalizar, se aclara que debido a que la empresa se dedica solo a la comercialización de 

las bolsas plásticas, y su razón social no incluye el manejo de desechos biológicos, no se requiere 

el cumplimiento de normas técnicas. 

Normatividad laboral 

Ceñirse al Código sustantivo del trabajo de Colombia y al decreto 1072 del 2015, por medio 

del cual se expide el Decreto Único Reglamentario del Sector Trabajo. 

Normatividad ambiental 

Resolución 668 de 2016. Minambiente: Por la cual se reglamenta el uso racional de bolsas 

plásticas y se adoptan otras disposiciones.  

Resolución 2184 de 2019: Por la cual se modifica la Resolución 668 de 2016 sobre uso 

racional de bolsas plásticas y se adoptan otras disposiciones. 

Resolución 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 

certificación para efectos de lo dispuesto en el parágrafo 1º del artículo 512-15 y los numerales 3 

y 4 del artículo 512-16 del Estatuto Tributario, relacionados con el Impuesto Nacional al 

Consumo de Bolsas Plásticas 

Política Nacional de Producción y Consumo. Minambiente 2011: Hacia una cultura de 

consumo sostenible y transformación productiva. 
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Resolución 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 acogerá a la normatividad de propiedad intelectual, ya que solo se dedicará 

a la comercialización de bolsas plásticas producidas por terceros. 

Fuente: Acoplasticos 

4. OPERACIÓN 

4.1 Operación técnica 

Con este apartado se pretende determinar las necesidades de la compañía en cuanto a 

infraestructura, condiciones comerciales a ofertar según el tipo de cliente y el proceso que se 

debe llevar a cabo para la adquisición y comercialización de las bolsas plásticas 

biodegradables, para ello se realizaran una ficha técnica del producto, en donde se podrá 

apreciar las características generales del producto ofertado; así mismo, se detallarán los planos 

del área física 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. 

Ítem Descripción 

Imagen 

 

Producto específico Bolsa plástica en polietileno de baja densidad 

Nombre comercial Bolsa plástica biodegradable 

Unidad de medida 
Para grandes: Venta realizada en kilogramo 

Para los demás clientes: Paquete de bolsas por 50 unidades 

Características del 

producto 

Colores: Roja, gris y verde 

Tamaños: 

● Mini (46 Cm x 46 Cm) 

● Pequeña (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 biodegradación: 18 meses 

Calibre: mínimo 0.7 mil - máximo 3.0 mil 

Condiciones especiales 
Soporta entre 2 y 30 kg dependiendo del tamaño y calibre de la 

bolsa 

Composición 
● Polietileno 

● Aditivo biodegradable 

Otro 
Las características de tamaño, color y densidad pueden variar 

según especificaciones del cliente 
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4.1.2 Condiciones Comerciales. 

Clientes grandes 

(Empresas del sector hospitalario, aseo y grandes superficies) 

¿Cuáles son los volúmenes y su 

frecuencia de compra? 

Frecuencia: 1 pedido mensual  

Volumen: 100.000 unidades mensuales 

¿Qué características se exigen 

para la compra (Ej.: ¿calidades, 

presentación - empaque)? 

● Se valora más la calidad del producto que su 

precio  

● Amigable con el medio ambiente 

Sitio de compra 
Se envía el pedido directamente a las instalaciones 

del cliente 

Forma de pago Crédito de 60 a 90 días 

Precio 6.000 pesos por kilo 

Requisitos postventa Ninguno 

Garantías 
En caso de que avería del producto se reemplaza por 

uno nuevo 

Margen de comercialización 

● Costo de producción 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 pequeñas y pequeños agricultores) 

¿Cuáles son los volúmenes y su 

frecuencia de compra? 

Frecuencia: Cada 15 días 

Volumen: Entre 1.000 y 20.000 unidades 

¿Qué características se exigen 

para la compra (Ej.: calidades, 

presentación - empaque)? 

● Se valora más el precio sobre la calidad 

● Amigables con el ambiente 

Sitio de compra Directamente al fabricante 
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Forma de pago De contado 

Precio 
Se toma como ejemplo el precio del paquete de 50 

unidades de bolsa extra grande = 23.530 

Requisitos postventa Ninguno 

Garantías 
En caso de que avería del producto se reemplaza por 

uno nuevo 

Margen de comercialización 

● Costo de producción 16.484 

● Precio de venta final 23.530 

● Margen de utilidad bruta 7.046 pesos por kilo 

● 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 Producción. 

Teniendo en cuenta que la empresa se dedicará a la comercialización de bolsas plásticas 

biodegradables, este punto abordará los procesos de comercialización, desde su compra hasta la 

venta al cliente final. 
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Flujograma de procesos 

 

Ilustración 1: Flujograma de procesos 

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

Proceso: Compra del producto 

Actividad del 

proceso 

Tiempo 

estimado de 

realización 

(horas/días) 

Cargos que 

participan en 

la actividad 

Número de 

personas que 

intervienen por 

cargo 

Equipos y 

máquinas que 

se utilizan. 

 

Revisión del 

inventario 
1 Hora 

Asesor 

comercial 
1 

Equipo de 

computo 

Realizar la orden 

de compra 
30 Min 

Confirmar 

recepción del 

pedido 

15 Min 

Total tiempo 1H 45Min 1 1  

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 8: Proceso de recepción y almacenaje del producto 

Proceso: Recepción y almacenaje del producto 

Actividad del 

proceso 

Tiempo 

estimado de 

realización 

(horas/días) 

Cargos que 

participan en 

la actividad 

Número de 

personas que 

intervienen por 

cargo 

Equipos y 

máquinas que 

se utilizan. 

Confirmar recibido 

cantidades 

correctas 

1 Hora 

Auxiliar de 

bodega 
1 Papel y lápiz 

Almacenar 

producto según 

tamaño, calibre, y/o 

cliente 

1 Hora 

Alimentar el 

inventario digital 

de productos 

2 Horas 
Asesor 

comercial 
1 

Equipo de 

computo 
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Total tiempo 4H 2 2 - 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 9: Proceso de pago del producto 

Proceso: Pago del producto 

Actividad del 

proceso 

Tiempo estimado 

de realización 

(horas/días) 

Cargos que 

participan en 

la actividad 

Número de 

personas que 

intervienen por 

cargo 

Equipos y 

máquinas que se 

utilizan. 

 

Recepción de factura 

electrónica 

7 Días (Después 

de realizado el 

pedido) 

Auxiliar 

contable 
1 

Equipo de 

computo 

Contabilización de la 

factura 
20 Min 

Pago de la factura 10 Min 

Archivo de la factura 5 Min 

Total tiempo 7 Dias 35 Min 1 1 - 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10: Proceso de recepción del pedido / orden de compra 

Proceso: Recepción del pedido / orden de compra 

Actividad del 

proceso 

Tiempo estimado 

de realización 

(horas/días) 

Cargos que 

participan en 

la actividad 

Número de 

personas que 

intervienen por 

cargo 

Equipos y 

máquinas que se 

utilizan. 

 

Recepción del pedido 

/ orden de compra 
10 Min 

Asesor 

comercial 
1 

Teléfono / Equipo 

de computo 

Realizar orden de 

despacho 
15 Min 

Equipo de 

computo 

 

Separación del 

producto 
30 Min 

Auxiliar de 

bodega 
1 

Material de 

empaque 
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Total tiempo 55 Min 2 2 - 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 11: Proceso de despacho del producto 

Proceso: Despacho del producto 

Actividad del 

proceso 

Tiempo estimado 

de realización 

(horas/días) 

Cargos que 

participan en 

la actividad 

Número de 

personas que 

intervienen por 

cargo 

Equipos y 

máquinas que se 

utilizan. 

 

Programar recogida 15 Min 
Asesor 

comercial 
1 

Equipo de 

computo 

Cargar vehículo 15 Min 
Auxiliar de 

bodega 
1 Ninguno 

Descontar productos 

del inventario 
30 Min 

Asesor 

comercial 
1 

Equipo de 

computo 

Informar del 

despacho del pedido 
10 Min 

Equipo de 

cómputo / 

Teléfono 

Total tiempo 1H 10 Min 2 2 - 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 12: Proceso de cobro de la venta 

Proceso: Cobro de la venta 

Actividad del 

proceso 

Tiempo 

estimado de 

realización 

(horas/días) 

Cargos que 

participan en la 

actividad 

Número de 

personas que 

intervienen por 

cargo 

Equipos y 

máquinas que se 

utilizan. 

 

Envío de la 

factura al cliente 
15 Min 

Auxiliar contable 1 
Equipo de 

cómputo 

Envío de saldo de 

cartera 
15 Min 

Contabilización 

del pago 
15 Min 
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Total tiempo 45 Min 1 1 - 

Fuente: Elaboración propia 

 

4.1.4 Distribución de Planta. 

 

Ilustración 2: Distribución de la planta 

Fuente: Elaboración propia 

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

en 6 partes diferentes: 

1. Zona de oficinas: Lugar donde se ubicará el personal administrativo y comercial de la 

compañía. 
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2. Zona de descarga: Únicamente utilizado la recepción de las bolsas plásticas del 

proveedor, es importante que esté de manera delimitada para evitar errores y 

confusiones con mercancía de la zona de cargue. 

3. Zona de carga: Utilizado únicamente para el despacho de pedidos a clientes finales. 

4. Zona de almacenamiento: Se compone de las áreas en color gris, verde, azul y rojo, 

estas dividas por tipo y color de bolsa plástica para un fácil picking de la mercancía. 

5. Zona de 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 tránsito seguro: Están ubicados alrededor de la bodega, por allí podrán 

transitar tanto el personal administrativo como de bodega con los respetivos elementos 

de protección personal. 

 

4.2 Costos de producción 

4.2.1 Proveedores. 

A continuación, se presenta una tabla realizando la selección de proveedores existentes, acá se 

determinará el proveedor principal, el alternativo y el contingente. cabe resaltar que la 

calificación de cada ítem se da de 1 a 3 siendo 1 el mejor y 3 el peor. 
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Ilustración 3: Análisis de proveedores 

Fuente: Elaboración propia 

4.2.2 Costos por producto. 

Debido a que la razón social de comercializadora del café consiste en la comercialización de 

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

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

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

como servicios públicos, arriendo, insumos de papelería, aseo y cafetería:  

 

Ilustración 4: Costos fijos 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 5: Precio de insumos 

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Ilustración 6: Nomina personal administrativo 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 7: Nomina para el personal de servucción 

Fuente: Elaboración propia 

A continuación, se muestran los diferentes costos que implica la comercialización de 1 kilo de 

bolsa plástica; cabe resaltar que para el cálculo de la tabla se tomó como base un promedio de 

venta mensual de 15.000 kilogramos: 

 

 

Ilustración 8: Costo de comercialización por kilo de bolsa 

Fuente: Elaboración propia 
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4.2.3 Ventas. 

Para el pronóstico de ventas, se utiliza el método de la Regresión Lineal a través de mínimos 

cuadrados.  Es el mejor método de pronóstico de ventas porque se elabora un modelo matemático 

que relaciona las ventas con unos períodos, pero se tienen en cuenta todos los datos existentes.  

Para aplicar este método se debe calcular la correlación, que mide el grado de relación de las 

variables. 

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

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

 

Ilustración 9: Pronostico de ventas 

Fuente: Elaboración propia 

Cabe resaltar que se tomaron como datos históricos los 3 primeros años de operación de la 

empresa desde el 2018 hasta las ventas del segundo trimestre del año 2020 y se proyectan mes a 
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mes para el 2021 y anualmente hasta el 2025. Por otro lado, para el cálculo del precio de venta 

en el futuro se tomó como base para el aumento de precios en los siguientes años el valor de la 

inflación, que para el 2019 fue del 3.8%, la cual se aplicará para los siguientes años. 

Para finalizar, se debe tener en cuenta que se manejan diferentes líneas de crédito, desde los 

30 hasta los 90 días dependiendo del contrato comercial con cada empresa, lo cual imposibilita 

detallar los ingresos percibidos por pronóstico de pagos. 

 

4.2.4 Plan de Producción. 

Comercializadora de Plásticos del Café al ser una empresa dedicada a la comercialización de 

bolsas plásticas biodegradables no posee plan de producción, debido a que adquiere sus 

productos terminados directamente del fabricante y los distribuye entre sus clientes; es por tanto 

que el plan de producción se convierte en un plan de comercialización y estará basado en la 

proyección de ventas del punto anterior. 

 

4.3 Plan de compras 

El plan de compras de dividirá en 2 partes; en el primero se incluirán aquellos productos que 

no hacen parte del proceso de comercialización ya que son pertenecientes al área administrativa 

como insumos de papelería e implementos de aseo: 
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Ilustración 10: Pronóstico de compra de insumos 

Fuente: Elaboración propia 

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

dinero con el que la empresa deberá contar con el fin de cubrir la adquisición de las bolsas 

plásticas y cubrir la demanda presupuestada; el plan se realiza de forma mensual para el año 

2021 y, se proyecta anualmente para los siguientes 4 años: 
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Ilustración 11: Proyección costos de compra de bolsas 

Fuente: Elaboración propia 

 

4.4 Infraestructura 

4.4.1 Requisitos de inversión 

Es de vital importancia para este apartado que se tenga en consideración que la empresa ya se 

encuentra en funcionamiento; es por tanto que a continuación 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 organización desea incurrir en un futuro para adaptarse a los requisitos 

exigidos por la ley una vez sea creada la compañía. 

Tabla 13: Requisitos de inversión 

Tipo de 

activo 
Descripción Cantidad 

Valor 

unitari

o 

Total Requisitos técnicos 
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Gastos 

legales 

Registro Público 

Mercantil 
1 154.000 154.000 

Para empresas con 

activos entre 

$10.325.088 y 

$12.045.934 

Infraestruc

tura – 

Adecuacio

nes 

locativas 

Mapa de ruta de 

evacuación 
1 120.000 120.000 

Debe incluir las 

medidas del lugar y 

los pasillos por los 

cuales las personas 

deben evacuar 

Paleta de punto de 

encuentro 
1 60.000 60.000 

Debe tener forma 

rectangular en color 

verde 

Extintor 

multipropósito 

para bodega y sus 

señalizaciones 

2 60.000 120.000 

Debe contar con 

etiqueta de fecha de 

vencimiento 

Extintor para 

equipos eléctricos 

y sus 

señalizaciones 

1 120.000 120.000 

Debe contar con 

etiqueta de fecha de 

vencimiento 

Botiquín de 

primeros auxilios 
1 60.000 60.000 

Ingresar a la 

siguiente dirección 

para ver los 

componentes 

requeridos según la 

normatividad 

https://arlsura.com/al

turas_files/elemento

s_de_primeros_auxil

ios.pdf 

Señalización de 

baños 
2 15.000 30.000 Ninguna 

Señalización de 

pasillos 
7 10.000 70.000 Ninguna 

Señalización de 

“prohibido fumar” 
2 10.000 20.000 Ninguna 

Señalización de 

“solo personal 
2 10.000 20.000 Ninguna 
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autorizado” 

Señalización de 

“salida de 

emergencia” 

4 60.000 240.000 

Debe ser en color 

verde, y en lugares 

donde no haya luz 

del sol debe tener 

iluminación propia 

Señalización de 

“prohibido ingerir 

alimentos” 

2 10.000 20.000 Ninguna 

Señalización de 

“uso de elementos 

de protección 

personal” 

2 10.000 20.000 Ninguna 

Maquinari

a y Equipo 

Maquina 

etiquetadora 
1 40.000 40.000 Ninguna 

Impresora de 

etiquetas 
1 600.000 600.000 Ninguna 

Estibador manual 1 
1.800.0

00 
1.800.000 Ninguna 

Muebles y 

Enseres y 

otros 

Canecas de basura 

3 colores 
3 100.000 300.000 Ninguna 

Escritorios oficina 2 230.000 460.000 Ninguna 

Sillas oficina 6 130.000 780.000 Ninguna 

TOTAL ADECUACIONES 5.034.000 - 

Fuente: Elaboración propia 

4.4.2 ¿Para el funcionamiento del negocio, es necesario un lugar físico de operación? 

Si es requerido un lugar físico ya que se deben adecuar las oficinas para el registro contable y 

manejo comercial de los clientes; además es necesario un amplio espacio para el almacenaje de 

los productos y separación de pedidos a los clientes. 
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5. ORGANIZACIÓN 

5.1 Estrategia organizacional 

5.1.1 Misión. 

Comercializadora de plásticos del café se dedica a la distribución y comercialización de 

bolsas plásticas, ofreciendo a sus clientes productos biodegradables y 100% elaborados con 

material reciclado, ayudando así a reducir el impacto medioambiental en Pereira y su área 

metropolitana. 

 

5.1.2 Visión. 

Comercializadora de Plásticos del Café se proyecta en el 2025 estar entre las 3 primeras 

empresas de comercialización y distribución con mayores ventas de bolsas plásticas en el Eje 

Cafetero, siendo destacada por su conciencia ambiental y buenas prácticas sobre el uso de 

plásticos, obteniendo así la confianza y un bajo costo para nuestros clientes. 

 

5.1.3 Objetivos: generales y específicos. 

5.1.3.1 Objetivo general. 

Distribuir y comercializar bolsas plásticas, ofreciendo a sus clientes productos biodegradables 

y 100% elaborados con material reciclado, ayudando así a reducir el impacto medioambiental en 

Pereira y su área metropolitana, con miras a la expansión en el eje cafetero. 

5.1.3.2 Objetivos específicos. 

1. Generar y mantener 2 empleos directos durante el primer año, fuera de los socios. 

2. Mantener el punto de equilibrio de ventas durante el primer año. 
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3. Implementar para el primer semestre operativo un cronograma de jornadas de capacitación y 

un sistema de recompensas. 

4. Dirigir, controlar y realizar procesos de retroalimentación mensuales entre los empleados de la 

organización durante el primer año. 

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 año en 2 eventos programados por los diferentes entes públicos, como 

cámaras de comercio, alcaldías o jornadas de saneamiento. 

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

 

5.1.4 Políticas. 

Política de servicio al cliente: 

El servicio al cliente tiene como marco de actuación el respeto, la amabilidad, la transparencia, 

la oportunidad y el diálogo ya que está orientada a garantizar la excelente imagen de la empresa y 

a mantener una adecuada relación con los grupos de interés, para contribuir al desarrollo de la 

misión de la empresa; es por tanto que como canales autorizados para dicha comunicación la 

compañía ha establecido el teléfono fijo, celulares corporativos, chats institucionales (whatsapp) 

y el correo electrónico; lo anterior con el fin de evitar las malas prácticas, que puedan afectar la 

imagen y reputación de la empresa o empleados; así mismo, se posee un buzón de sugerencias, 

quejas y reclamos dentro de la organización y un correo electrónico designado para dar trámite a 

las mismas. 
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Política gestión del talento humano: 

El gerenciamiento del talento humano se basa en el servicio cliente y este contribuye desde la 

dimensión humana al logro de la estrategia empresarial. Lo anterior, cumpliendo con lo dispuesto 

por la Constitución Política y el marco legal Colombiano, respetando los derechos y deberes de 

sus empleados; es por tanto que se tienen como lineamientos que la contratación de personal sólo 

podrá realizarse a extranjeros legalmente establecidos en el país y para nacionales que no tengan 

trámites pendientes con la ley; así mismo, los candidatos interesados en pertenecer a la 

organización deberán enviar su hoja de vida a la página web o correo electrónico designado por la 

compañía, para participar en un proceso público de selección, con el fin de evitar favoritismos en 

la selección del personal. 

 

Política financiera: 

La organización desarrolla su gestión financiera atendiendo criterios de ética, transparencia y 

responsabilidad frente al riesgo dentro del marco legal y en línea con los objetivos estratégicos. 

Lo anterior para soportar las decisiones de inversión, obtención 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 Plásticos del Café tiene como canales de pago autorizados 

únicamente 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 

políticas de crédito se dividen en 2, la primera para los clientes grandes en donde se otorgará un 

plazo máximo de pago de 90 días, dependiendo del análisis financiero realizado a cada cliente y, 

la segunda para los clientes PYME y pequeños se otorgará un plazo máximo de 15 días después 

de enviada la factura de venta, esto según como lo determine la organización; finalmente, como 
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política de pagos se tiene un plazo máximo de 30 días después de llegada la factura de compra, 

esto con el fin de mantener una cartera de cuentas por pagar pequeña, brindando liquidez a nuestros 

proveedores. 

 

Política 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 

evalúa, se adapta y se mejora permanentemente en correspondencia con las necesidades 

empresariales y sus clientes; es por lo anterior que la organización 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 y generar gestión del conocimiento; finalmente, semestralmente se realizará una 

evaluación aleatoria de satisfacción al cliente, esto para ajustar aquellos procesos que hayan 

presentado desmejora o desviaciones del estándar. 

 

Política de relacionamiento con aliados estratégicos. 

La organización se compromete en su relación con aliados estratégicos, ofreciendo a sus 

empleados y familiares confianza y tranquilidad generando beneficios para ambas partes; es por 

tanto para priorizar la relación entre la compañía-empleados-familias, se organizaron encuentros 

recreativos para una mayor integración y confianza de todas las partes; por otro lado, en el 

relacionamiento con clientes estratégicos se tendrán 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 pequeños, con los cuales se tendrá 

un acercamiento más personalizado con los distintos asesores comerciales para la fidelización de 

los mismos. 

 

Política 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 prevención 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 mitigación y control de los 

peligros identificados en el desarrollo de la prestación del servicio; por tal motivo, la empresa 

garantiza la entrega oportuna de los elementos de protección personal para todos aquellos 

colaboradores que tengan acceso al área de bodega; así mismo, garantiza que los puestos de trabajo 

del área administrativa sean ergonómicos 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 razón de ser de la empresa. 

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

● Confiabilidad: Actuar con honestidad para construir fidelidad en nuestros clientes internos 

y externos. 

● Respeto: Para aceptar con tolerancia la diferencia de los demás. 

● Pasión: Para asumir con tenacidad los retos de la compañía. 

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

● La evolución y crecimiento es la base de nuestro desarrollo humano. 

● Servir a nuestro cliente es la prioridad. 

● Toda nuestra gente vive el enfoque comercial. 

● Siempre debemos actuar bien y con resultados. 

● Los cambios son siempre una oportunidad de mejoramiento. 

● Pasión y felicidad son nuestros motores de emprendimiento. 

 

5.2 Gestión humana 

5.2.1 Cargos requeridos 
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Ilustración 12: Cargos requeridos 

Fuente: Elaboración propia 

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

seguridad social. 
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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 compañía; cabe 

resaltar que como la empresa es del tipo comercializadora y no productora, la fuerza de trabajo 

debe concentrarse en el área comercial y no operativa, es por esto que se cuenta con 1 gerente y 2 

asesores comerciales (uno que permanecerá dentro de la organización todo el tiempo y el 

segundo realizara visitas comerciales constantes); así mismo, se debe terne cuenta que las 

proyecciones financieras del negocio superan el umbral del régimen simplificado, razón 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. 

 
Ilustración 13: Estructura organizacional 
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Fuente: Elaboración propia 

5.4 Costos administrativos 

5.4.1 Nómina y salarios. 

 

Ilustración 14: Nomina personal administrativo 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 15: Nomina personal de servucción 

Fuente: Elaboración propia 
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6. FINANZAS 

6.1 Ingresos 

6.1.1 Obtención de los ingresos. 

Comercializadora de Plásticos del Café principalmente obtiene sus ingresos de la venta de 

bolsas plásticas biodegradables a 2 tipos de clientes, el primero consiste en empresas grandes 

ubicadas principalmente en Pereira y su área metropolitana y también en los demás 

departamentos del eje cafetero, estos cuentan con un alto número de empleados, más de 100 y la 

empresa más grande tiene en la actualidad 3.000; cabe resaltar que estas son empresas de 

trayectoria en el sector hospitalario y de aseo con más de 20 años en el mercado; además, se debe 

tener en cuenta que para este tipo de clientes se otorgará un plazo máximo de crédito de 90 días, 

dependiendo del análisis financiero realizado a cada compañía; por otro lado, los clientes PYME  

se encuentran ubicados en Pereira y su área metropolitana, son empresas pequeñas y pequeños 

agricultores y cuentan entre 5 y 20 empleados, los cuales contarán con un crédito de máximo 15 

días 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 compañía. 
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6.1.2 Proyección de ventas. 

Para el primer año se proyectan las ventas mes a mes y para los siguientes 4 años se proyectan 

de manera anual: 

 

Ilustración 16: Proyección de ventas 

Fuente: Elaboración propia 

6.2 Egresos 

6.2.1 Proyección de costos. 

Para la proyección 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 tomó como base la inflación, que para el 2019 fue del 3.8%, la cual se aplicará para 

los siguientes años: 
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Ilustración 17: Proyección de costos de compra 

Fuente: Elaboración propia 
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6.2.2 Proyección de gastos. 

Al igual que en el punto anterior se tomó como base para el aumento de precios una inflación 

de 3.8%. 

 
Ilustración 18: Proyección compra de insumos 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.3 Capital de trabajo 

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

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

compañía y se proyectan a 6 meses. 

 
Ilustración 19: Capital de trabajo 

Fuente: Elaboración propia 
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7. IMPACTOS 

7.1 Impacto económico 

7.1.1 Punto de equilibrio. 

Se realizará el cálculo del punto de equilibrio partiendo de los costos obtenidos en los puntos 

6.1.2 (proyección de ventas) y 6.3 (capital de trabajo); así mismo, teniendo en cuenta que la 

empresa se dedica a la comercialización y no producción, el costo variable solo corresponderá a 

los kilogramos de bolsa que la empresa adquiera mensualmente, para esto se toma la proyección 

de ventas del primer mes del año 2021, (18.872 Kg) a un precio de adquisición 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: 

● Costos fijos mensuales = 14.258.441 

● Precio de venta unitario = 6.000 

● 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 plásticos del café debe 

vender mensualmente 7.921 kilos de bolsa para cumplir con sus obligaciones mensuales, sin 

representar eso ganancia alguna para la organización; sin embargo, teniendo en cuenta que el 
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histórico de ventas de la compañía es en promedio de 15 mil Kg de bolsa plástica por mes, la 

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

brindar utilidades. 

 

B. Punto de equilibrio en ventas 

 
Ilustración 20: Formula punto de equilibrio en ventas 

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

CF = Costos fijos totales  

CVT = Costo variable total  

VT = Ventas totales 

 

Ilustración 21: Punto de equilibrio en ventas 

Fuente: Elaboración 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 consideración los siguientes 

costos y gastos en los que incurre la compañía: 

 

 

Ilustración 22: Estado de resultados 

Fuente: Elaboración propia 

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

prestados. 

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

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

el capital de trabajo utilizado. 
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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 comercialización de bolsas plásticas, se presenta a continuación el flujo de caja 

anual. 

 
Ilustración 23: Flujo de caja 

Fuente: Elaboración propia 

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

 
Ilustración 24: Balance general 

Fuente: Elaboración propia 

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 Análisis financiero. 

 

Ilustración 25: Análisis financiero 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Ilustración 26: TIR 

Fuente: Elaboración propia 

Se evidencia entonces que con base en las proyecciones de ventas realizadas el negocio es 

rentable, ya que al dedicarse a la comercialización de bolsas plásticas, la empresa suprime costos 

y gastos de producción importantes que podrían mermar las utilidades, es por tal motivo que la 

tasa interna de retorno presenta un valor altamente positivo. Cabe anotar además, que el valor a 

invertir en el año 0 es muy bajo, ya que solo se toman en cuenta los gastos de adecuación 

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

 

7.2 Análisis de riesgos 

7.2.1 Factores críticos de éxito. 

Partiendo de que la empresa se dedica a la comercialización de bolsas plásticas 

biodegradables, a continuación se presentan los factores claves para el éxito de la compañía: 
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Tabla 14: Factores críticos de éxito 

ITEM POSITIVO NEGATIVO ROL EN LA EJECUCIÓN 

Variación de la 

tasa de cambio 
X X 

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 adquisición del producto, 

traduciéndose esto en el aumento de 

precios al consumidor final o aumento de 

ganancias para la organización. 

Regulaciones 

gubernamental

es 

X X 

Es una variable positiva, ya que el 

gobierno podría crear políticas que 

incentiven a las empresas que produzcan 

materiales biodegradables; o por el 

contrario, se podrían crear legislaciones 

que aumenten los controles y estándares 

para las empresas de este sector. 

Incremento de 

los 

competidores 

 X 

Debido a que es un producto cada vez más 

popular, más empresas podrían entrar al 

mercado, con las cuales la empresa tendría 

que entrar a competir, ocasionando una 

posible pérdida de participación en el 

mercado, fuga de clientes y menores 

utilidades para la compañía. 

Contrabando  X 

Teniendo en cuenta que el plástico es 

elaborado a partir del petróleo, la apertura 

de la frontera con Venezuela aumenta el 

nivel de contrabando de este producto 

llegando con un precio inferior al 

establecido en el mercado (Dumping); es 

decir, la materialización de este factor 

puede ocasionar que especialmente los 

clientes medianos y pequeños elijan estos 

productos de un menor valor, lo que 

conlleva a una pérdida en la participación 

en el mercado y menor utilidades para la 
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compañía. 

Pandemia X  

La actual situación sanitaria incrementa el 

uso de productos plásticos ya que son 

fácilmente 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: Elaboración propia 

7.2.2 Plan de acción para mitigar los riesgos. 

Tabla 15: Plan de acción para mitigar los riesgos 

Variable Riesgo Plan de mitigación 

Financiero 
Variación de la tasa 

de cambio 

● Realizar contratos a futuro para fijar el precio de 

la compra de bolsas plásticas y evitar afectación 

por tasa de cambio. 

● Definir límites (techo y piso) los cuales alerten a 

la compañía de una variación considerable en la 

tasa de cambio, lo cual permita a la empresa 

abastecerse con un alto volumen de bolsas 

plásticas aprovechando el bajo tipo de cambio o en 

el caso de un tipo de cambio alto, empezar a 

definir contratos futuros y disminuir la compra de 

productos. 

Legal 
Regulaciones 

gubernamentales 

● Contratar servicios jurídicos para aprovechar al 

máximo los vacíos en la norma, acogerse a leyes 

anteriores o para acoplarlas correctamente a la 

compañía. 

● Hacer auditorías de seguimiento de manera 

semestral. con el fin de confirmar el adecuado 

cumplimiento de la normatividad vigente. 

● Hacer parte de Asociación ACOPLASTICOS con 

el fin de tener participación en los nuevos 

proyectos de ley que afecten al sector plástico, así 

como tener respaldo de una organización con un 
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bagaje de más de 40 años en el sector. 

Comercial 
Incremento de los 

competidores 

● Realizar contratos amplios en donde se asegure el 

suministro de bolsas plásticas por un tiempo 

determinado. 

● Participar en eventos del sector plástico para dar a 

conocer la compañía fuera de Risaralda. 

● Participar en COLOMBIAPLAST – 

EXPOEMPAQUE, feria Internacional de los 

sectores representados, que se realiza cada dos 

años, esto con el fin de explorar o abrir mercados 

de manera internacional. 

● Realizar encuestas de satisfacción anual a los 

clientes con el fin de ajustar los procesos a las 

nuevas necesidades de los consumidores. 

Financiero Contrabando 

● Realizar periódicamente seguimiento de los 

precios de los nuevos y actuales competidores con 

el fin de identificar si hay contrabando presente en 

la región y hacer las denuncias ante las 

autoridades pertinentes para que se inicie una 

investigación. 

● Identificar anticipadamente proveedores de 

plástico en Venezuela en donde una vez se abran 

las fronteras se puedan realizar pedidos del 

producto desde este origen y no perder así 

participación en el mercado frente al contrabando. 

● Concientizar a los clientes y crear una cultura de 

“comprar producción nacional” o “comprar legal” 

con el fin de hacer frente al contrabando 

importado. 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 



80 
 

8. CONCLUSIONES 

Para dar respuesta a los objetivos específicos planteados en el apartado 1 del presente trabajo, 

se concluye que: 

● Con base en las consideraciones anteriores se concluye entonces que la formalización de 

la empresa Comercializadora de Plásticos del Café es viable de acuerdo al análisis 

financiero realizado, esto gracias a los bajos costos (infraestructura pequeña, poco 

personal requerido y pocos bienes de capital de alto valor) y al análisis del histórico de 

ventas, el cual permite proyectar un aumento de estas en el tiempo teniendo en cuenta la 

tendencia del cuidado al medio ambiente. 

● El análisis legal permitió 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; así mismo, permitió a los socios de Comercializadora de Plásticos 

del Café conocer a qué normatividad deben acogerse en el ejercicio de su función y por 

último se pudo determinar el tipo de sociedad que más beneficia a los propietarios para la 

formalización de la misma. 

● De acuerdo con las encuestas de satisfacción realizadas, se evidencia que la empresa 

posee alianzas estratégicas con diferentes compañías de la ciudad posicionándola bien en 

el mercado objetivo; así mismo, estas permitieron identificar los puntos que la empresa 

debe mejorar para brindar un mejor servicio a los clientes, así como los competidores 

potenciales que estos tienen en cuenta a la hora de comprar el producto y, por último, las 

encuestas permitieron identificar que de manera general que el mercado está muy 

satisfecho tanto del servicio ofrecido por la compañía como por sus productos. 



81 
 

● El presente proyecto permitió definir y plasmar de manera documental los procesos 

internos que la compañía requiere para su normal funcionamiento, así como determinar 

los cargos claves que se requieren, el tipo de contratación y el costo financiero que esto 

conlleva para la empresa. 

9. RECOMENDACIONES 

● Este proyecto deja abierta la posibilidad para que futuras investigaciones aporten planes 

de mejoramiento para la compañía, ya sea en la creación de estrategias de marketing, 

mejoras en las visitas comerciales o en el proceso de adquisición y comercialización de 

las bolsas plásticas. 

● Se recomienda revisar constantemente la estructura de costos con la ayuda del contador, 

ya que al constituirse como régimen común la carga impositiva puede aumentarse y así 

mismo tener sanciones por inexperiencia en el pago de impuestos.    

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

nacional como de exportación. 
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11. ANEXOS 

Encuesta de satisfacción 
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